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Introduccién

El comercio internacional ha cobrado importancia relevante dado que
conforma polos de crecimiento. A nivel doméstico datermina un ndmero mayor de
variables internas como la inversion, el empleo y la distribucion del ingreso.
Dados los nuevos esquemas del comercio internacional donde la globalizacion y
la interdependencia han modificado la interpretacién que tenemos del orden
internacional, se establece la necesidad de que México eleve la competitividad de
sus productos y que reorganice sus esquemas de produccion y comercializacion,
se imponen condiciones y cambios a la forma en que operan las empresas
mexicanas. Por ello es necesario que estas vean al mundo entero como mercado
potencial, fuente de abastecimiento e incluso como espacio para localizar la
produccion y distribucién de sus productos desarrollando ciertas capacidades
empresariales estratégicas para enfrentar la competencia,

Dentro de este contexto podemos sefalar la necesidad imperante de nuestro
pais de aumentar las exportaciones no petroleras, 1o que nos incita a la busqueda
de nuevos productos y nichos de mercado, estableciendo la necesidad de
implementar estrategias 1o que implica el analisis, disefio y realizacion de éstas
para la generacidn y diversificacion de oferta exportable y mercados especificos,
ya que concurrir al mercado internacional en la actualidad requiere de una alta
selectividad. En las circunstancias actuales, la oferta exportable debe
desarrollarse de acuerdo con los estandares que exige el mercado internacional y
de manera especifica, adecuando el producto a los requerimientos del mercado
de destino.

En el caso del sector agricola, no es posible negar la importancia de los
recursos naturales como elemento esencial de la capacidad de competir, sin
embargo, es también visible que es necesario consolidar y capitalizar esta ventaja
para hacerla sostenible, mediante ofros elementos como son avances
tecnoldgicos y empresariales ya que la.liberacidon comercial, |a privatizacidn y las
reformas constitucionales han transformado la base econdmica del campo en
Méxito, pero la estructura de la produccion permanece ineficiente respecto a los
estandares mundiales.

Como se observo anteriormente, también se debe tomar en cuenta la
capacitacian, infraestructura, asi como el marco juridico institucional. Lo
importante es comprender que es un proceso permanente de innovacion, asi
como entender que el objetivo no es sobrevivir sino lograr una competencia
permanente. A lo largo de este trabajo se buscan y se sefialan las estrategias
para lograr esta capacidad de competencia.



R.Reich, Michel Dertouzos, Robert Solow, Michel Porter; Paul Krugman y
J.Benn proponen el restablecimiento de la competitividad doméstica para luego
proyectaria al mercado global.

La competitividad es un proceso de creacion de ventajas competitivas, donde
lo importante es la capacidad de innovar. La ventaja competitiva, un término
economista, explica los motivos del comercio internacional. En La Ventajg
Campetitiva de las Naciones (1990) el profesor de Harvard, Michel Porter arguye
que la ventaja competitiva se deriva de la capacidad de una empresa para crear
valor para los clientes excediendo los costos para creario. Valor es 1o que los
clientes quieren pagar y el valor superior proviene de ofrecer precios mas bajos g
bien de proveer beneficios Unicos que justifiquen la venta a un precio mayor.
Ademas ya que la principal meta econémica de una nacion es producir un alto y
creciente nivel de vida para sus ciudadanos, la capacidad de conseguirlo
depende de la productividad con que se empleen los recursos de una nacidén. La
productividad es el valor del producto generado por una unidad de trabajo o de
capital. Depende tanto de la caiigad y caracteristicas de los productos y de ia
eficiencia con la que se producen.”™ "Ademas ya que "la principal meta econémica
de una nacidn es producir un alto nivel de vida para sus ciudadanos, ia capacidad
de conseguirio depende de la productividad de una nacidn. La productividad es el
valor del producto generado por una unidad de trabajo o de capital. Depende
tanto de la calidad y caracteristicas de los productos vy la eficiencia con la que se
producen”. !

Bajo una linea de razonamiento similar, M. Dertouzos y otros tedricos
reconocen que es elemental reconstruir la infraestructura productiva y tecnoldgica
e incrementar la productividad. Para estos autores el nuevo paradigma
tecnoecondmico que sustituiria al régimen de organizacion tayiorista fordista debe
ser de indole integral; si bien las empresas, tienen la responsabilidad, todos los
seclores, empresas, gobierno, fugrza de trabajo e instituciones deben colabarar
para reslablecer Ia productividad,

Esta situacion representa grandes retos y demanda cambios de politicas y
estrategias de desarrolio econdmico, las cuales tendran que ir acompanadas de
un proceso general de eficiencia y productividad. Descansando en dos premisas:
calidad y precio. Ademas de que debe ser en forma consistente, so pena de
perder el mercado y con {a posterior dificultad de volver a participar en términos
de contabilidad en ia calidad y permanencia de los productos,

‘chn Estens, Marla Teresa “Ef cambio tecnolégico y el comercio exterior”, ficonomla informa Revisia,
Faculiad de cconomin, UNAM, Niam, 219. Julio, 1993, pags 14-17
Russcll, Joel. “How Countries Compete”, Business México, Vol. IV |, Mdxico. 1994 pag. 35

Porter, Michel, “Competitive advantape: creating and sustaining  superior performance”, the Free
Press, 1985

Porter, Michel E. “La ventnja competitiva de las naciones”, 1991, Argentina. Javier Vergara, Editor, S.A.
pag.28
*Ibid.

6Vegn Estens Op cit.



Dentro de nuestra participacion en el mercado global, debemos buscar los
nichos de mercado de acuerdo a una estrategia definida en aquellos produclos o
servicios en los que somos competitivos en calidad y precio, en este caso se
presenta el mercado japonés con todo su potencial para el exportador mexicano.

Un aspecto fundamental sera poner atencién en el conocimiento da nuestros
clientes (en este caso los japoneses) y desarrollar un enfoque que nos permita
saber quiénes sony qué es lo que quieren.

Vender en el mercado internacional hoy en dia es un reto indeclinable para
muchas empresas en las condiciones econdmicas del mundo contemporaneo: hay
mayores oportunidades, mercados mas amplios y un numero creciente de
consumidores, pero también hay mas dificultades, sin embargo, las recompensas
son atractivas. A una velocidad ascendente, se ha desarrollado un gran mercado
internacional donde compradores y vendedares de todo el mundo compiten
duramente entre si, por las grandes oportunidades de negocios que se
ensanchan.

La drastica aperiura de las economias hasta hace poco impenetrables de
Europa Oriental, el caudaloso desarrollo de la Cuenca del Pacifico, y otros
notables cambios de polaridad y economia en diversos bloques y paises; aunado
a la expansion geométrica de las comunicaciones y facilidades de transporte
hacen del mercado internacional un enorme foro abierto a una intensa
competencia. En gran medida la competitividad estd determinada por et grado
creciente de riesgo implicito en una politica cada vez mas comin de ventas en
cuenta abierta no garantizada directamente por ¢l comprador. Las condiciones de
oferta méas liberales pueden determinar el triunfo, pero exigen fomar mayores
riesgos. Los riesgos que asumen las empresas al vender en el extranjero son
evidentemente mayores que en su mercado doméstico, por la dificultad de evaluar
la solvencia de wun cliente con informacion que exige ser interpretada en el
contexto fiscal y mercantil de cada pais.’ Por lo cual se tiene que formular una
estrategia cuidadosa para la exportacion de los productos a exportar.

Este es un momento oportuno para iniroducirse al mercado japonés, ya que el
gobierno de este pais esta estimulando directamente entre los consumidores el
aumento en la adquisicion de productos importados, lo que obedece, por una
parte, a la intencion de reducir el superavit que mantiene sobre la mayoria de los
paises con que realiza actividades de comercio exterior y por otro lado, debido al
excedente de divisas resultantes de la constante revaluacion del yen frente al
dolar, lo que ha permitido por ejemplo que de 1980 a la fecha, el poder de
compra del yen se haya duplicado. Por otra parte debido a su escasez de
recursos naturales es un importador nato de productos agricolas y minerales 8

TVitlami Ney y Riquelme, Eugenio “El factoraje  internacional y ¢l comercio mundial” Comercio
Internacional Banamex Vol. 3 No, 3 Septiembre de 1991 México pag. 90

8Guillén ., Anur." Bloques Regionales y globalizacion de la economia”. Revista Comercio Exterior Vol. 44
Nim. 5 Mayo 1994 Pags. 379 a 386



sumado a que el comercio de Japdn con los paises de Asia del Pacifico superd al
realizado con E.U. "9

s importante destacar que México no constituye un mercado importante para
las economias del lado asidtico de la Cuenca, dado que las exportaciones de los
paises de esta zona a México constituyen un poco menos del 1% de sus ventas
totales. A su vez, México no es proveedor importante de bienes para dicha
region, toda vez que las exportaciones de México a estos paises no llegan al 1%
y que de acuerdo al andlisis de la balanza comercial de México con los
principales paises de Asia y Oceania, durante los Ultimos cinco afios se observa
un déficit permanente que se ha venido incrementando en forma sustancial.

Al analizar el mercado japonés demostrare la potencialidad de éste, sobre todo
en el mercado de alimentos hortofruticolas, a la vez que identificar puntos claves
para senalar una estrategia especifica conveniente para México. Si contemplamos
que Japdn ha logrado diversificar sus fuentes de abastecimiento; de los 16 socios
comerciales de la APEC, sélo Indonesia depende en mas del 50% del mercado
japonés. Australia, Corea, China , Filipinas, Malasia y Tailandia, en Asia , y el
Pacifico Sur, Chile, E.U. y Perd en América, destinan entre el 20 y 40 por ciento
de sus exportaciones regionales al mercado japonés. Canada, Hong Kong,
Singapur, Taiwan y México, envian menos del 19% de sus exportaciones al este
mercado podemos pensar que es un mercado todavia por explorar y no
solamente eso sino un mercado importante. No podemos dejar de lado que para
los empresarios mexicanos desconocidos en el mercado de exportacion esto
significaréa la inversion de tiempo, dinero y esfuerzo.

LLa mayoria de las exportaciones mexicanas de legumbres y hortalizas tiene
como destino ef mercado estadounidense. Analizando el comercio exterior de este
sector encontramos que de fos ultimos anos, se da el mayor valor de ventas al
exterior de las principales legumbres y hortalizas y tubérculos comestibles
mexicanos en esta situacién se encuentran por ejemplo, tomate, berenjenas y
aceitunas y en algunos productos, como son los pepinillos y calabazas se observa
un aumento continuo.

" De las diferentes legumbres y hortalizas que Meéxico exporta al mundo,
sobresalen por su importancia: tomates, cebollas, calabazas, chiles y pepinos.
Cabe destacar que para los tres primeros, el monto de exportacion en 1993
supero los 100 millones de ddlares (mdd)

Otros productos mexicanos de este grupo que han venido tomando
importancia durante este periodo son: apio, zanahoria, nabos y alubias"...10

Es importante subrayar que durante el periodo comprendido entre 1991 y
1993 se observa un crecimiento en el monto de las exportaciones en algunos
renglones de legumbres y hortalizas por ejemplo cebolla y chayote al aumentar

?Le Monde, Dossier et Dacuments, Niun. 199, Paris, tayo de 1992,
WA edidas Comerciales v aduaneras internacionales” No. 21, Ao 3, Bancomest, México, 1994, 29 pags.



de 108 a 110 mdd. de un ano a olro, pepinillos de 17 a 18 mdd. esparragos de 32
a 36 mdd. y calabazas de 95 a 114 mdd.

La produccion tanto para el mercado de exportaciéon como para el mercado
nacional, presenta diferentes oporlunidades para los produclores nacionales,
der2ndiendo de sus condiciones de produccion y comercializacion. La
produccion de hortalizas en México representa el tinico subsector que en su
conjunto no ha sufrido la prolongada crisis en que permanece todo el resto de la
agricultura desde hace varias décadas. Tanlo la superficie destinada a las
hortalizas como Ia produccion horticola se ha incrementlado continuamente en
los Ultimos 50 anos. Las exportaciones en 1931 aportaron en el prormedio de los
afios 80 el 40% del lotal de divisas generadas por la exportacion agricola. 1 1

Esta investigacion parte de identificar la importancia de una estrategia de
comercializacion acliva para que las exportaciones sean exitosas. Este {rabajo
consta de cinco capitulos, a lo largo del primer capitulo se hace una breve
reflexion del comercio internacional y los diferentes cambios estructurales que
han modificado el equilibrio internacional en las tltimas décadas, asi como de la
crecienle globalizacién e inlerdependencia de los mercados. Asimismo, se
presenta un somero resumen de estrategias de exportacion de otros paises en
desarrolio. El capitulo 2 comprende un estudio de la produccién mundial de
horlalizas en los Ultimos afos, un panorama general del sector agricola en
México, un estudio del sector hortofruticola en nuestro pais, una vision de las
exportaciones horticolas mexicanas. El capitulo 3 muestra los antecedentes
economicos del proceso de apertura de exportaciones y el proceso de exportacion
actual, la politica neoliberal mexicana, el marco juridico de la politica comercial en
México, la politica comercial de Japdn, sus antacedentes y sistema aduanero.
Ademas |a relacion juridico--comercial de México con Japén, y algunos acuerdos
comerciales que podemos aprovechar para expandir nuestro comercio con este
pais. El capilulo 4 trata sobre el mercado japonés, las preferencias del
consumidor, su sistema de distribucion y todo el sistema de comercializacion para
entrar a este mercado. Por Ultimo, en el capitulo 5 se proponen las estrategias
para exportar productos hortofruticolas mexicanos al mercado japonés. Estos son:
mango, calabaza cabocha, naranja, aguacate, esparrago y limon.

Se demuestran las posibilidades de penetracion dentro del mercado japones,
nuestros competidores, estructura de costos, politicas de exportacion vy
distribucién y los posibles volumenes de exportacion para esos produclos.

Exportar no es ficil y menos a un mercado tan exigente como el mercado
japonés, pero se puede hacer silo hacemos de Ila forma carrecta.

Hcalvo Jjose luis (Coordinador)et al. "Alternativas pata ¢l campo mexicano”. Edit. Friedsich Ebert Stifung,
UNAM, Fontemara. mexico, 1993 pags. 15-118

10



EL COMERCIO DENTRO
DEL NUEVO ORDEN
INTERNACIONAL

CAPITULO |




L comereio dentro del rinevo vrden internacional
1. El comercio dentro del nuevo orden internacional

El equilibrio internacional se ha maodificado profundamente en las Ultimas
décadas, dando paso a diferentes cambios estructurales que han reformado fa
interpretacion que tenemos del orden internacional. El fin de la Guerra Fria y en
consecuencia de ta bipolaridad y sus respectivos blogues econémicos, asi como
el resquebrajamiento del sistema socialista y posterior incorporacion de los
paises ex-socialistas a la economia mundiat de mercado, dio lugar al surgimiento
de la tripolaridad econdmica entre tres grandes lideres Estados Unidos, Europa y
Japén.

Estos cambios en el equilibrio del poder politico y ecandmico provocaron un
mayor grado de interdependencia entre los paises desarrollados y en vias de
desarrollo, mayores vinculos entre politicas nacionales e internacionales, mayor
multilaterizacion de las relaciones al tiempo que se establece una busqueda de
las relaciones bilaterales, necesidad de una variedad de soluciones para atender
las distintas exigencias de las diferentes partes del mundo, mayor implicacién de
los gabiernos en la direccion de ta economia. Asimismo, un papel mas importante
de los mercados de capital privado, la aparicion de la preocupacion por el
desarrollo global y sus efectos en el bienestar humano como crisis energéticas y
sus efectos en el desarrollo, cambios geograficos en las pautas del comercio, la
inversidn y el crecimiento mundiales.

También conflictas frecuentes entre naciones a consecuencia de las politicas
de inlervencion, creciente integracion de las economias nacionales a la nueva
dinamica de los mercados globales; donde la estabilidad econédmica y el
crecimiento de los paises depende de su participacion en la economia mundial, el
paso de economias nacionales y modelos de desarrollo integral o autosuficiente a
la interdependencia econOmica y a la busqueda de ventajas compelitivas
dinamicas y formacion de alianzas estratégicas enlre paises y entre empresas,
infegracién de paises en zonas econdmicas (bloques) que se abren entre si y
establecen condiciones de libre comercio.

Las senalamientos generales anteriores nos llevan a reflexionar sobre la
nueva manera de convivir dentro de este nuevo orden, surgiendo ante nosotros
nuevos conceptos y variables que debemos tomar en cuenta para poder
comprender {a nueva manera de hacer negocios y comercializar que es en
principio, el fin de esta tesis.

1.1. Globalizacién e interdependencia

Dentro de la interpretacion del térnuino de globalizacion quisiera adoptar 1a que
hace Ménica Trevifio como “el proceso a través del cual se crean relaciones por
lodas las partes del mundo, mediante el cual esta interconexion ha traido
consecuentemente la necesidad de cor-ceptualizar el mundo global como una
entidad dnica y donde ningtn elementc puede ser explicado o entendido por

12
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separado. Asumiendo como consecuencia que las estructuras del sistema global,
cualesquiera que sean capitalismo, liberalismo, etcétera, ahora permean
practicamente cada aspecto del mundo."' Caracterizandose por el crecimiento
mas rapido de las variables economicas internacionales que de las nacionales y
por el aceleramiento det cambio tecnologico en las metropolis™, afectanda de
manera profunda y en diversos sentidos al sistema comercial internacional. De
acuerdo con Laurence, Robert® los fundamentos de este sistema se han basado
en el principio de la “integracion superficial”, tolerandose diferentes practicas
nacionales con efectos en el comercio. Los objetivos de las politicas nacionales
no son motivo de controversia siempre que se otorgue trato nacional en el pais de
origen y no se lesione a otros paises.

Asi mismo, los cambios del entorno econdmico mundial permiten inferir que las
sociedades que se excluyan de este proceso experimentaran dificultades
significativas para su desarrollo y el bienestar de sus agentes econdmicos y
saciales, la globalizacion desde el punto de vista economico se concibe como el
proceso en que la praduccion de mercancias y servicias y los flujos de inversion
se realizan cada vez mas en escala mundial, es decir en ellos también intervienen
agentes de diversos estados.

En los ultimos anos, |a globalizacion ha sido hasta cierto punto una respuesta
al lento crecimiento de las economias industrializadas. Por consiguiente, las
grandes corporaciones tienden a globalizar no solo su organizacion sino también
sus procesos en un afan por reducir costos, incrementar productividad y
rentabilidad y abrir nuevos mercadaos. Es preciso establecer las diferencias entre
la globalizacion de los mercados de capitales, la de procescs productivos y la de
las utilidades. En el proceso de globalizacion de los mercados de capitales, |os
avances tecnoldégicos en maleria de telecormunicaciones e informética han
mejorado de manera nolable [os mecanismos de transmision, confirmacion y
verificacion de pagos entre socios comerciales, haciendo posible 1a realizacidn de
mercancias y servicios con relativa rapidez. En la actualidad una empresa es
parie de un circuito de capital mas amplio que por to general rebasa los limites
nacionales, Puede ocurrir que los suministros de insumos esten ubicados en
dreas geograficas y politicas muy distantes del punto de produccion, y que otro
tanto ocurra con la red de almacenaje, transporte y distribucion.

La globalizacion de utilidades se refiere a un fendmeno concentrador de los
excedegtes que se gestan en escala mundial pero que se dirigen a solo algunos
paises.

ITrevifo I, Monica,” The “"Us vs Them" Dicholomy: The internationitl relations of negative
nationdlism” M.A. Thesis in Internaional Relations, Englabd. Augusi 1992, 25 pags,

2Brand, O. ,Salvador ™ Antologia de ta perspectiva cconomica y social de Américit Latina”, Edit, Raza
and Joncs 4a. cdic. México, 1991156 pags. '
3 Citado por Benavente, José Miguel Enal. * Globalizacion y convergencia™. Améncit latina freite aun
mundo de cambio. Revista de bt CEPAL. Naciones Unidas. CEPAL y ¢l Caribe. Agosto, 1992, Chile,
200 pags.

4 Cétre, Moisés. “Liberacion comercial v nentralidad estatal = Revista de Comercio Exteriar, Vol 44,
Nutte.6, México, Junio de 1994, pag. 511



1 cowmereio deatro del nuevo orden internacional

Podemos mencionar que la trayecloria del fendmeno de globalizacion inicia
con el aumenlo del comercio internacionat continuando con la internacionalizacion
de las finanzas en los anos setenta "cuando la magnitud de las corrientes
internacionales supero por primera vez la de las corrientes comerciales®, a raiz de
la aceleracion del progreso tecnologico, que incide en la competitividad en todos
los sectores provocando cambios de las formas en que las empresas y paises
mas desarrollados conducen al establecimiento de redes o sistemas productivos
transnacionales. La creciente globalizacion e integracién de la economia mundial
se ha traducido en presiones constantes para que se eliminen las barreras a esa
integracién, en forma de obstaculos al movimiento fronlerizo de bienes y
servicios, capitales y tecnologia ademas de personas.

" La globalizaciéon sin embargo no abarca
necesariamente a todos los paises, mas bien
exhibe fuertes tendencias a la concentracion y
desigualdad de la distribucién geografica de sus
beneficios y muchos paises en desarrollo estan
todavia al margen del proceso debido a ciertas
carencias estructurales"®

Retomando a Manica Trevifio podemos situar a la globalizacién en dos niveles.
En un nivel superficial, el de conexiones transnacionales que operan mas alla de
los tratados internacionales e independientemente del principio de soberania,
pero también en el sentido de identidad de las sociedades dentro de estados
individuales y en un nivel mas profundo, la globalizaciéon del sistema de estados
por si misma, y de la ideoclogia que la soporta, la cual ha permitido que la idea de
la nacién soberana emerja, y en consecuencia ha permitido el desarrollo de la
ideclogia del nacionalismo aun en sociedades donde la nacion ha sido construida
después del Estado’

1.1.2 Interdependencia

Después de la Segunda Guerra Mundial surgic la idea de que era necesario la
integracidn como medida para evitar nuevas guerras y la necesidad de superar
los nacionalismos exacerbados que habian ocasionado en parte {as dos guerras
mundiales. Por ofro lado, la comprension de que solamente mediante lg
integracién se podian formar frentes unidos para la defensa de sus propios
intereses, aunado a {os avances tecnolégicos que permitieron las comunicaciones
avanzadas y economias de escala, hicieron que el mundo se iniciara dentro del
proceso de integracién e interdependencia.

S1bid
®Ibid
70p cil. Trevito 1, Manica pay. 14
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Debemos comprender el concepto de integracion en primer lugar como un
proceso para abolir la discriminacién y para lograr unidades economicas
pertenecientes a diversos paises, adoptando varias formas que representan sus
diversos grados®, a partir del cual se eliminan las barreras y prohibiciones al
comercio exterior, hasta la adopcion de planes economicos regionales y la
armonizacion de politicas monetarias®. Sin embargo, es necesario recalcar que no
sblo implica aspectos economicos debido en gran parte a la creciente
interrelacion economico- politica al interior del Estado como la creacion de
arganos supranacionales, como en el ¢aso europeo'®. Un pais ya no es soberano
si consideramos el conceplo de soberania como el establecimienlo de que en
cualquier sistema de gobierno debe necesariamente existir un poder absoluto de
decision final, que se ejerza por alguna persona u 6rgano al que se reconozca
como competenle para decidir en ullima instancia y para ejecutar esa decision
como condicion esencial para toda organizacion politica.

La fragmentacion entre varias economias entre si se ha subsanado hasta
cierto punto, de tal suerte que, en la actualidad, considerables regiones del
mundo han aicanzado una plena integracion econdmica y financiera. Los flujos de
capital se han elevado considerablemente entre los paises industrializados y de
estos hacia los paises en vias de desarrolio de América Latina y otras regiones
subdesarrolladas, a esta oleada de inversion privada directa han seguido los
préstamos masivos por parte de bancos comerciales. Una buena parte del
‘crecimiento comercial y de las inversiones ha estado a cargo de las corporaciones
transnacionales y de la banca internacional.

Actualmente, las empresas tienden a definirse a si mismas, en los mercados
globales, mas en términos de activos eslratégicos que controlan, que de
productos especificos. El desarrollo de nuevas tecnologias y nuevos productos
obliga a las industrias a aumentar su participacién en las mercados globales a fin
de amortizar los elevados costos fijos que ello implica, de aqui que ha resultado
apremiante implantar un enfoque global a las ventas a través, por gjemplo de
marcas registradas y publicidad a nivel mundial, reforzando entonces la
globalizacién de los mercados.'

México, se encuentra parlicipando en el proceso de globalizacion de la
economia mundial, en el que a partir de un mercado abierto, se establece la
necesidad de elevar la competitividad de su planta productiva y contar con
empresas interesadas en vincularse permanentemente al mercado externo a
través del comercio exterior y las inversiones. Este proceso plantea la necesidad

EOp cit. Brand O. ,Salvador
Bachir, Chorau “The cfTects of intcgration on cconomics development and their political
consequences” . Ockland University. Microfits Internmional, E.U.. 1981 pp. 110
9Cebaltos. Rodrigucz. Roxana, * Tesis. La soberania nacional y 1a conformacion de bloques™,
UNAM, 199§
Emmerij, Louis. “Globulizacidn, regionalizacion y comercio mundial”. Dacumertto del Centro de
Desarrolin de la OCDE
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de revisar y reorganizar los esquemas de produccion y comercializacion
tradicionales, ya que concurrir al mercado intermnacional en la actualidad, requiere
de una alta selectividad para atender nichos de mercado y segmentos
aspecificos. El actual entorno internacional del comercia exteriar exige revisar las
politicas y mecanismos tradicionales de su promocion.

1.3 Estrategias de comerclalizacion

£l describir lo que es una estrategia permitira explicar ef por qué de esta tesis
y su proposito. La palabra estrategia proviene del griego estralega, que era el
titulo del general que mandaba la falange - en un principio es el término utilizado
para planear una campana, los tratadistas militares admiten que la estrategia es
la ciencia de la guerra.'?

En los negocios, al igual que en el campo de batalla, una estrategia consiste
en aproximarse a las condiciones mas favorables a nosotros, juzgando el
momento oportuno para atacar o retirarse, evaluando siempre cada elemento
dentro de una coyuntura dada.'? £l concepto de estrategia es muy profundo, tiene
una concepcian integradora debido a la necesidad de reconciliar puntos de vista
divergentes y coordinar una amplia variedad de disciplinas desde una perspecliva
"estratégica" y un empeno pragmatico, porque es necesario ir mas alla de los
paradigmas concepluales.

La esencia de la estrategia es lograr una ventaja sostenible a largo plazo
sobre los competidores en cada negocio o iniciativa en que se participe.

Pero, ; qué es una estrategia?.

La estrategia se enfaca en la direccion a largo plazo, es antes cue nada
cualitativa, proporciona orientacion para la preparacion de planes a corto plazo,
integra los planes funcionales en un esquema general que es realista y se halla
orientada a la accidn y esta entendida por los niveles mas altos e intermedios de
la organizacion.

Una caracteristica esencial de toda planeacion estratégica es pronasticar el
mundo del futuro, tomando en consideracion que habrd una variedad de
incertidumbres y nuestra planeacion estratégica debe enfrentarse a ella. Este
escenario del fuluro debe cubrir los cambios sociales, politicos, econdmicos y
tecnoldgicos ya que el andlisis de los desarrollos anticipados nas capacitara para
decidir que fuerzas o capacidades, lales como el acceso a insumos y maquinaria
a bajo costo, o una fuerle posicion en el mercado, serd vital para nuestro futuro

'?"Nucm Eaciclopedin Tewadtica™, Edit. Cumbre. 32 avae edic. 1988, pag.369
H0tmae, Kenichi. “La mente del estratega™. Edic. McGraw-Hill, Mexico, 1983 pag. 13
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exito. A la inversa, también nos prevendra de las debilidades que significan la
ruina.

Una segunda fase se enfoca a los puntos débiles y fuertes de nueslra empresa
con relacion a nuestros competidores y futuros. Por lo cual, necesitamos ser
crealivos y diestros al identificar las oportunidades futuras en donde nuestras
fuerzas relativas nos dan una ventaja comparativa o no. De todos estos
prondsticos y anadlisis surge nuestra mision estratégica. A medida que se
desarrollan los acontecimientos podemos ajustar el objetivo, pero en cualquier
punto del tiempo la estrategia nos dice la mejor direccion para movernos. La
posicién deseada en un futuro pronosticado, es decir el objetivo - puede tralarse
como el blanco de la estrategia. Pero el plan principal de la estralegia es
desarrollar una trayectoria hacia ese blanco.'*

1.3.1 Importancia de las estrategias de comercializacién en el
comercio internacional y la promocidn de exportaciones.

Hace unas décadas apenas, el mundo del comercio y el proceso de
comercializacion se basaban en un numero relativamente pequeno de productos
basicos, cominmente producidos y vendidos por los comerciantes locales, cuyo
sistema de empaque, publicidad y distribucion era rudimentaria o inexistente. Hoy
eslas mismas categorias de productos bdasicos se caraclerizan por una
compelencia de alcance mundial y por una extensa cantidad de productos
competitivos que se han desarrollado, que se producen en volumenes enormes y
que requieren una gran inversion de capital. El problema que encaran los
empresarios de hoy seria relativamente sencillo si el proceso de comercializacion
fuera el unico factor que ha cambiado. Pero hay otros elementos que estan
cambiando, y que pueden representar en su conjunto la tarea que ofrece el mayor
desafio. Entre ellos encontramos cambios en los mercados mismos, el
desenfrenado avance tecnologico y la aparicion de nuevos consumidores en la
poblacion compradora. De esla manera el empresario debera vender no
solamente mayor volumen de lo que estd produciendo hoy, sino que debera
aprender, cada vez mas, a desarrollar un torrente constante de nuevos productos
o darles mayor vator agregado a los mismos, ademas no se requiere solamente
tener un mercado o un producto 6 10s dos; lo que se requiere es un plan
coordinado - una estrategia de comercializacion para presentar los productos a
los mercados de tal forma que las ventas tanto a corto como a largo plazo sean un
éxito.

La investigacion de la comercializacion serd entonces el proceso de
indagacion de los diferentes elementos del mercado, clientes, productos,

4 . R . - . N
Y¢. Hax. Amoldo. “Estrategia cmpresarial”, L Atenco, Argentina 1992, 280 pags
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competencia etc., con el fin de desarrollar la informacion primaria que permita
decisiones de comercializacion mas efectiva.

Dentro de la comercializacion para tas exportaciones tendremos que tomar en
cuenta que la eslrategia se torna mas dificil al considerar el desconocimiento de
los habitos de compra y la negociacion con fas estructuras econdmicas, politicas y
comerciales de los paises extranjeros, la dificultad de comunicaciones (aunque
los avances tecnologicos han disminuido notablemente esto), idioma (en este
caso el japoneés), retraso y costos de exportacion, destacando que regularmente
el mercado de exportacion es, mas refinado que el mercado local en lo
concerniente a agentes, corredores, distribuidores y muchas formas de
intermediarios, asi como publicidad, promocion, politicas del producto etc.

1.3.1.1 Caracteristicas de las estrateglas de comerclalizacién

En una estrategia de comercializacion a nivel internacional es necesario
realizar un analisis de mercado. Este analisis tendra que retomar las presiones y
asuntos ambientales importantes en el presente: crecimiento mas lento del
mercado del producto, competencia interna y externa en aumento, la creciente
proliferacion de productos, aumento de la percepcion de paridad de los productos,
ciclos de vida del producto mas cortos, aumento en los ataques a los nichos por
parte de competencia, creciente refinamiento de la sensibilidad al precio entre los
clientes, fuerte presion a la baja sobre los precios, costos de promocion en
aumento y eficacia en disminucion, patrones de distribucion que cambian
rapidamente y creciente poder de los canales vy la rapida erosion de las ventajas
competitivas.

Una estralegia de comercializacién no sélo a nivel internacional, sino también
nacional se concentra en los mercados comprendiendo las expectativas del
cliente y ampliandolas. La comercializacidon es promocion, es un departamento, es
una filosofia del negocio, es un proceso continuo en el cual no debemos
olvidarnos de:

Innovar - dando premios a clientes leales, con un manejo eficiente de los
reclamos y geslion de relacidén cliente-empresa. Entendiendo.- que el cliente
satisfecho se cambiara cuando el incremento del valor supera el costo del cambio.
Segmentar.- el nicho de mercado, percatdndonos de agradar a los clientes
rentables, no a todos los clientes y descubriendo formas para atraer nuevos
clientes

Una estrategia de comercializacion ya no es sdlo la venta del producto, al

vender un producto tenemaos que vender servicia mantenienda niveles de relacion
con el cliente que pueden ser:

[E
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Minimo Solo se vende el producto

Reactivo Liameme si me necesita

Responsable Lo llamo para saber si el producto
marcha bien

Proactivo Puedo mejorar el uso que usted
hace del producto

Asociacion Yo quiero ayudarle a tener éxito en

todo sentido

Para la comercializacion de nuestro producto se debe huscar la diferenciacion
del mismo en servicios, personal, canales, imagen, precio, marca, posicion del
producto, disefo, imitacion, servicio, precio, distribucidén.

1.3.1.2 Estrategias de exportacién de otros paises

La puesta en marcha de eslrategias de exportacién en paises en desarrollo ha
variado de acuerdo a los propios planteamientos y necesidades de cada pais, sin
embargeo podemos encontrar caracteristicas comunes como son: el iniciar con una
etapa de proteccionismo , para posteriormente pasar a una apertura de mercado.
Este paso de una etapa a otra ha incidido en el éxito o fracaso de las paliticas de
desarrollo. Regularmente los paises asiaticos se han caracterizado por pasar de
una etapa a otra rapidamente. Sin embarge no hay que olvidar que el éxito en
general reside la existencia de la suficiente estructura para sopartar la apertura
de mercado.

1.3.1.2.1 Corea y Taiwan

Son naciones densamente pobladas y con gran escasez de recursos
naturales. Desde el inicio de su estrategia exportadora Corea y Taiwan han tenido
régimenes autoritarios y relativamente estables que empezaron a flexibilizarse
hacia finales de los afos 80. Los gobiernos respectivos tuvieron que consolidar el
crecimiento industrial para asegurar la capacidad de defensa nacional frente a los
paises vecinos conflictivos.

La proximidad vy la relacién cercana con Japdn y Estados Unidos les ha
permitido absorber fuertes inversiones de estos debido a los salarios mas bajos,
lo cual hizo posible aplicar mecanismos institucionales y al mismo tiempo turnar
decisiones politicas con rapidez y realizar una gestion eficaz de [os incentivos
selectivos, incorporando en todos los casos criterios de estricta reciprocidad. Es
decir, el Estado ejercié una disciplina férrea sobre las empresas y sectores
participantes y les exigié a cambio de los incentivos ofrecidos al sector privado,
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un conjunto de metas (de exportacién, precios) que tenian que cumplirse
cabalmente.

Corea y Taiwan comenzaron su estrategia de industrializacion hacia afuera, en
un clima econdmico internacional que favorecia la deslocalizacion de ciertas
manufacturas intensivas de mano de obra y ofrecia escasas restricciones a la
penetracion de mercados de los paises desarrollados. Basandose
fundamentalmente en estrategias comerciales de proteccion, los probiemas de
balanza comercial y saturacion del mercado interno, condujeron at sector publico
a repiantear en los setenta el régimen de politica e incarporar al modelo de
sustitucion de importaciones, un fuerte régimen de promocién de exportaciones.

Por lo cual, los procesos de liberalizacion comercial fueron graduales
combinando mayor apertura en los sectores mas competitivos y una proteccion
selectiva en las industrias infantiles en coordinacién con otros instrumentos para
orientar la produccion y las exportaciones hacia sectores de mayor valor
agregado. £l sesgo antiexportador derivado de la proteccion, se elimind mediante
un conjunto de instrumentos de politicas comerciales, crediticias y fiscales
dirigidas a otorgar condiciones virtuales de libre comercio para los sectores
exportadores. Se considera que en Corea el financiamiento del comercio exterior
fue el instrumento que mas contribuyo al éxito de la estrategia exportadora.

La concertacién de metas anuales de exportacion entre el Estado y las
empresas privadas fue otro elemento importante en la expansion de ventas
externas en Corea y Taiwan, donde las melas de exportacion se establecieron
como requisito para recibir incentivos fiscales o de proteccion que brindd el
Estado a las industrias internacionales.

A pantir de los anos 80, Corea implementd una estrategia mas horizontal
orientada a ofrecer un apoyo uniforme a todos los sectores industriales y atacar
las tmperfecciones mas generales, ademas de crear una infraestructura
institucional para apoyar la insercién en fos mercados externos. Corea fue el
unico pais periférico que desarrolld comercializadoras privadas, las cuales
exportan mas de! 50% del total y cuentan con la escala y los recursos para
incursionar con marcas propias en los mercados internacionales.'®

Por todo lo anterior, podemos concluir que eb éxito del crecimiento del
crecimiento exportador coreano no ha radicado en una supuesta estrategia de
libre mercado. La clave, mas bien parece encontrarse en la efectividad de ia
intervencidén estatal para un alto estimulo a la actividad empresariai bajo las
directrices de una planificacion de largo plazo, en particular hay que sefaiar, a
pesar de tener un casto de mano de obra (salarial y no salarial) muy bajo. Es
importante destacar que "las politicas de proteccién, subsidios y tipo de cambio

“Bekernan Marta, Sirlin, Pablo v Streb. Maria Luisa “El milagro econdmico asiitico Corea, Taiwan,
Malasia v Tuilandia” Comercio Exterior, Vol A45m, Nam, 4, abril 95 pags. 310-018
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no generaron distorsiones en contra de la rentabilidad de las ramas
potencialmente exportadoras.'®

En general la evolucion de la estructura de las exportaciones manufactureras
de Corea muestran una congruencia notable con los planteamientos de la teoria
del comercio internacional, dado el excedente de fuerza de trabajo de que
disponia la economia Coreana

1.3.1.2.2 Brasil

Brasil fue el primer pais latinoamericano en impulsar decididamente las
exportaciones manufactureras. Al iniciar |la década de los sesenta, el 97% de las
ventas al exlerior la integraban productos agricolas. En 1987 su participacion se
redujo a menos de la mitad, lo que muestra la notable diversificacion de las
exportaciones en favor de las manufacturas. Posteriormente la evolucion de
exportaciones industriales mostré un fuerte sesgo hacia los productos de alta
tecnologia, que en 1987 aportaban la cuarta parte de las ventas externas, las
exportaciones de maquinaria y equipo de transporte son decisivas en esta etapa,
es notable que la primeras ramas industriales que se desarrollaron durante la fase
de sustitucion de importaciones, fueron basicamente la manufactura tradicional
intensiva en recursos naturales o mano de obra especializada han aumentado su
participacién en el total de ventas. El sector de bienes intensivos en mano de obra
calificada, mostré mayor capacidad que !a industria tradicional para reorientar su
produccién hacia las exportaciones, especialmente durante los ochenta.

La evolucidn de exportaciones manufactureras de Brasil, es dificilmente
compatible con su disponibilidad relativa de recursos, especialmente de fuerza de
trabajo. Se podria haber esperado que hubiese privilegiado las exportaciones de
productos intensivos de productos agricolas y materias primas, gue corresponden
a los generados por las primeras ramas industriales y se desarrollaron el en el
pais, sin embargo eso no ocurrié. '’

1.3.1.2.3 Ejemplo de estrategias de comerciaiizacion a nivel
internacional Unifruco

La organizacion internacional del mercadeo de exportacion en el Cabo
(Sudafrica) en la industria fruticola es Unifruco Limited, que tiene su oficina matriz
en Parc du Cap cerca de Cd. del Cabo.

Exporta duraznos, albaricoques, uvas, peras, manzanas y ciruelas a las
principales regiones de fruta en el mundo.

lGF.su'n(I:l.José Luis . "Altermitlivas de desarrotto: modelos de industrializacion y comercio exterior en
los Nic's asidticos” Seminariv Nacional sobre alternalivas para la cconomia mexicana citado por Calva,
José Luis. £ modelo neoliberal mexicano. Edit. Fontemara, Friedrich Ebert, 1993, Méxica. 200paps

Fuji, Gerardo v Levi, Noemi, “Camposicion de lias exportaciones de Brasil. Corea, Espata y Mésico™,
Revista Comercio Jxterior, Vol. 31, Nam. 9. Sepl. 1993, pag. S44-851
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Cerca de dos terceras partes de toda la fruta producida en Sudafrica para
consumo fresco es exportado y la fruta fresca es de los productos de exportacion
el mas importante en el sector agricola

La compania también esta inmersa en la mercadotecnia internacional de otras
frutas y produccion de frescos como son: el vino y el jugo de frula de Sudafrica y
otras regiones de origen. En suma, tienen intereses extensivos en logistica y
servicio de apoyo a los productas independientes y del pais . La fruta es evaluada
par el equipo de Unifruco, el cual examina mas de un cuarto de milion de
muestras anualmente. Basado en estos resultados y un esquema de crédito-
débitos es operada para aumentar aun mas los esquema de calidad, igualmente
el empacado se realiza de acuerdo a las directivas de Unifruco quién es también
responsable del desarrollo de nuevos empaques para aumentar la produccién de
acuerdo a los cambios de la demanda del mercado.

En la produccion, la mayoria de la fruta es producida en el Sudeste de
Sudafrica, el tipo de clima mediterraneo con una diversidad de areas macro
dinamicas Unicas y una variacion de condiciones de suelos, permite la produccion
de mas de 160 variedades.

Un aprovechamiento cientifico de ta produccion de la fruta se ha refiejado en &l
establecimiento de una red de investigacion y una extension de agendas,

El desarrollo de productos y la comercializacion de variedades reciben una
alta prioridad, al obtener nuevos tipos que satisfagan los nichos de mercado y
extendiendo 1a temporada.

Esta compadiia exporta 50 millones de cajas de frutas cada afo a 60 paises y
segun calculos de la misma espera que ¢l volumen crezca a 75 millones para el
afno 2000. Siendo Europa la region importadora mas importante para esta
empresa que planea extenderse a todo el mundo. '

14 .
Fuente. Unifruco
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2. La hortofruticultura en México
2.1 La produccidn mundial de hortalizas y frutas en el mundo

Hasta 1992, la agricultura habia crecido un 1.7%, aumento que equivale a la
mitad de la media de crecimiento del producto agricola en los ultimos diez anos y
que significa un estancamiento del proceso de produccion agricola. £n América
Latina y en otros paises en desarrollo como Indonesia, China y Turquia, el
incremento en la produccién de alimentos ha sido mayor que el crecimiento
demografico.

En el rubro de hortalizas y legumbres frescas encontramos que los paises en
desarrollo tienen una mayor participacion. En 1991, la produccion mundial de
estos cultivos fue de 58 millones de toneladas elevandose hasta alcanzar los 57
millones en 1992, manifestando un crecimiento de tan solo 1.4%. En 1991, los
paises desarrollados participaron de esta cosecha con el 30% 6 17 millones de
toneladas, en 1992 con 19 millones de toneladas, cifra que fue de 38 millones de
toneladas en 1991 y 38 millones de toneladas en 1992 en los paises en vias de
desarrollo los cuales experimentaron un descenso del 3% de un aio a otro. Como
podemos observar este mercado tiene potencial para paises comao México, que en
la actualidad solo participa con el 1% de la oferta mundial.’

Se estima que en el mundo se producen 700 millones de toneladas de
hortalizas que junto con las frutas, es el segundo rubro agropecuario mas
importante del orbe después de los cereales. Si bien se cultivan 200 especies
horticolas, solo 20 tienen importancia significativa y 3, en el promedio de las anos
1988-1991, cubrieron mas del 50% de la produccion internacional. Los cuales
son: papa (37.7%), jitomate (9.6%) y col (5.2%). Les siguen sandla, cebolla,
zanahoria, pepino y melén.Z Sin embargo, el consumo de hortalizas, en especial
las finas ha aumentado. Por el contrario la produccion de papa practicamente se
estancé desde fines de los afios cincuenta y muestra una clara tendencia
descendente a partir de 1985, El jitomate muestra una tendencia contraria, pues
en los Ultimos 4C afios la produccion crecid 9.4% en promedio anual. El consumo
de frescos también se ha elevado gracias al progreso tecnoldgica que ha
aumentado los rendimientos por hectarea por ejemplo la plasticultura, que permite
cultivar en zonas frias y en los invernaderos donde se obtiene una produccion
rentable que satisface la demanda en invierno; ademads, gracias a las técnicas de
conservacion y a la rapidez del transporte los productos se pueden colocar en
corto tiempo en cualquier parte del mundo.

Las dos principales regiones productoras de hortalizas (incluyendo la papa)
son: Asia con el 43%, China y la CEE con el 24%. Africa aporta el 3.3% del total

IKuschik. Murilo.” Situacion de la agricultura mundial” Ageobussiness Periddico, Atio 2, Nwin, 023, Sepl.
1994, pag. 10

Schwenlesus. Rita y Gamez Cruz, Manuel, “Mcéxica i el nercado horticoby. alginos datos”, Comercio
Fxterior, Vol 44 Nool, Méxicn. abiil! 1994 pags. 341-348.
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mundial y México solamente el 1%, superado por numerosos paises. Por lo que
apenas alcanzaria el décimo segundo lugar en el mundo.

LLas exportaciones también estan muy concentradas. Durante 1985-1988, en
promedio, 15 paises realizaron mas de 71% de las exportaciones de frutas y
hortalizas, pero solo Espana, Holanda, ltalia, Estados Unidos, Francia y México
absorbieron 42% del total. Cabe destacar que Holanda es uno de los principales
reexportadores mundiales de hortalizas.

LLa importancia econdmica de las exportaciones hortofruticolas varia en cada
pais. En Holanda, el segundo exportador del mundo, dicho subsector participa
sélo con 17.3% de sus ventas agropecuarias al exterior, ejemplo de companias
sobresalientes en este sector podemos destacar Hagé y Goosen. Espana, Costa
Rica y México representan 50% del total vendido por el sector agropecuario, lo
que indica cierta dependencia de la estructura comercial de un solo subsector.

En la aclualidad, e! mercado de los paises desarrollados esta representado
fundamentalmente por cadenas de supermercados, servicios de comida rapida, y
restaurantes seguidos por los servicios institucionales y privados, como el
gjército, la armada, hospitales, hoteles, lineas aéreas, navieras elc. Desde los
anos ochenta esle mercado esta condicionado por dos requerimientos: a) la
entrega oportuna de productos frescos durante todo el afo, y b) la variedad. Es
decir, el mercado no reconoce la estacionalidad ni la problematica de la
produccion agricola. Asi, en los Ultimos cinco afos se acentuo la tendencia a
diversificar e innovar la oferta, al crecer la demanda de variedades exdticas y de
las nuevas variedades de hortalizas, que antes solo se dirigian a los mercados
especiales, de élite, o la poblacion hispana de Estados Unidos.

Como resultado de dichas tendencias y exigencias se desarrolld un complejo
de hortalizas y frutas frescas que requiere de las distribuidoras y
comercializadoras transnacionales, gque unen la produccion mundial de productos
frescos con los centros de consumo mas importantes. Las principales empresas
que dominan este complejo son la Castre and Cook (antes conocida como Dole),
la Chiquita Brans (and United Brand y originalmente United Fruit Company) y dos
consorcios con sede en el Reino Unido: Albert Fisher y Del Monte Tropical que
operan en América Latina, Africa y Asia para abastecer los mercados de América
del Norte, Europa, Japdn y Hong Kong.

Sin embargo, son pocos los paises que realmente participan con cantidades
significativas en dicho complejo mundial entre los cuales se encuentran
Argentina, Brasil, Chile, México, Uruguay, Sudafrica, Zimbabwe, Malasia y
Tailandia donde su participacién se restringe a fa produccion. Por su cercania con
Estados Unidos, México ha podido estar a la vanguardia del proceso de
transnacionalizacion. Ejemplos clasicos son ia agricultura de contrato y la
agromagquilas horticolas, que permilen a las empresas estadounidenses_rentar
tierra e infragslructura en México y producir para el mercado dé su pals.’

3 : N . . . . .
Cruz, Gomez y Careveo 1.0pes. F.mLa agromaquila horticola: mueva forma de penetracion de las
iransnacionales™, Comercio Exterior, Vol 30, No. 12, México. dicicmbre de 1990 pag. 1191-1199
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Recientemente productores mexicanos intentan incursionar en la distribucion
internacional, hasta ahora del dominio de capitales estadounidenses y britanicos.
La adquisicion de la comercializadora del Mintye Corporation, a la Polly Peck
International, de capital inglés y turco por agricultores del noroeste de México y
fruticultores de Tabasco, Chiapas y Yucatan, marca posiblemente el primer paso
hacia Izz transnacionalizacion del complejo mexicano de hortalizas y frutas
frescas.’

2.2 El sector agricola en México, un panorama general

Nuestro territoric abarca 197 millongs de hectareas, de las cuales el 12 por
ciento es decir, 23 millones de hectareas tiene vocacion agricola. De estas, el 74
por ciento es de temporal, mientras que el 26 por cienlo cuenta con
infraestructura hidroagricola®

El campo de México alraviesa por una severa crisis, el rezago acumuladoe a lo
largo de varias décadas ha mermado la capacidad productiva del agro,
provocando una situacion particularmente dificil. Es evidente un hecho: en la
Gltima década, no hay practicamente ningun avance de productividad en cultivos
como el maiz, frijol y sorgo, no obstante que de 1960 a 1980 se logré duplicar su
productividad ‘ La situacion de esle sector es en extremo dificil y compleja, debido
a la existencia de un sector moderno, altamente tecnificado, con acceso
relativamente fécil y oportuno a los mercados de insumos y crédito y un sector
tradicional donde se emplean mélodos de cultivo tradicionales y donde la
productividad es muy baja. El deterioro del sector primario de la economia
mexicana no es nuevo, Ia baja en el crecimiento de la produccién agricola ya se
habia manifestado desde finales de los setenta, aunque fue hasta 1980 cuando la
balanza agricola comenzd a presentar saldos negalivos que exigieron del
gobierno una verdadera atencion al problema. La respuesta del régimen fue la
instrumentacion por primera vez en México, de una politica alimentaria integral
que consideraba todas las fases de la administracidn agricola, desde la
produccién hasta el consumo conocido como Sistema Alimentario Mexicano
(SAM). Esta estrategia que partia de una evaluacion detallada de la situacién de
los productores agricolas contribuyd significativamente a dlarificar el problema
alimentario pero no avanzo en su resolucion.

Con el cambio de régimen a finales de 1982, el SAM no se modificé ni se
ajusto a las nuevas condiciones; simplemente se elimind. Desde entonces la
politica agricola se ha concentrado en la busqueda de eficiencia y productividad
mediante medidas parciales; el mantenimiento de algunos apoyos que se aplican

4Bl Financicro, México, 28 de mivo 1993, pag. 11

Tellez. Luis ™ La reforma al adiculo 27 constitucional v 1a modernizacion del campo mexicano™
Docwmento

“Teller, Kuenzler. Luis “lmpacto ccondmico de fas reformas en el campo™ Aucumento

26



La hortofraticulivra ¢ México

de forma discrecional y casuistica: la apertura hacia los mercados extemos de
productos basicas, con altibajos en los aranceles. y ta accion del Estado, en
casos emergentes, para rescatar de fa ruina a algunos productores golpeados por
la venta en el mercado interno de productos del exterior por abajo de los costos
de produccion. Esta situacion ha provocado el desconcierta de las agricultores,
muchos de los cuales se han refugiado en la produccion de los dos unicos bienes
agricolas que han mantenido un conveniente nivel de proteccion. el maiz y el
frijol, de los que se ha logrado la autosuficiencia, mientras que se acentua la
deficiencia de los otros productos basicos, forrajes y oleaginosas.’

La politica econdmica en México ha sido manejada por mas de una década por
el deseo de reducir la intervencion directa del gobierno en la economia. Esto
incluye ef descenso, aunque no la eliminacion de subsidios. Hasta fines de los
80's, la agricultura cantd con apoyos a través de subsidias y garantia de precios
arriba del nivel de los precios mundiales.4

Muchos problemas se han asociado con los programas pobremente
implementados y concebidos en la agricultura mexicana. Desde 1987 cuando el
gobierna reestructurd la politica agricola de precios, los niveles de {os subsidios
han bajado como una medida del gobierno en ia apertura del mercado para
incrementar la competencia, la venta y cierre de compariia gubernamentales y
reduciendo subsidios. Mientras los subsidios fueron reducidos, otras medidas
para apoyar y capitalizar la agricultura fueron introducidas. La mas importante de
estas fue el cambio en el articulo 27 de la Constitucidn Mexicana.®

2.2.1 Situacidn actual del sector hortofruticola en México

La produccidn de hortalizas” en Meéxico representa el (inico subsecior que en
su conjunto no ha sufrido la prolongada crisis en que se encuentra la agricultura
desde hace varias décadas. En los Ultimos 50 afas, la produccion horticola se ha
incrementado  continuamente. En el quinquenio 1940-44 se producian
aproximadamente medio millén de toneladas, en 133 mii hectareas (ha), en el
periodo 1960-64, 1.6 millones en 285 mil ha; y en la actualidad, se estima en 7.5
millones en 550 mit ha.

7 ternindez Herminder., Roberto, ™ Productores v politica agropecuarin: Una perspectiva inteenacional”,
Perisdico BT Financiero. 9 de diciembre de 1993, pag. 39A.

* Kenneth Shwedcel. S "The finure of agro-subsitdics”, {3nssines en, Vol IV . México. 1994 pag. 16
"Una hortatiza es porcion comestible de una plawta herbicea (hojas, tllos, raices. Nores, Mrutos o semillis)
que se conswne Tresea, cocida o presenvada. s complemento indispensable de los alimentos bisicos que
proporcionab chcigin Son importantes pur s gran contenido de vitaminas, minctales v hbeas, con pocas
calorias v proteinas
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La produccion horticola recibe especial importancia dentro  de las
exportaciones agropecuarias. En Ja segunda mitad de los anos 70 llega a 375 mil
toneladas. Alcanzando en 1991 casi 1.5 mill. de toneladas y en los afos 80
aportando el 40% del total de las divisas generadas por la exportacién agricofa.
Todo lo anterior nos permite lener una perspectiva de grandes posibitidades de
expansion, cabe sefalar que a nivel mundial, la produccidon mexicana representa
el 1.1.% del total internacional, exportando Unicamente el 18 por ciento de su
volumen horticola, esta situacion le ha permitido ubicarse como el sexto
exportador internacional.

Sin embargo la produccion de hortalizas mexicanas tiene que ver can solo
algunos productos , entre los que se encuentran la papa, el tomate, la cebolla,
sandia, pepino, lechuga y meldn, fos cuales representan el 68.8% de la
exportacion a nivel mundial. '

Los grupos mas importantes dentro del subsector horticola son:

a) Brocoli congelado, colifior congelado y pasta de lomate

b) Ocra, calabacita, pepino, berenjena, esparrago, chiles, meldn
¢) Jitomates y fomates

d) Lechuga, zanahoria y papa

Al analizar el subsector horticola es importante tomar en cuenta las diferencias
regionales y sociales por gjemplo, no es lo Mmismo producir hortalizas en el Valle
de San Quintin o en Tlaxcala, ser productor grande o minifundista.

Importancia de la exportacion horticola por estados

1977-1990

Kg, Porcentajes
Estados 1977-78 1981-82 1985-86
Sinaloa 60.6 53.2 52.2
Michoacan 11 10.7 8
Baja California 5.5. 7 12
Jalisco 53 5.8 2.9
Sonora 45 5.5 8.9
Guanajualo 4 3.2 3
Tamaullpas 2.7 53 4.5
Guerrero 0.24 0.94 0.82
Colima 0.94 25 2.3
Nayarit 0.94 25 2.3
Morelos 1.5 0.24 0.17
Miles de Ton. 1.036.4 959.6 1.3388

Fuente: Confederaciin Nacionat de Productores de flortafizas,
Bofetines 1977-78, {981-K2, 1985,1986.
La produccion tanto para el mercado de exportacion como para el mercado
nacional, presenta difecentes oportunidades para fos productores nacionales
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dependiendo de sus condiciones de produccion y comercializacion. De
aproximadamente 100,000 productores horticolas que existen en Mexico, solo
22,000 participan en las exportaciones, en las no mas de 50 empresas extranjeras
y otras tantas familias mexicanas que exportan, estas empresas se asocian con
fas companias extranjeras en funciones tales como: financiamiento, produccién,
comercializacion, acondicionamiento, transformacion y distribucidn, controlando
los mayores porcentajes de exportacion. Por ejemiplo, en el Bajio Guanajuatense
existen empresas transnacionales como Bird's Eye, Gigante Verde, Campbell's,
Del Monte etc., que trabajan en forma integrada, a través de la agricuitora de
contrato, en superficies irrigadas de aproximadamente 5,000 ha. por empresa. En
la misma region existen grupos de origen nacional, como Covemex y Mar Bran
que operan con cifras similares.En el caso de del Monte Fresh Produce, la tercera
empresa comerciatizadora de frutas tropicales en el mundo, con cerca del 16%
del mercado global En 1992 fue adquirida por capital mexicano (300 socios ),
aunque se presume la participacion de inversionistas de otros paises como Costa
Rica . Ocupa el tercer lugar en ventas de platano en escala mundial (13% del
mercado) el primero en pifas, papayas y melones (hasta 40% de la
comercializacion total). Sus productos llegan a Estados Unidos (45% de sus
ventas) y tienen una fuerte presencia en Europa (34%), Japon y el Sudeste
Asiatico gracias a que cuenta con 44 buques propios. del Monte no sélo vende
productos mexicanos, pues posee fincas productoras en Costa Rica, Guatemala,
Filipinas, Hawai, Indonesia y Camerun.''!

En el Valle del Yaqui, la Tanimura and Antle y la ABC son empresas que
también manejan grandes volumenes, fo mismo puede decirse del Valle de
Culiacan, Sinaloa, Valle del Mexicali y Valle de San Quintin, en Baja California: en
este ultimo lugar por ejemplo, los grupos de los Radriguez, los Canelos y la
Campana operan con mas de 1,500 ha. cada uno, cifra solo relacionada con la
produccion del tomale para la exportacion.

En otras regiones de nuestro pais, especialmente en los Estados de Puebla,
Tlaxcala, Morelos e Hidalgo, la escala de produccion tiene olras caracteristicas,
pues en muchos casos se trata de productores de tipo minifundistas con
superficies menores a 5 has.

Tal como sucede en los E.U.A., los grandes grupos econdmicos nacionales
logran menores costos por la produccion a escala que practican. Sus costos se
mantienen por debajo de los costos promedio, si a ello se agrega que poseen
marcas de prestigio y toda una red de comercializacién, ademas de politicas
agresivas de mercado, podremos apreciar mas claramente la perspectiva que los
diferentes lipos de productores mexicanos tienen, para los mercados  de
exportacion y el propio mercado interno. En el siguiente cuadro podemos observar
la produccion del sector hortofruticola durante todo el aito.

M uGEAM- Del Mante”. Bxpansion. febrero de 1993
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PRODUCTO
ZONAS PRODUCTORAS

MANGO

Veracruz

Qaxaca
Guerrero
Sinaloa
Nayarit

Michoacan

Colima

Chiapas

Jalisco

Tamaulipas

MELON

Michoacdn

Regidn Lagunera
Guerrero

Sinaloa
Sonora

Nayarit

Colima

Qaxaca

Tamaulipas

AGUACATE

Michoacén

Morelos

México

Nayarit  Sadel

Puebla

Guerrero .
Sinaloa (1) S AR
Sinaloa (2) R

NARANJA

Veracruz 3
Tamaulipas ; : e
San Luis Patasi =

Yucatan
Sonora
Nuevo Ledn
Tabasco

i

Eg'mi WA B

Fuente: Bancomenxt - Estimaciones Gerencia de Estralegias de Comercializacion
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“[PERIGDO

ZONAS PRODUCTORAS

IIENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO SEP, OCT. NOV. DIC.

PAPAYA
Guerrero
Veracruz
Qaxaca
Michoacan
Yucatédn

Jalisco

Nayarit

San Luis Potosi

PLATANO
Chiapas
Veracruz
Michoacan
Tabasco
Colima
Nayarit
Guerrero
Qaxaca
Jalisco

FRESA
Guanajuato
Michoacdan
México

Baja California
Jalisco
Sinaloa
Querélaro
Baja California Sur
Zacatecas
Durango
Qaxaca

LIMON
Colima
Michoacdn
Guerrero
Qaxaca
Veracruz
Jalisco

Fuente: Bancomex! - Eslimaciones Gerencia de Estrategias de Comercializacion
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PRODUCTO “PEm‘dba
ZONAS PRODUCTORAS

ENE. FEB, MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO SEP. OCT. NOV. DIC,

CHILE VERDE

Chihuahua (Jalapeno)
Sinaloa (Bell Peper)
San Luis Potosi (Serrana)

Guanajuato

Veracruz (Jalaperio)

Nayarit (Serrano)

Hidalgo (Serrano) | | | | ~ RS RER

Tamaulipas (Serrano)
Puebla (Serrano)
Nuevo Ledn (Serrano)

Coahuila (Serrano}

Jalisco (Serrano)

PINA
Veracruz (1)
Veracruz (2)

QOaxaca

Tabasco

Nayarit

ZANAHORIA

Guanajuato
México
Puebla

ESPARRAGO

Sonora

Baja Califormia

Guanajuato

Fuente: Bancomext Estimaciones dela Gerencia de Estrategias de Comercializacion

“s
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2.3 Situacion actual de las exportaciones horticolas de México

"Actualmente el criterio que ha ganado mayor terreno es fa productividad, por
lo que se puede cubrir 1a demanda inlerna, ya sea con productas nacionales o
con produclos extranjeros, dependiendo de las ventajas relativas de cada uno.

Casi una tercera parte de las exportaciones agropecuarias mexicanas son
productos horticolas. Los estados de Sinaloa, Sonora y Baja California son los
principales productores de hortalizas para exportacion. En su mayoria fa
produccidn horticola de exportacion se realiza en tierras irrigadas y con modernas
tecnolagias. El uso de semillas certificadas y fertilizantes esta ampliamente
difundido. México no se destaca por tener altos rendimientos dentro de este
sectar, sin embargo los costos son relativamente bajos.

L.a importancia de fa horticultura se manifiesta en los siguientes datos
estadisticos, por ejemplo: con salo 550 000 hectareas (2.7% de la superficie
agricola nacional)", las hortalizas contribuyen con 14.3% del valor de la
produccion, ocupan 17 5% de la fuerza de trabajo y aportan la milad de las
divisas generadas por el sector agricola™, exportando una gran variedad de
legumbres y hortalizas entre las que destacan por su importancia, tomates,
cebollas, pepinos, esparragos, chiles y calabazas. Sin embargo, cabe destacar
que la mayoria de fas exportaciones do legumbres y hortalizas tienen como
destino el mercado estadounidense.

Analizando el comercio exterior de este seclor enconlramos que de las cuatro
ultimos anos en 1991, se da el mayor valor de ventas al exterior de las principales
legumbres y hortalizas y tubérculos comestibles mexicanos. En esta situacion se
encuentran por ejemplo, el tomate, berenjena y aceitunas. En algunos productos,
como son los pepinilios y calabazas, se observa un aumento continuo de 1991 a
1993.

"De tas diferentes legumbres y hortalizas que México exporta al mundo,
sobresalen por su unportancia: tomates, cebollas, calabazas, chiles y pepinos.
Cabe deslacar que para los tres primeros, el monto de exportacién en 1993
superd los 100 millones de dotares(mdd). Otros productos maexicanos de este
grupo que hap venido tomando importancia duranle este periodo son: apio,
zanahotia, nabos y alubias". '

”_Gcsscll. Georgena Campiladon “to nepaciida del TLC™, Edit. Mac Graw Hitl México, 1993 334 pags.
A Valader, Lopes, “Praduccion de Hortalizas™. Noriega Bditores-Limusa, México, T986 pag. 19
:tk\‘.»lli‘ll, Ao estadistico. Mésico, 1991
TMedidas Cotnerciates y Aduneris taternactonales No. 20" Comercio Exterior. Bancomest, 1993,

29 paps.
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Volumen dop prodduccidn de fos principales cultivos agricaolas
IMiles de tonelidas|

1987 1988 1989 1990 1991 19902 1993 Var{%)

1992/1393
Naranja 1,934 2,009 2,372 2,220 2,369 2,541 2,852 12.2
Pidtano 1,770 1,666 1,824 1,986 1,883 2,095 2.344 1.9
Mango 1,122 1,093 1,110 1,074 1,138 1,076 1,168 7.6
Limdén Mex. 682 G60 779 689 "7 117 8446 8.7
Meldn 339 426 496 623 645 196 187 58.7
Aguacate 523 540 473  6GY6 780 1245 764 4

Frunte: Cdias laboradas 2n hase ol Quinta infoeme da Gobierne de €.5.G y la Confedaracinn

Nactonab de Floriciltuta

Es importante comentar que durante el periodo comprendido entre 1991 y
1993 se observa un crecimiento en el monto de las exportaciones en algunos
renglones de legumbres y hortalizas por ejemplo cebolla y chayote al aumentar
de 108 a 110 mdd. de un afo a otro, pepinillos de 17 a 18 mdd, esparragos de 32
a 36 mdd. y calabazas de 95 a 114 mdd.

Sin embargo, las importaciones mexicanas de legumbres y hortalizas se han
venido incrementando. México tiene buena participacion en el comercio mundial
de hortalizas. Aunque produce solo 1% del total mundial y su produccion per
capita es muy inferior a la de fos principales paises horticolas, realiza 4% de las
exportaciones tolales, to que lo sitia en el sexto en escala internacional. En
términos per capita, México es el cuarto exportador, después de Holanda, Espana
y Francia, ademas es el segundo pais por el porcentaje de su produccion
destinada a los mercados extranjeros. '

Jitomate, papa, cebolla, chiles, meidn y sandia representan el 80% de la
produccion nacional, todos excepto la papa mas el pepino y la calabacita
constituyen el 62% de las exportaciones fotales del pais, que incluyen
aproximadamente 100 productos diferentes. Las exportaciones horticolas tienen
una indiscutible importanca para fa economia mexicana. En 1992 representaban
3.1% del valor de las ventas externas del pais y 50% de las del sector agricola'’
con un aporte de 855 mitlones de dblares .

Cabe tomar en cuenta que las exportaciones horticolas lienen un papel relativo
para México. Durante tos ultimos 75 afios estas han oscilado alrededor del 20%,
por lo que es claro que su importancia no es reciente ni creciente. £ mercado
nacional ha captado siempre la mayor parte, Asi en el quinquenio menos
favorable (1985-1989) absorbid el 77% y en el de mayor participacion (1980-
1984) 88% dg fa produccion nacional. Ademas, tos dftimos tres afos han sido muy

18 Catva. Jose Lais Coordimador™ Adtcmativas para ¢l campa mexicano” Edit UNAM/Fomenmara/Friedrich
Ebert Stittunt. Towa L Mdxico pags 15-154,
USrmario estdisnco’ | Cumeeena Exeeror, Vo) 33 Nume U Meésten, abril de 1995, pug. 404
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dificiles para los horticultores nacionales en general y para los exportadores en
especial. las causas principales fueron’

se destina al
una fuerte

a) El grueso de las exportaciones (85%)
mercado estadounidense o que marca
dependencia.

b) Las exportaciones tienen un caracter de estacionalidad y
complementario. Es decir, se trata solo de hortalizas que
Estados Unidos no produce o tiene déficit en ciertas
temporadas.

c) Los costos de produccidn y comercializacion son mas altos
en México que en el vecino del norte, hecho con frecuencia
se ignora o desconoce.'®

d) L.a reciente desregulacion de politica agricola y el retiro de
muchos subsidios (luz, agua, fertilizantes) han encarecido
aun mas la produccion.

Como podemos observar en las siguientes graficas las exportaciones
mexicanas a Japdén han ido aumentando notablemente.

Aumento de exportaciones en el sector hortofruticotas

1993 1994 Variacion Variacién
CSA €nerg-junio encro-junio 94/93 94/93
Fraccién Productos {1,000 USS) { (1, 000 USS)| (1,000 US$} | {1.000 US$)
0709.20-000 Esparragos frascou 13,689.06 21,915.47 8,226.41 60.10%
0710.80-000 {0was vegel aescongelsdos 3.282 .96 6,615.90 3,332.94 101.50%
0710.80-091 [Calubaza cabiochia fensea 20,142.68 23,039.09 2,896.91 14%
Canpilado, Bancomext:Tokio septiembre:34
Fuente: Ministedo de Finanaas de Japan
Productos del sector hortolraticola que entraron o raantraren en Japon

1993 1994 Variacion

CSA enero-junio enegro-junio 94/93
Fraccion Productos (1,000 US$) [{1, 000 US$I| (1,000 US$)
2008.92-120 [Cocktail de Irutas sin adicion de az 0.00 51B.36 518.36
08056.10-000 INaranja lresca 0.00 228.84 228.84

. Ministerio de Finangzas de Japon

Compitado. Bancamaxt.- Tokio suptiembre/94

e ‘ o § .
¥Cruz Gomer. Schwentesius. Rindernana Rila v Merino Sepulveda. AL La produccion de hortalizas de
Mévico y el Tratado de Libee Comarcto cou EULA. y Canadd™. Reporte de investigacion 6, CIESTAAM,

Universidad Autonoma de Clapineo. NMexico, 1993
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3. El comercio exterior de México y Japén
3.1. Antecedentes economicos

Durante varias décadas y especialmente a partir del término de la Segunda
Guerra Mundial, la politica de industrializacion del pais se basd en el modelo
denominado “sustitucion de importaciones” el sentido de esta estrategia, era
utilizar medidas proteccionistas para evitar la competencia del exterior de lo que
se producia o podia producirse en México. Por lo cual, se siguieron las pautas del
modelo de desarrollo que cominmente se describe como de "economias hacia
dentro" promovido por la Comision Economica para América Latina y el Caribe
(CEPAL).

No obstante que los exponentes de esta politica recomendaban un equilibrio
entre sustitucion de importaciones y promocion de exportaciones, el énfasis que
se otorgd al manejo de los instrumentos de politica industrial asi como a los de la
propia politica macroeconémica se orientaron fundamentaimente a la sustitucion
de importaciones.

En un principio, se sustituyeron importaciones de bienes de consumo e
intermedios, sin embargo en los afios 50 cuando el gobierno buscé redinamizar el
proceso, explotd las divisas que el campo producia generando una
descapitalizacion. Por otro lado, la produccion era insuficiente debido al
crecimiento de la paoblacién y a la falta de incentivos para el sector agricola. L.lego
el momento en que se tuvo que recurrir incluso a la importacion de bienes
basicos, que junto a la industrializacion del pais en bienes de capital fue
financiada por la deuda; Unica fuente financiera (afos 60)

A fines de los afnos 70 a pesar del monto de la deuda, a nivel internacional
existia capital disponible para México ya que tenia indices de crecimiento anual
del 6 al 7%, era un pais exportador de petroleo y las tasas de interés eran bajas,
con la pérdida de dinamismo del modelo substitutivo de importaciones el Estado
asume la tarea de imprimir a la economia nacional un sesgo exportador a fin de
obtener los recursos necesarios para continuar el proceso de industrializacion
desde los afos cuarenta. Existia en aquel momento un consenso acerca de la
urgencia de implantar una estrategia de promocion de exportaciones que
superara las deficiencias estructurales que manifestaba la estrategia subslitutiva
de exportaciones. Se escondia en este objetivo un intento implicito de recurrir a la
leccion que presentaba la experiencia de los paises del sureste asiatico con un
modelo de desarrolio industrial orientado al exterior.

Se pueden distinguir dos estrategias diferentes de politica econdmica durante

aste periodo que abarcan de 1970 a 1982 la primera y de 1983 en adelante la
segunda.
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l.a primera estrategia fue el uso de estimulos fiscales y financieros a los que
se hacian acreedoras las empresas orientadas hacia la exportacion. Los
instrumentos centrales de esta promocion fueron. 1) Los Certificados de
Devolucion de Impuestos (CEDIS) y 2) Los subsidios financieros implicitos que
resultaban de los diferenciales entre las tasas activas de la banca comercial y las
tasas preferenciales a las cuales FOMEX otorgaba los créditos para la produccion
de exportables. La base del fracaso de esta politica de subsidios indirectos se
puede encontrar en la politica cambiaria que se instrumenté durante el periodo
pues el sesgo antiexportador del tipo de cambio constituyd un factor neutralizador
de los subsidios implicitos a la exportacién. Al considerarse al tipo de cambio
como un objetivo de politica econdmica mds que como un grado de
sobrevaluacion que favorecia a las importaciones a costa de las exportaciones.
Esta caracteristica de la politica cambiaria fue particularmente relevante durante
el periodo de los afos de 1970-76 ya que los subsidios con los que se apoyaba al
comercio exterior apenas si compensaban la sobrevaiuacion del tipo de cambio.

En estas condiciones los subsidios solo jugaron un papel compensatorio del
efecto negativo, por lo cual nunca liegaron a ser un auténtico apoyo al propésito
exportador. Adicionalmente, el alto nivel proteccionista y el haberlo mantenido
intacto durante tanto tiempo muestra que el intento exportador no se coricibio
como una tarea de cambiar las condiciones de la produccion a fin de obligar a
mejoras en la productividad como resultado de inyectar mayor compelitividad a la
industria nacional. Las razones de esta ausencia de decisionaes econémicas para
producir los cambios estructurales necesarios deben encontrarse en el contexto
politico del pais luego de los violentos sucesos ocurridos entre 1968 y 1970. La
fragilidad politica hizo que el partido gobernante, en el poder desde los aros 30,
optara por mantener la continuidad econdémica que garantizaba la estabilidad de
los precios, principalmente el precio externo de la moneda nacional, que para ese
entonces tenia mas de 15 afos sin alteraciones.

El expediente del endeudamienlo externo, de cerca de 4 mil millones de
ddlares que se adeudaban en 1970 paso a alrededor de 20 mil millones en 1976,
para luego crecer hasta caerca de los 100 mil millones de ddlares al final de la
administracion de Lopez Portillo en 1982. A consecuencia de las condiciones
imperantes en la economia internacional, por la crisis de inversion de inicios de la
década de los afios setenta en los paises industrializados y el reciclaje de los
excedentes pelroleros de la OPEP, existia un éxceso de capital en los mercados
financieros que redujo las tasas de interés, las cuales incluso llegaron a tener
valores negativos a inicios de la década de lo setenta.

Por lo anterior la opcién del endeudamiento resultaba la mas redituable. La
lucha antinflacionaria que orienta la politica econdmica de los paises industriales
hizo que las tasas de interés iniciaran un crecimiento acelerado e inusitado hasta
llegar a alcanzar niveles superiores al 20% en 1981. La crisis del endeudamiento
llevo a replantear a la administracion de Miguel de la Madrid Hurtado la estrategia
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de exportacion concibiéndola como un medio 1) para enfrentar 1a crisis de divisas;
2) para impulsar los cambios estructurales que requeria la economia nacional y 3)
para prevenir el deterioro irreversible de la planta productiva.

Los ejes instrumentales de dicha politica fueron: el tipo de cambio, la
racionalizacion de la proleccién y el financiamiento de la exporiacién. Se
concebia asi una politica de promocion de las exportaciones que fuera eficiente
hacia adentro y competitiva hacia afuera'.

Hasta principios de la década de los ochenta, la expansion de la demanda
interna en México que en promedio fue del 6% anual lo que hacia mas rentables
ias ventas al mercado interno que a la exportacion. £n la practica existia un sesgo
contra la exportacion, para contrarrestar esta situacidn, el gobierno utilizd
diversos mecanismos para alentar las ventas exlternas de manufacturas,
especialmente a través de estimulos fiscales y financieros. La exportacion sin
embargo no conslituyd un factor de desarrollo antes de 1979, cuando se iniciaron
las exportaciones de petrdleo a gran escala. .a crisis de la economia mexicana
que se evidencid en 1982, se atribuye en gran medida al agotamiento del modelo
de industriglizaciéon que se instrumentd, ademas del fracaso del la politica
petrolera y del endeudamiento externo que se siguib entre 1976 y 1982.

La crisis fue el parteaguas de un cambio radical de la politica econdmica y
comercial de México ya que el precio del petrdleo se desplomo; en este producto
estaban basados todos los programas econémicos al ser el principal producto de
importacion (70% del total de las exportaciones) aunado al aumento de tasas de
interés. A consecuencia de lo anterior México declaré la moratoria de la deuda al
no exislir dinero para el pago de empleados del gobierno ni para el financiamiento
de importaciones. Se devalud el peso y se nacionalizé la banca para evitar la fuga
masiva de capitales. En este contexto se replantea el camino y se ve como salida
el modelo Neoliberal, promovido por el F.M.1., que pretende una nula participacion
del estado en la economia pero acluando para corregir los vicios. Se inicid la
desincarporacion y venta de paraestatales.?

A partir de 1983 la politica cambiaria se constituye en uno de los ejes centrales
de la estrategia de promocidon de las exportaciones, especialmente de las no
petroleras iniciando esta tarea con la liberalizacion del sector exportador a fin de
facilitar el objetivo pretendido. Para 1985 esta labor estaba practicamente
concluida pues el 94 por ciento de las fracciones de la Tarifa de Impuesto General
de Exportaciones habia sido desgravado quedando sujetas a aranceles el 4.5 por
ciento y totalmente prohibidas a la exportacién, por prioridades de abasto
nacional, solo e! 1.5 por ciento.

Yiménez Ramos, Rafael. "Promacion d= Ias exportaciones mamtaciureras de México. 1970-86" Camercio
Exterior, agosto d¢ 1987, pag, 672.

“Vizquez Tercero, [iécior. "Loas exportaciones vy ef cambio estrucwiral de ta cconomia mexicana, Comercio
Internactonal Banamex Vol 3 Na. 3 Septiembire de 1991 Mcéxico pag. 63
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En abril de 1985 se establece el Programa de Fomento Integral a las
Exportaciones. La perspectiva del papel de las importaciones fue igualmente
reconsiderada para impulsar la competitividad empresarial por el
desmantelamiento de las barreras proteccionistas tras las cuales la industria
habia nacido, crecido y hecho ineficiente. Es por e€so que en 1984 se inicia un
proceso de apertura, en el cual se eliminan los permisos previos a la importacion,
se define una nueva estructura arancelaria y se maodifican los precios oficiales.
Este proceso que se consolida en el verano de 1985, ve sus proposilos
confirmados con el Programa de Desgravacién Arancelaria de abril de 1986 por el
cual los gravamenes generales de rebajan del 0-50 por ciento al 0-30 por cienlo.

Esta apertura se sustentd bajo la hipotesis de que la liberalizacion de la
politica comercial tiene como consecuencia un aumento de las exportaciones lo
cual repercute en un aumento del producto interno como resultado de la mejoria
que ocurre en la posicion competiliva de los productores nacionales. Reaparece
en abril de 1985 el sistema de devolucion de impuestos de importacion a los
exporladores a fin de facilitar la entrada de insumos no producidos en el pais. En
mayo de 1985 inicia el Programa de Importacion Temporal para Producir Articulos
de Exportacion (PITEX) cuya finalidad es resolver los cuellos de botella a la
produccién de exportables que se derivan de una oferta deficitaria de insumos o
de la baja calidad de los mismos producidos domésticamente.’

Para octubre de 1987 se considero practicamente concluido el programa de
liberalizacion pues cerca del 96 por ciento de las fracciones de la Tarifa de
Impuesto General de Importaciones, que representa el 75% del valor de los
bienes importados se encontraban exentas de permiso previo; al mismo tiempo
que los aranceles se habian recortado a un rango del 0 al 30 por ciento desde el
0 a 100 por ciento que existia en 1882.

Hacia finales de 1987 se manifestaba el fracaso de la lucha contra la inflacion
a pesar de la desaceleracién que esta habia experimentado entre 1984 y 1985
por lo cual se temia el desencadenamiento de un proceso hiperinflacionario. En el
marco del Pacto de Solidaridad Economica’ se argumenté que un mayor
liberalizacion comercial ejerceria una mayor disciplina sobre los precios internos y
que la caida de ias barreras al comercio alentaria en forma permanente y no
artificial al sector exportador. Las modificaciones en la politica comercial para
impulsar estos propbsitos se dieron en:

a) La profundizacidn del proceso de sustilucion de permisos previos de
importaciones por aranceles, b) la reduccién del arancel maximo a las
importaciones del 40% al 20% y c) en la eliminacion de la sobretasa del § por

3Snlinns, Chdvez Antonio. " El PITEX y la exportacion manufacturera” Comercio Exterior, encro 1990
!‘mg. 16-22.

“El Pacto de Solidaridad Econdmica”, [l mercado de valores, Supiemento 21, 21 de diciembre de 1987,
pag. 2
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ciento del impuesto general de importacion. *El programa se completd con la casi
total liberalizacion de las importaciones de bienes de consumo para lo cual se
tomaron las siguientes medidas: i) se autorizé la importacion masiva de bienes de
consumo popular; i) se eximié de permiso previo toda importacion de bienes de
consumo y iii) se ampliaron las cuotas de importacion de bienes de consumo final
similares a los producidos internamente. Aceptando la inflacion como el resultado
de fuerzas y de costos inerciales.

Después de la concertacion del Pacto, las importaciones aumentaron en un
92% entre 1987 y 1989, lo cual termind con la cuenta positiva de la balanza
comercial al pasar esta de un superavit de 8.433 millones de dolares en 1987 a
un déficit de 645 millones en 1989. esto significa que con la misma rapidez con
que se redujeron las importaciones entre 1982 y 1983 se incrementaron entre
1988 y 1989, solo que la distribucion por tipo de bienes se ha incluido
significativamente en favor de los bienes de consumo, especiaimente de los de
consumo duradero, o cual podria significar un retroceso en el cambio estructural ©

Como podemos observar, en los afios ochernta se experimenta un crecimiento
de las exportaciones no petroleras sin precedente que favorece al pasar de 5.6
mil millones de dolares exportados en 1981 a cerca de 15 mil millones en 1989,
esto es un aumento absoluto cercano al 300%

Dos elementos adicionales dignos de observacion son 1) la importancia
relativa que asumen las manufacturas dentro de las exportaciones no petroleras
al crecer en 273% de 1981 a 1989 lo cual hace que pasen del 60% al 85% del
total y 2 ) el papel aun mas preponderante que asume el sector privado en las
exportaciones no petroleras al ser responsable por el 90% de estas en 1988
luego de sdlo serlo por el 76% en 1981.

Las exportaciones de petréleo crudo perdieron importancia durante el periodo
1985- 1989, debido a la disminucién de los volumenes exportados, de 3.4% anual,
y a la caida de los precios mundiales del crudo desde su nivel pico de los
ochentas. Soportando la industria petrolera mexicana las restricciones sobre el
movimiento de divisas extranjeras desde el surgimiento de la crisis de la deuda.
Por otro lado las exportaciones no petroleras; de manufacturas, han mostrado un
crecimiento real de 8.2% anual aumentando asi su participacion en las
exportaciones totales. Esto no incluye el avance de la produccion para los
mercados extranjeros de la industria maquiladora, cuyo ingreso neto de divisas
ha aumentado hasta afadir 13.5% extra a los ingresos regulares de la exportacion
de mercancias en 1989. Con esto se amplia la diversificacién en las actividades
generadoras de divisas. De cualquier forma, el desempeiio de las exportaciones

g1 Paclo de Solidaridad Economica”, Periodico Uno mas thio, 17 de diciembre de 1987
Rozo, A. Cailos. "Apertura y promocion de exportaciones. El caso de México", Instiluto Iberoamericano de
Investigaciones Econdmicas, Universidad de Gotinga, Alemania. Nov. 1990, 28 pags.
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de México sigue siendo muy dependiente de los acontecimientos en los E.U. su
mercado regional dominante

E! 11 de junio de 1990, los presidentas Carlos Salinas de Gortari y George
Bush, dieron instrucciones a sus respectivas Secretarias de Comercio para iniciar
los trabajos relacionados con el Tratado de Libre Comercio para Norteamérica. En
los meses siguientes Canada se sumo al proceso, que culmind en noviembre de
1993 con la ratificacion del TLCAN para Norteamérica, en vigor a partir del
primero de enero de 1994.

Ademads, México ha negociado tratados de libre comercio con otros socios
comerciales de importancia. En septiembre de 1990 se suscribié un Acuerdo de
Complementacion Economica con Chile, en vigor desde enero de 1991, En abril
de 1894 se firmo un Tratado de Libre Comercio enfre Estados Unidos Mexicanos
y la Republica de Costa Rica, mismo que entrd en vigor a partir de enero de 1995,

El periodo de 1988-1993 del comercio exterior de México se ha caracterizado
por el dinamismo de todos los renglones que conforman la balanza comercial. Las
exportaciones totales, incluyendo la industria magquiladora, registraron una tasa
de crecimiento media anual del 11%, las importaciones alcanzaron un crecimiento
del 18.4%; lo que en conjunto determind un saldo deficitario de la balanza
comercial de 13,505 millones de ddlares en 1993.

Como resultado de ios diversos cambios implantados en ia politica econdmica
de! pais y principalmente en el ambito de la politica comercial, se ha apreciado
una participacion cada vez mds importante del sector privado en el comercio
exterior. En 1993, la iniciativa privada participd con el 84.9% de la exportacion
total ;' el 95.2% del fotal importado, cifras que contrastan con 16.2% y 62.6% en
1982

Después de siete afios de pactos (iniciando con el Pacto de Solidaridad
Econdmica de diciembre de 1987 hasta el Pacto para el Bienestar, la Estabilidad
y el Crecimiento de septiembre de 1994, 16 concertaciones en total) comenzamos
1995 con una crisis cambiaria que genera presiones inflacionarias y recesivas
sobre la economia y un Acuerdo de Unidad para superar la Emergencia
Econdmica. Hay que destacar que el gobierno de Salinas de Gortari realizé
importantes reformas econémicas en nuestro pais. En primer Jugar el programa de
estabilizacién de precios que abarco desde el saneamiento de las finanzas
gubernamentales pasé por la reduccion de ia tasa de crecimiento y concluyd con
la autonomia del Banco de México. en segundo lugar la estrategia de cambio
estructural; privatizaciones, desregularizacion, liberacién comercial, tratados de
libre comercio, reforma presupuestal, modificaciones al articulo 27 constitucional,
adecuaciones al marco juridico do la economia mexicana.

TGurria, José Angel. "México y el cambio estructaral de su comercio exterior” Documenty
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Sin embargo el gobierno cometié un grave error: ia casi fijacion del tipo de
cambio fue adoptada como elemento de ia estrategia estabilizadora rematando en
la sobrevaluacion del peso, lo que agudizé la desventaja competitiva de la planta
productiva nacional. Como resultado, mientras las exportaciones totales de las
mercancias crecieron en un 34% entre 1987 a 1992, las importaciones crecieron
262% en ese iapso. Ademas otros efectos de esta sobrevaluacion han sido; en
primer lugar, una reduccion del 77% de las reservas internacionales del pais, con
las consiguientes presiones a la baja en el mercado bursatil y a ia alza en las
tasas de interés, De marzo al 19 de octubre las reservas pasaron de 26 mil
millones de ddélares a 6 mil millones. el 19 de diciembre se amplio la banda de
fluctuacién en un 15% (de 3.46 a 3.99 nuevos pesos) y luego se dejo flotar el tipo
de cambio

En segundo lugar los efectos en los mercados financieros. En lo que respecta
a la bolsa perdid en 1994 un B.7% sobre todo a partir de los diferentes
acontecimientos politicos que se iniciaron a principios de 1994 con el
estallamiento del conflicto en Chiapas, el magnicidio del candidato del partido en
el poder- Luis Donaldo Colosio, el asesinato del Lic. Ruiz Massieu asl como toda
una serie de procesos y acontecimientos politicos y econémicos que provocaron
la desconfianza de los inversionistas nacionales y extranjeros.

El aio de 1995 fue en términos generales en comparaciéon con 1994, un ano
de repunte inflacionario y de desaceleracion del crecimiento econdmico. En 1994
la inflacién estimada era del 7% y la proyectada para 95 del 19% es decir un
incremento dei 171%. el crecimiento del afo pasado fue de 3.2%, el proyectado
para 1995 fue de 1.55 y ia desaceleracion del 53%"

3.2 Exportaciones mexicanas a Jap6n

£i comportamiento de las exportaciones mexicanas no petroleras a Japén en el
primer semastre de 1994, registré un incremento porcentual del 42% con respecto
al monto acumulado de enero-junio del afo anterior. Este incremento es atribuible
en gran parte a las exportaciones a Japén del vehiculo fabricado en
Aguascalientes por Nissan Mexicana, S.A. de C.V. denominado "Tsubame"
mismas que crecieron 113,382% en {érminos de valor equivalente a un monto
superior a US$ 50 millones .

Asimismo, se apreciaron incrementos importantes en las exportaciones de
otros productos no petroleros tale como esparragos frescos (60%), carbonato de
estroncio (110%0, televisores (740%); vegetales congelados (101.5%), café en
grano (150%), licores (213%), otras frutas congeladas (toronja y naranja 115%),
aguacate fresco (364%) e instrumentos musicales de teclado (39,815%). Los
porcentajes sefalados anteriormente corresponden a los incrementos en el

xl)amm. A. Arturo, "De los pactos al acucido”, Decision, Revista mensual. Edil. Concanaco Seivytur, Ao
XVI, No. 194, feb. 1995
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periodo enero-junioc de 1994 con respecto al mismo periodo durante el afo
anterior.”

La balanza comercial de México con Japon nos permitira observar la situacion
de nuestras exportaciones y como una balanza deficitaria para México

BALANZA COMERCIAL CON JAPON
(Millén de dolures)
Ao Exportaciones Exp. no petroleras Importaciones Saldo Saido Total
Valor  Variacién % || Vulor — Variacion % | Valor Variacion% || _sin petréico )| Variacion%
1993 | 7935 -36 262.9 -27 3 040.6 70.5 227717 -2,247.10
1994 70.4 -11.7 266.8 1.5 33689 10,7 -3102.1 -2,668.50

Fuente: Grupo de 'Trabajo INEGLSIICP y Banca de México
Citado por Negocios Infemacionsles Bancomest No, 36

El comercio bilateral México-Japén alcanzo en 1993 un monto de 4 069 mdd. y
34% superior al registrado en 1992, Las exportaciones japonesas a México
ascendieron a 3 369 mdd., destacando material de ensambie para automoviles,
magquinaria y equipo para procesamiento de datos, receptores y transistores de
radio y televisién.

En cuanto a volumen intercambiado en 1993, Japdn representd el cuarto
destino de las exportaciones mexicanas y el segundo proveedor de nuestro pais.
Las ventas ascendieron a 700 mdd., concentradas principalmente en patrédleo
crudo, automoviles, sal comun, maquinas para procesamiento de informacion,
partes de maquinaria y alimentos.

3.3 El neoliberalismo en México y la apertura del mercado

E! modelo neoliberal, en esencia, postula la no intervencidn estatal en las
relaciones econdmicas y la inexistencia de monopolios, es decir, el modelo de
libre competencia, como mecanismo de determinacion de precios y salarios y, por
tanto, de asignacion de recursos. Esta concepcion se extiende también al ambito
externo, convirtiéndose el librecambismo en el renovado paradigma de las
relaciones econdmicas internacionales.

Sin embargo, el sistema econémico de libre mercado no ha sido en ningtin
pais incompatible con un comercio exterior regulado. No obstante, la doctrina del
nuevo liberalismo econdmico parece comprender al conjunto de relaciones
econdmicas internas y externas de los palses (rieoliberalismo) y algunas de sus
implicaciones en el comercio exterior,

?"Nota sobre la evolucién de las exportaciones mexicanas a Japén durante ¢l primer semestre de 1994”,
Consejeria Comercial de Mcxico en Japon, Bancomext. 1994
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Existen varias ideas asociadas a este término. En primer lugar se concibe una
aparente vinculacion del sistema de mercado libre con la libertad politica
individual. Pero en la realidad, el estado siempre ha intervenido en la economia,
aun en los paises capitalistas mas tipicamente liberales y, por otra parte, en estos
paises los monopolios privados siempre han existido.

Otra idea es que el neoliberalismo econdémico es el unico camino a la
modernidad y, al crecimiento economia y eficiencia. Analicemos esto, el
liberalismo que se inicia a mediados del S. XVIll trataba de eliminar las barreras
internas y externas al comercio y a la produccion, en la etapa de expansion de
la industria en Inglaterra y en otros palses europeos. Resurgido en los afios
setenta, ante el aparente fracaso de las politicas keynesianas, el neoliberalismo
econdmico ha sido fuente de inspiracién de las politicas y planes de ajuste
ortodoxos recomendados por el Fondo Monetario Internacional y el Banco
Mundial.

Pese a todas las virtudes del liberalismo econdmico, es importanie observar
que en los paises en los que se dio un desarrollo industrial importante desde el
siglo XVIl y después, esto ocurrid, en todos los casos debido a diversas formas de
intervencionismo estatal, especialmente gracias al proteccionismo, actuaimente
repudiado aparentemente. en realidad la competencia perfecta no ha existido en
ningun pais. Por lo que se refiere a las relaciones econdmicas internacionales,
tampoco se puede afirmar que haya existido en algdn momento de la historia, una
etapa de librecambio real y generalizado entre las naciones. en ese sentido, los
diferentes intentos de hacer valer acuerdos de libre comercio, como la OMC, han
chocado con intereses de diverso tipo de las naciones mas poderosas del orbe.
Los argumentos tedricos que apoyan al.modelo librecambista entre naciones,
consisten en sostener que aun si un pais es mas ineficiente que los demas en
producir todas las mercancias, encontrard ofro pais que le compre algin
producto, si a este pals laimportacion le permite ahorrar recursos, al dar a cambio
una mercancia que se produzca con menos que los requeridos para producir
localmente el bien importado. Sin embargo, la experiencia de los paises menos
desarrollados ha mostrado desde hace tiempo que {a dindamica, la eslructura y la
magnitud de la demanda de los productos que estos paises importan, no
obedecen a lo caro de sus propios productos respecto al exterior, sino a la
escasez derivada de un aparato productivo limitado, incompleto y poco
desarrollado; que los productos de exportaciones tradicionales experimentan
fluctuaciones en muchos casos a descender. en suma, por lo menos en los casos
de paises como el nuestro, el modelo de libre cambio méas que resolver problemas
los acenta. Y en los casos en que las economias se han desarrollado de manera
incipiente, ha sido gracias a politicas de proteccion y fomento.

En México, el librecambismo ha tenido varios ensayos, uno a mitad de la

segunda guerra mundial y otros dos en afos recientes. En 1942 se firmo un
acuerdo similar al actual del TLCAN, que establecia el comercio libre con los
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Estados Unidos y que resultd relativamente exitoso hasta que al término de la
guerra el mercado nacional comenzéd a verse invadido por mercancias
estadounidenses, resultando un déficit comercial, el peso se colapso y el acuerdo
se dio por concluido. Desde entonces se siguié una actitud opuesta- es decir- el
proteccionismo- el cual de alguna manera ayudo a la industrializacion del pais.
Con el tiempo, el uso indiscriminado de este, por diversas razones, derivé en una
serie de distorsiones que hacia finales de los afos setenta, con el colchon de
divisas que proveian las exportaciones de petréleo, se creyd conveniente eliminar
mediante una apertura paulatina y limitada, pero sostenida hasta 1981.

El cambio verdaderamente importante ocurre a partir de 1989, cuando se inicia
una politica orientada a reducir al minimo la participacion estatal de la economia
con el propésito de hacer mas eficiente el aparato productivo y provocar la
confianza del sector privado nacional e internacional. Desde entonces se ha
seguido una politica neoliberal, sobre todo en los dltimos tiempos después de la
crisis de 1994 en que se devalud otra vez el peso mexicano y los préstamos
hechos por el Fondo Monetario y el Banco Mundial lo que ha obligado a seguir
con politicas congruentes de acuerdo a sus lineamientos.

3.4 Marco juridico de la politica comercial en México

Constitucion politica de los Esfados Unidos Mexicanos

La politica comercial esta regulada por la Constitucion Politica de fos Estados
Unidos Mexicanos, los tratados internacionales, las leyes, los reglamentos, los
decrelos, los acuerdos y las resoluciones apelables al ambito.

El marco juridico del comercio exterior tiene su fundamento de mayor jerarquia
en los Articulos 49,73, 131 de la Constitucion Mexicana:

A) El articulo 73, fraccion XXLV establece, entre otras, la facultad exclusiva del
Congreso de la Union para imponer gravamenes al comercio internacional.

B) El articulo 131 confiere al Congreso la autoridad para facuitar al Ejecutivo
para aumentar, disminuir o suprimir aranceles a la importacion o a la exportacién,
asl como para establecer otros derechos al comercio exterior y lo facuita también
para restringir o prohibir las importaciones , las exportaciones y el transito de
productos jerarquia en los Articulos 49,73, 131 de la Constitucion Mexicana;

C) El articulo 73, fraccion XXLV establece, entre otras, la facuitad exclusiva del
Congreso de la Unién para imponer gravamenes al comercio internacional.

D) El articulo 131 confiere al Congreso la autoridad para facultar al Ejecutivo
para aumentar, disminuir o suprimir aranceles a la importacion o a la exportacion,
asl como para establecer otros derechos al comercio exterior y lo facuita también
para restringir o prohibir las importaciones, las exportaciones y el transito de
productos cuando lo estime urgente; cada afio, el Ejecutivo somete al Congreso la
aprobacion del ejercicio de esta facultad.
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E} El articulo 49 otorga facultades legislativas extraordinarias del comercio
exterior

3.4.1. Leyes

L.as Leyes que regulan el comercio exterior son la Ley reglamentaria del Art.
131 Constitucional o Ley de comercio exterior, La Ley Organica de la
Administracion Pudblica Federal, la Ley Aduanera, las Leyes del Impuesto General
de Importacién y de Exportacién y la Ley sobre la Celebracion de Tratados.

La Ley de Comercio Exterior otorga facuitades al Ejecutive Federal para
modificar aranceles, imponer barreras no arancelarias, administrar el Sislema
Mexicano contra Practicas Desleales al Comercio Exterior. Se amplian las
facultades de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial en cuanto a la
exportacidn, importacion, circulacidn y transito de mercancias y la determinacion
de cuotas compensatorias que resulten de las investigaciones en materia de
practicas desleales de comercio internacional. Por otra parte, se establece una
Comisién de Comercio Exterior como drgano de consulta obligatoria de las
dependencias y entidades de la Administracion Plblica Federal en Relacion a la
creacion , aumento, disminucion o eliminacion de aranceles vy fa regulacién del
comerclo exterior y una Comisién Mixta para la Promocién de las Exportaciones,
para analizar, evaluar, praponer y concertar acciones entre los sectores publico y
privado en materia de exportaciones de bienes y servicios.

- La Ley Federal de Competencia Econdmica, cuyo proposito es proteger el
proceso de competencia y participacidn de libre mercado, a lravés de la
prevencion y eliminacion de monopolios, practicas monopdlicas y otras
restricciones a la eficiente operacion de los mercados de bienes y servicios. Para
facilitar la aplicacion de 1a Ley se cred una Comision Federal de Competencia

- La Ley Qrganica de 1a Administracion Publica Federal, que delega a la Secofi
la formulacién y operacion de la politica

- L.a Ley Aduanera que faculta a la Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico
para efectuar la valoracion de los bienes comerciados internacionalmente y la
imposicién de sanciones por incumplimiento de las disposiciones relativas a la
aperacion aduana.

- Las Leyes del Impuesto General de Importacion y Expartacion establecen
normas y procedimientos que deben ampliar los bienes al comercializarse
internacionalmente; estas legislaciones comprenden las tarifas de importacion y
exportacion, asi como o las reglas complementarias para la clasificacion de
mercancias
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- La Ley sobre la Celebracion de Tratados que reglamenta la facultad del
ejecutivo para celebrar tratados internacionales que una vez aprobado por el
Senado de Ia Republica, se constituyen en Ley de observancia obligatoria en
territorio nacional.

Los reglamentos detallan las disposiciones contenidas en las leyes, por lo que
no pueden contrariarlas ni excederlas. Entre los reglamentos vigentes se
encuentran: Reglamento contra Practicas Desleales de Comercio Internacional, y
Reglamento Interior de la Secofi.

El Reglamento contra Practicas Desleales de Comercio Internacional, que
establece |os procedimientos aplicables a las investigaciones de dumping y
subvencion.

El Reglamento Interior de la Secofi que establece el &mbito de competencia y
organizacién de la Secretaria y las atribuciones de sus funcionarios

- Decretos, acuerdos y resoluciones administrativas

Muchas de las funciones de la Secofi se llevan a cabo mediante decretos,
acuerdos y resoluciones administrativos.

En materia de decretos sobre comercio exterior destacan los que crean el
Programa de Importacion temporal para la exportacién; la Comision Mixta para la
promocién de las Exportaciones; los decretos relativos a la expedicion de
permisos de exportacién, zonas libres y franjas fronterizas, regulaciones
sanitarias, fitosanitarias y ecoldgicas; asi como los decretos que determinan la
forma en que funciona la Comisién de Aranceles y Controles al Comercio Exterior
y lo correspondiente a la industria Maquiladora.

Existen acuerdos que sujetan a las operaciones del comercio exterior la
obtencién de permiso previo a la importacién o exportacidn y resoluciones
relativas a las practicas desleales de comercio internacional y a las solicitudes de
devolucion de impuestos. con objetos de mantener un marco regulativo predecible
y transparente, todas las disposiciones legales, incluyendo Leyes, reglamentos,
decrelos, acuerdos y resoluciones que definen ia politica comercial de México se
publican en el Diario Cficial de la Federacién.

3.5 Formulacién de la politica comercial
La Ley Organica de la Administracion Publica Federal otorga a la Secofi la
facultad de formular y conducir la politica general de comercio exterior del pais .

Esta dependencia se encarga de proponer modificaciones a los instrumentos de
politica comercial,
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Entre las principales atribuciones que ejerce la Secofi en materia comercial

estan:
1.- Estudiar, proyectar y determinar las modificaciones
arancelarias, atendiendo la opinion de la Secretaria de
Hacienda y Crédito pUublico
2.- Estudiar y determinar las restricciones para los
articulos de importacidén y exportacion incluyendo la
certificacion de reguiaciones técnicas
3.- Normar y registrar la propiedad industrial y mercantil
4.- Regular, orientar y promover la inversion extranjera
5.- Promover la actividad exportadora y la competitividad
internacional de la industria nacional
6.- Participar en las negociaciones comerciales en foros
multilaterales, regionales y bilaterales que emprenda el
pais

La Comisién de Aranceles y Controles al Comercio Exterior participa también
en la formulacién de la politica comercial en México. La Comision es un érgano
intersecretarial presidido por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial e
integrada ademas por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico v el Banco de
México. Se encarga de estudiar y proponer los criterios generales y las
modificaciones que procedan en materia de comercio exterior; conoce, evalla y
resuelve las solicitudes en materia de modificaciones de politica de comercio
exlerior provenientes de empresas o pariculares, de otras secretarfas
dependientes del Ejecutivo, de los gobiemos de los estados o del propio
ejecutiva.

Otras dependencias del Ejecutivo también participan de la formulacién y
aplicacidon de la politica comercial. Dicha participacién esta regulada por la Ley
organica de la Administracion Plblica Federal que establece las atribuciones de
estos participantes:

a) La Secretaria de Hacienda y Crédito Publico es
responsable de la politica comercial del pais en sus
aspecto fiscal y estd facultada para cobrar impuestos
federales, entre los que se encuentran los aranceles y
dirigir los servicios aduanales y de inspeccion;

b) La Secretaria de Salud realiza el control higiénico y la
inspeccion sobre la importacién y exportacion de
comestibles y bebidas, asi como el control de los
productos bioldgicos, drogas y productos medicinales,
exceptuando los de uso veterinario,
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c) La Secretaria de Comunicaciones y Transportes fija
normas técnicas de funcionamiento y operacion de los
Servicios Publicos de comunicaciones y transportes y las
tarifas para el cobro de los mismos; otorga concesiones y
permisos y fija tarifas y reglas de aplicacion para las
maniobras y servicios maritimos, portuarios, auxiliares y
conexos relacionados con los transportes y
comunicaciones;

d) La Secretaria de Relaciones Exteriores promueve la
coordinacion de acciones de las dependencias vy
entidades de la Administracién Publica Federal en lo que
a politica exterior se refiere, para lo cual interviene y
vigila la aplicacidon de toda clase de tratados , acuerdos y
convenciones en los que el pais participa;

e) La Secretaria de Desarrollo Social formula, conduce y
evalia la politica general de ecologia y saneamiento
ambiental, establece normas y criterios ecoldgicos que
regulan el aprovechamiento racional de la flora y la fauna
silvestre, marinas, fluviales y lacustras;

f) La Secretaria de Agricultura y Recursos Hidradlicos
promueve ante la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial el establecimiento de medidas de regulacién y
restriccion a la importacion o exportacién de especies de
la flora o fauna silvestres para su conservacion o
aprovechamiento.

g) E! Banco Nacional de Comercio Exterior (Organismo
descentralizado del sector publico) realiza funciones de
centro coordinador y promotor del comercio exterior
mediante asesoria, organizacion de ferias y exposicionss
y funge como centro de informacidon en materia de
comercio exterior.

50



3.6 Politica comercial de Japén
3.6.1 Antecedentes

Tradicionalmente Japon restringio sus importaciones. Sin embargo, en los
Ultimos afos, el gobierno japonés esta asumiendo una politica de liberacion de
las importaciones, sobre todo de los productos agricolas, debido, en parte, a la
presién ejercida por varios paises exportadores y principalmente de los Estados
Unidos de Norteamerica, su principal socio comercial. Ya en la actualidad existe
s6lo un minimo de articulos que se importan con cuotas o restricciones de
volumen para proteger a la industria doméstica; sin embargo, los aranceles
japoneses se encuentran entre los mas bajos de los paises industrializados y los
procedimientos de inspeccion de aduanas sobre los productos importados, si bien
es cierto que tienen fama de rigidos, también es cierto que se han simplificado
grandemente. Por lo tanto, el sistema legal de importacion japonés presenta
barreras no mayores que las de cualquier otro pais y que los exportadores
mexicanos con verdaderos deseos de introducirse en esle atractivo mercado
podran, sin duda superar.

Debido a sus escasos recursos naturales, Japén ha tenido que apoyarse de
forma decidida en el comercio internacional para promover su desarrollo. En los
anos 50 fomento la proteccidn a la agricultura e industria mediante restricciones
cuantitativas y elevados aranceles a la importacion combindndolos con medidas
destinadas a promover las exportaciones. Sin embargo esta estrategia
exportadora cambio en 1959, cuando se integrd al Acuerdo General de Aranceles
Aduaneros y Comercio (GATT). Al firmar la declaracidén "A" del GATT, que
prohibe el subsidio estatal a las exportaciéon, tuvo que abolir su sistema de
reduccién de impuestos a los ingresos por exportacién. Como consecuencia de
las Ronda de negociaciones comerciales multilaterales (Ronda Kennedy) que
concluy6 en 1967 celebrada bajo los auspicios del GATT, Japdn inicid un proceso
de liberacion de su comercio mediante la reduccion de aranceles para la
importacion de un gran namero de productos y eliminacién de cuotas a otras. Esta
politica se mantuvo durante los afos setenta, periodo durante el cual se destacéd
el establecimiento en 1971 por parte del gobierno japonés del Sistema General de
Preferencias (SGP), no reciprocas ni discriminatorias, a favor de los paises en
desarrollo, y la nueva ronda de negociaciones comerciales (Ronda Tokio) iniciada
en 1973 y terminada en julio de 1978.

El primero de enero de 1980 entrd en vigor un acuerdo, concertado en dicha
Ronda entre Japdén, Estados Unidos y la CEE. Segun este convenio los
signatarios reducirian 33.3% como promedio los aranceles a la importacion
durante un periodo de ocho afos.

Japén prometid reducir en promedio 40% de los aranceles de 2 600 renglones
industriales y de 225 productos agropecuarios, forestales y pesqueros, frente a
los 2150 renglones acordados en la Ronda Kennedy. Como restltado de esto, a
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principios de 1988 los aranceles japoneses aplicados a produclos mineros y
manufacturados fueron ligeramente mayores al 3%. Es importante sefalar que en
marzo de 1978 Japdn disminuyd los aranceles de 124 productos, como adelanto
de las reducciones previstas en la Ronda Tokio.

El 26 de abril de 1980, Japon puso en vigor las primeras reducciones
arancelarias derivadas del protocolo de Ginebra de 1979 (GATT). Ademas, a
partir del primero de abril de 1980 disminuyd voluntariamente los derechos
aplicables a mas del 70% de los 2 600 renglones mencionados.

De acuerdo con un plan de la UNCTAD; Japén ofrece a mas de 100 naciones
en desarrollo (excluido Hong Kong) una amplia gama de aranceles
preferenciales. En efeclo, Japén reduce las tasas de 10 a 100% en &9 calegorias
de productos agricolas. Ademas, permite la libre entrada a 776 categorias de
productos industriales y rebaja los derechos en otras 57 categorias. El pais
otorga trato especial a siete rubros manufacturados (ropa de cuero, calzado de
hule y plastico, sus componentes, gelatina, pegamentos, telas de seda, seda
cruzada y madera contrachapada). Asimismo, establece un limite sobre la
cantidad que se puede importar de los paises en desarrollo, mas una cantidad
igual al 10% del valor de las importaciones de los demas paises durante el afio
fiscal dos afios anteriores al actual. Ningun pais puede usar méas de la mitad de la
cuola tolal disponible y, para evitar la concentraciébn de importaciones
preferenciales, la cuota total se divide en dos partes, una para cada mitad del afio
fiscal. El gobierno japonés puede suspender si alguna industria japonesa se ve
amenazada por éstas.

Desde el primero de diciembre de 1980 todas las importaciones estan exentas
de licencia, excepto en el caso de mercancias sujetas a restricciones residuales.
Los importadores solamente necesitan dar aviso al Ministerio de industria vy
Comercio Internacional (MITI). Desde 1976 hasta junio de 1981 Japdn mantenia
cuotas para 27 mercancias cuya importacién estaba limitada por restricciones
residuales: de ellas, 22 eran productos agricolas y marinos (carne de ganado,
bovino, leche, queso procasado, naranjas, pescado de costa etc.) entre las otras
cinco se contaban carbén y produclos de cuero, Sin embargo, el gobierno ha
incrementado la cuota de importacion de muchos de estos articulos de acuerdo
con el paquete comercial que se dio a conocer en 1977, orientado principalmente
a aminorar las objeciones de Estados Unidos. Especificamente {as cuotas de
importacion de carne de res, se incrementen entre 5 y 10% anualmente hasta
1987. También conforme al Convenio celebrado en la Ronda Tokio, a partir del
primero de enero de 1980 el gobierno se propuso liberar graduaimente las cuotas
de importacién para los productos agricolas clave a o largo de los proximos anos.

Sobre esas bases, el 29 de mayo de 1982 el gobierno japonés dio a conocer {a
segunda lista de medidas para reducir las tarifas de importacion de 215 articulos:
17 produclos agricolas y 198 productos mineros y manufacturados. dicha
reduccion se aplica a partir del primero de abril de 1983. de los 215 articulos se

52



Fl comercio exterior de Mdéxico y Japon

suprimieron tarifas para 96 productos manufacturados. De los 2 800 productos
que aparecen en el Codigo Arancelario de Japon, el gobierno ya habia eliminado,
hasta el primero de abril de 1983, las tarifas que afectaban a 550 productos.

La mencionada lista la integran los siguientes ocho capitulos:

-Mejoramiento de los procedimientos de
inspeccion de las importaciones

- Reduccidn de porcentajes de tarifas

- Relajamiento de las restricciones a la importacion

- Incremento a las importaciones

- Mejoramiento de los sistemas de distribucion y
practicas empresariales

- Liberalizacion de los servicios comerciales

- Alta tecnologia

- Otros

El 21 de octubre de 1983 el gobierno japonés adoptd nuevas medidas
econdmicas que pueden ser aprovechadas por México. Como responden a los
sighos de recuperacién econémica de Japén, favorecen el mejoramiento del
comercio exterior. entre dichas medidas, las mas relevantes son las siguientes:

- Reduccidén o eliminacién de tasas arancelarias para una lista de
productos, vigente a partir del afio fiscal 1984

- Respecto del SGP, se elevaron las cuotas de importacion para productos
industriales, hasta en 50% a partir de abril de 1984.

En el ano fiscal de 1985 se dio otro paso en el proceso de desgravacion
escalonada para productos industriales.
Las nuevas medidas se especifican principalmente en los siguientes rubros:

Promocién de importaciones, apertura del mercado para el sector de alta
tecnologia, internacionalizacién del yen, promocion de inversiones, energia,
actividades de abogados extranjeros en Japon.

3.6.1.1 Exportaciones

Japdn constituye el principal motor de desarrollo economico en la region Asia-
Pacifico. Es ademés la segunda economia a nivel mundial y uno de los
principales actores comerciales de la escena internacional junto a los Estados
Unidos y la Unién Europea. Al ser un pais con tasas de crecimiento econdémico
elevado y constituir un gran mercado de consumo se convierte en una buena
alternaliva de diversificacion para los exportadores mexicanos.
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Desde 1992 la economia japonesa empezd a mosirar una desaceleracion,
provocada por el débil crecimiento del resto de las economias industrializadas
que tuvo como consecuencia una caida de la demanda interna.

También se registré un superavit de la cuenta corriente y en la balanza
comercial, este Gltimo ascendid a 120 mil millones de ddlares (mdd) en 1993, 10%
superior al de 1992, resultado de la revaluacion del yen frente al dolar.

Para reactivar la demanda interna y con ella el consumo, entre 1992 y 1993 el
gobierno japonés destind cerca de 20 mil millones de ddlares como estimuio fiscal
para incrementar la inversién en infraestructura, amplié los créditos para la
pequefia y mediana industria y promovié la inversién privada. Adicionalmente y
con objeto de reducir el superavit comercial se pusieron en praclica acciones
concrelas tendientes a estimular e incrementar la importacion de productos
competitivos y de gran calidad. Japén ocupa el cuarto fugar en el mundo como
pals importador y es el segundo comprador de alimentos y baebida a escala
internacional.

3.7 Sistema aduanero de Japén
Documentos requeridos

Los exportadores deben preparar los documenlos requeridos segun el caso.
Basicamente son necesarios los siguientes:

Factura (Invoice)

Lista de empaque
Certificada fitosanitario (*)
Conocimiento a la arden
Otros(**) '

(") El certificado fitosanitario serd necesario también en el caso def transporte
aéreo. Sélo se acepta en la aduana el original firmado. (No se aceptan copias,
salvo que lleven firma auténtica)

Ademds, debe anotarse explicitamente en el espacia de "observacion” que " El
producto fue procesado y almacenado a una temperatura inferior a -18° C (6 0°F)

(**) Certificados emitidos de acuerdo con el requerimiento de los importadores:
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- Certificados de origen (Formulario A).
- Certificados de examen agroquimicos residuales (emitidos por un
organismo publico, de ser posible).
- Certificado de examen microbiolégico /emitido por un organismo
publico de ser posible.
Sistema aduanero de Japon - pasos

| Liegada do mercancias ] Inspecclén ddel estado de congelamlento
l de las mercanclas por Certificado
Fitosanitario

[ Cuarentena |
I
[ Examen del Ministerlo de salud ]

Fxnmen de documentos aduaneros ] Sollcitud de formulario japonés
Ejecucién de inspeccidn segun sea
necesario

Pago del impuesto de importacién+
Impuesto al consumo 3%
T

{ Aprobacién ] Generalmente , revision de documentos.

| inspeccidn de mercancias segun sea

l Recepelén de mercancias I necesarlo

Disposiciones legales para frutas y verduras congeladas

1) Ley de higiene alimenticia
a) Normas microbioldgicas: En el articulo 7 de la Ley de higiene alimenticia
establece "Las normas y especificaciones para Alimentos y aditives, etc.)

* Verduras peladas
Numero de bacterias vivas 3,000,000 & menos por cada g,
Escherichia Coli Negativo

* Verduras y frutas preparadas
Numero de bacterias vivas  1000,000 6 menos por cada g.
Escherichia Coli Negativo .
* Se prohibe comercializar los productos contaminados por microorganismos
patogénicos, putrefactos o deteriorados que puedan arriesgar la salud humana.

* Se prohibe comercializar los productos sucios o que contengan sustancias
extranas, toxicas o peligrosas.

b) Articulo 7 de la Ley de higiene alimenticia: Agroquimicos residuales
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* Se ha determinado el valor de agroquimicos residuales para cada producto.
Actualmente, existen de 89 a 100 valores para 130 productos aproximadamente.
por lo tanto, las mercancias deberan satisfacer este nivel de exigencia.

¢) Densidad radioactiva permitida

" En 1986 se establecid provisionalmente que la densidad radioacliva debe

estar por debajo de:

134 Cs + 137 Cs = 370 BP/Kg.

d) Colorantes y agente blanqueador

* Se prohibe aplicarlos a las verduras y frutas frescas
* Se recomienda basicamente evitar la aplicacion de estos agentes a las frutas

y verduras congeladas

o) Reglamentos de almacenaje e indicacion (Articulos 7 y 11 de la ley de

higiene Alimenticia)
* Mélodo de almacenaje

* Indicacién

- 16° 6 menos (Normas voluntarias del
sector; -18° C)

Indicacién exacta en letra gética
japonesa de mas de 8 puntas en un
lugar visible, sin necesidad de abrir el
envase.

Los datos que deben incluirse son:
nombre del producto, fecha de
procesamiento o de imporiacion,
aditivos utilizados, peso, método de
conservacion, nombre y domicilio del
importador o del productor y
antecedente de "calentamiento “el
calentamiento preliminar en vapor y
agua no se considera como
calentamiento

2.- Normas de calidad de agua (Anuncio Publica No.245 del Ministerio de

salud)

El agua a ser utilizada para el procesamiento de productos agricolas
congeladas debe satisfacer las normas de calidad de agua potable. Existen 26

variables que deben satisfacer.

3) Reglamento de peso y medicidn
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De acuerdo a los reglamentos del ministerio de Comercio Internacional e
Industria, la precision de las medidas no debe estar por debajo de los siguientes
limites:

de 5g. a 50g. 6%

de 51g. a100 g. -3%

de 101g. a 500g. -3%

de 501g. a 1500g. -15¢g

1501g. 6 mas -1%
4) Reglamento de prevencion de premios e indicaciones ilegales
Este reglamento controla la indicacion exagerada o falsa

5) Indicacion de fecha de consumo

Actualmente se esta estudiando modificar los reglamentos de obligar al cuerpo
responsable a indicar, ademéas de la fecha de produccién e importacion, la fecha
limite de consumo.

6) Ley de responsabilidad del producto
Se prevé establecer, en un futuro proximo, un instrumento legal similar a la Ley
de Responsabilidad del Producto promulgada por la Comunidad Europea.?

3.8 Derechos aduaneros

Desde el primero de enero de 1981 Japén se ha ajustado a la nomenclatura
del consejo de Cooperacién Aduanera del GATT, ahora OMC. El valor de
aduanas de un producto representa el valor de transaccion, es decir la cantidad
sefialada en la factura mas los cargos correspondientes a flete y seguro.

3.9 Barreras no arancelarias

Los proveedores extranjeros pueden recibir una mejor informacion sobre
patrones técnicos y de escritura, toda vez que el gobierno ha revisado
recientemente su reglamentacién y proceso del patrén de escritura,

El MITI cuenta en la actualidad con un representante de Estados Unidos en el
Comité consultor de Asociacion Eléctrica de Japdn, el organismo responsable de
fijar los patrones técnicos para la industria de enseres domésticos eléctricos.
También el MITI informa por adelantado de los cambios en las normas y patrones
técnicos en el boletin que edita la Organizacién de Comercio Exterior de Japon
(JETRO).

YTsuchiya, H. Presidente de Toshin Trading Co., Ltd. " Situacién actual del mercado japonds de
alimentos congelados™ Perfil de mercado, Febrero de 1994
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A partir del 25 de octubre de 1980 las empresas extranjeras tienen acceso al
sistema de marcas del JIS. En teoria estas marcas no se requieren legalmente,
peroc de hecho diversas dependencias gubernamentales las consideran
obligatorias y son practicamente el Unico signo reconocido de calidad para
cualquier otro producto en el mercado japonés.

El gobierno requiere que todas las importaciones sean probadas en el pals
para determinar si cumplen con los requisitos japoneses, aun cuando hayan sido
probadas en los paises de origen.

Como el derecho de importar y vender en Japdn debe corresponder a una
empresa establecida en ese pais, una compania extranjera esta obligada a
obtener la aprobacion no UGinicamente para importar su producto sino también para
su importador y/o agente designado. ademas si una empresa fordnea quiere
cambiar a su representante en Japdn, se debe repetir el proceso de aprobacion
por entero.

Como opcidén para establecer subsidiarias en Japén, el gobierno esta
considerando seriamente separar la aprobacion para la importacién de un
producto (que se otorgara al fabricante extranjero) de la aprobacion del acto de
importar un producto (que se otorgara a la empresa establecida en Japén)

Para imprimirle de mayor rapidez al proceso de aprobaciéon de importacion,
prescindiendo de la duplicacion de las aprobaciones, el MITI ha creado un
sistema Comisionado de Prueba, que por el momento solo se aplica a enseres y
materiales de uso domestico. Seglin ese sistema, un solicitante extranjero puede
someter sus productos a una prueba (DTA)fuera de Japén, que se espera sean
eventualmente los laboratorios de suscriptores. Una vez completada la prueba
con éxilo, el solicitante envia el cerlificado de aprobacidén a su importador en
Japodn, este devuelve el certificado a la DTA para obtener una autorizacion tipo.

El gobierno japonés ha logrado remover diversas barreras no arancelarias. Por
ejemplo, debido a las ambigliedades del sistema de clasificacion e aduanas de
Japdn, a menudo los importadores se incluyen en categorias con aranceles
superiores a los esperados por el exportador y por el importador, e incluso se
colocan en categorias sujetas a cuotas. otras barreras no arancelarias las
constituyen los rigidos requerimientos sanitarios y de empaque y los reglamentos
de marcado y etiquetado. el empaque de alimentos y procesos farmacéuticos que
debe indicar los ingredientes y las direcciones en japonés

Anexo me permito presentar las barreras no arancelarias en algunos productos
hortofruticolas.
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Bacraras - a la Importacién an Japdn

Producto

Posicion
arancolaria

Arancel

Bariera no arancelario

Jugo de raranja

2009.11

2009.19

Exe.

Exe.

Faod Sanitation law

S requiere prasentar documantos
elaborados por o productor sobre
ingrodientes que contiens ol
praducto y ol procesa de produccidn
tdem

Aguacate

‘0804.4

6%

Plant Quarantine Law

Food Sanitation Law

Se ruquicre certificado titosanitaria
de la SARH, no o9té parmitida la
importacién desde ol Edo. do Chiapas
pot ls Mosca del Meditatsdneo

Egpatrago

0709.20.10

5%

Idem

Mangos v guayabas

0804.50

6%

Plant Quaranline Law

Food Sanitation Law

Se regquisra certiticado titosanitatia

de la SARH, no esta permitida ta
inmpontacién deadce of Edo. do Chiapas
por la Mosca del Meditaadnoo. Por ol
“scuarda de procadimientos cuaren-
tonasios para la exportacién de mango
maexicano a Japdn”, so requieren dosin.
foctar mangos pera la exportacidn a
Japdn en las instalactones da tratamien-
to hidrotérmico registradas ante af
Ministetio de Agricultura de Japén,
Existe una sorte de raquerimiontos

paca o smpaque y of enviada de In
frutn . €n ol caso de js guaysba soe ro-
quiere of centificado fitossnitatio de {a
SARH. Na estd permitide la importa-
cidn degde el estado de Chiapas par
Moaca Mediterrdnea

Maldn

0806710

10%

Plant Quarantine Law

Food Senitation Law

Se raquiare cartificado titasanitario de
fa SARH, no esté pemmitida ta imponta-
cidn desde el Edo. de Chispas por
Mosca del Maditerrénoo

Limén

0805.30 .

tdom

Toronja

0805.40

Plant Quarantine Lew

Food Sanitation Law

Sa roquiore cartificado titosanitaro de

in SARH. No asté permitida la impottacion
desda of Edo, do Chjiopas por Mosca
del Maditerrdnoo, Por ol "Acuerdo de
procedimientos para la exportacion de
toronja moxicana 8 japén hasta que
Mexico desarcolle un tratamionto elicien-
ta pare desinfectar {a moscs do s frute
atexican

Fuante: SARN. Cominién Mexicena de ia Cuenca dal Pecitico. Subcomitd da politica, comeraio .
y demanrotio ag+cota. reuridn Plenaris, méxico, D.F. a 31 dv abrit de 1994
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3.9.1 Impuestos internos

£l mas importante impuesto sobre la venta es el que se aplica alrededor de 60
tipos de productos, principalmente bienes de consumo: se impone sobre el precio
ex fabrica de los articulos de uso doméstico y el precio (CSF/CIF) mas los
derechos de importacion.

3.10 Sistema de importacién en Japén

Mediante el aviso de importacidon se informa al publico sobre que mercancias
se pueden importar y en que condiciones. El MITI notifica lo siguiente:
1) Rubros o mercancias sujetos a cuotas de importacion,
2) Las dreas desde las cuales esla prohibido importar sin el permiso previo
del MITI (lugares de origen, sitios de embarque, elc.)
3) Los otros asuntos necesarios concernientes a la importacion,

La base de esta notificacién la constituye la lista de mercancias formulada
conforme al sistema de importacidn de cada mercancia, esto es, que indica si un
producto es un rubro sujeto a declaracién de importacién (rubro DI) o cuota de
importacién (Cl). Esta lista se ha publicado desdén julio de 1962 en la llamada
Formula de Lista Negra (el método de anuncio que enlista los rubros Cl y que
considera a los demés como liberados: rubros Dl)

En cuanto a los rubros Cl el aviso de importacion se publica en el boletin del
MITI y en la informaciéon comercial de JETRO y cita los procedimientos especiales
para solicitar una cuota de importacion (el periodo, el método y los requisitos para
la solicitud, los documentos que se deben anexar, etc.) para cada rubro o grupo
de rubros. A quien pretenda importar un bien clasificado como Cl se le exige que
siga los procedimientos de importacidn de acuerdo con las disposiciones
mencionados. Los métodos de asignacion de cuotas de importacion utilizados
actuaimente en Japon pueden clasificarse a grandes rasgos como sigue:

- La férmula de la cuota del importador. para casos en que las cuotas se
asignen tomando en cuenta los registros de importacion de los importadores.

- La férmula de la cuota para el consumidor; de acuerdo con el tipo de cuotas
de importacion asignadas, se utiliza una formula confidencial o una formula de
orden, dependiendo de si las cuotas de asignacidn son distribuidas entre lo
recibido o entre 1as ordenes de dichos consumidores.

60



L comercio exterior de Mdéxico y Japin
3.11 Situacién del comercio exterior de Japdn

Las exportaciones totales japonesas al cierre de 1993 ascendieron a 360 991
md, 6.3% por arriba del cierre de 1992; algunos de los productos exportados son
automaviles, equipo de oficina, hierro y acero, equipo cientifico y optico. las
importaciones fueron de 240 670 md. y registraron un incremento del 3.3%
respecto al aflo anterior.

Desde 1982 la economia japonesa empezd a mostrar una desaceleracion
provocada por el débil crecimiento del resto de las economias industrializadas
que tuvo como consecuencia una caida de la demanda interna. también se
registrd un superdvit de la cuenlta corriente y en la balanza comercial este UGitimo
ascendid a 120 mil millones de dolares (md) en 1993, 10% superior al de 1992,
resultado de la revaluacion del yen frente al dolar.

Para reactivar la demanda interna y con ello el consumo, entre 1992 y 1993 el
gabierno japonés desting cerca de 20 mit mitllones de dblares como estimulo fiscal
para incrementar la inversidn en infraestructura; amplid los créditos para la
pequenia y mediana industria y promovid la inversion privada. adicionalmente y
con el objeto de reducir el superdvit comercial se pusieron en practica acciones
concretas tendientes a estimular e incrementar la importacion de productos
competitivas y de gran calidad. Japdén ocupa el cuarto fugar en el mundo como
pais importador y el segundo como comprador de alimentos y bebidas a escala
internacional.

El comercio bilateral México-Japon alcanzd en 1933 un monto de 4 069 mdd,
34% superior al registrado en 1992. Las exportaciones japonesas a México
ascendieron a 3 369 mdd., destacando material de ensamble para automéviles,
maquinaria y equipo para procesamiento de dalos, receptores y transmisores de
radio y television. En cuanto a volumen intercambiado en 1993, Japén representé
el cuarto destino de las exportaciones mexicanas y el segundo proveedor de
nuestro pais. Las ventas ascendieron a 700 mdd, concentradas principalmente en
petrdleo crudo, automdviles, sal comin, maquinas para procesamiento de
informacion, partes de maquinaria y alimentos?

En contraste con el Qccidente, Japén optd por la politica de desarrollar una
nueva especie de empresarios capitalistas, provenientes principalmente del
samural la clase militar anterior. Los samurais con sus valores y la determinacion
de los empresarios japonesss , ayudaron a lograr el objetiva de convertir a su
pals en un poder econdmico importante. Para 1993 , las exportaciones
japonesas de algodon sobrepasaron a las de Inglaterra y fueron los lideres del
mundo. en Asia, Sudamérica y Africa, las compafias japonesas comenzaron a
vender mas que sus competidores estadounidenses, alemanes, britanicos,
daneses y francesas. Al fin de la Segunda Guerra Mundial, el espliitu de

2 "Negocius Internacionales Bancomext No. 36", Bancomenst Afio 4, Marzo 95, 32 pags
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sobrevivir y alcanzar al occidente seguia vivo. El producto nacional bruto (PNB)
per capita en Japdn es actualmente superior al de los E.U. o de Alemania. Los
diez bancos mas grandes del mundo son japoneses?

La politica proteccionista en Japon difiere segln el producto. Los instrumentos
son: a) La proteccion arancelaria mediante controles cuantitativos o cuotas de
importancia y tarifas de importacion; b) los apoyos directos a los predios de los
productos agricolas, y c) los subsidios a los insumos corrientes y de capital. Las
importaciones las controlan monopolios del gobierno o entidades semi
gubernamentales como la Agencia Alimentaria, que controla el arroz, el trigo y la
cebada: la Corporacion de promocion pecuaria, que tiene a su cargo la carne, fa
mantequilla y la leche; la Corporacion de estabilizacion de precios de la seda y el
Azlcar y la Corporacién del Tabaco.

El proteccionismo agricola en Japdn se incrementd a partir de la década de los
afnos selenta, la cual paraddjicamente, fue aparejado con la perdida de la
autosuficiencia alimentaria. La contribucion de la produccion agricola interna en el
consumo, o lasa de autosuficiencia alimentaria, disminuyo de 91% en 1960 a 70%
en 1988. Entre los productos con una autosuficiencia de menos de 15% destacan
el trigo, la cebada, las legumbres y el maiz forrajero cuya demanda se satisface
en su totalidad con importaciones.

Los japoneses producen alrededor del 75% del consumo de fruta, carne y
productos lacteos, y son autosuficientes en mas de 90% en arroz (100%), papas,
vegetales, huevos productos marinos, azucar, grasas, aceites y salsa soya. La
tasa nipona de autosuficiencia alimentaria, considerada sobre una base caldrica,
es la mas baja entre los paises industrializados: 47% en 19904

De 1985 a 1990 la participacion de las compras externas de productos
agricolas en el total fueron en términos de valor de una cuarta parte; Japdn se
convirtié en esos afnos en el mayor importador de productos agricolas (cerca del
11% del total mundial). En términos de volumen, las importaciones de maiz
promediaron 22% del total mundial en cada afio de la segunda mitad del decenio
de los ochenta; la participacion del trigo fue del 6%; de la cebada, 7% y de las
legumbres, 3 por ciento’.

¥Turpin Dominique”  Perseverancia y competitividad en el comercio internacional de la cmpresia
japonesa" _Comercio Internacional Banamex Vol. 3 No. 3 Septiembre de 1991 México pags. 4y 5§

“"an:m Statistical Yearbook (Balanza Alimentaria) "', Statistics Bureau Management and Coordination
Agency, Japon, 1990

SFalck, Melba. " EX scctor agricola de Japon: El proteccionismo y sus efeclos”. Comercio exterior, Vol.
44 Num, Meéxico, abril 1994, pag. 333
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3.12 La relacién bilateral dentro de tratados y acuerdos comerciales
Internaclonales México- Japén

La palitica exterior es un medio de proteccion y promocion de los intereses
vitales de los Estados. Los tratados se han constituido en el principal instrumento
de cambio del Derecho Internacional Publico para la cooperaciéon entre los
estados, A través de los derechos y abligaciones pactados en los tratados, los
Estados ejercen su soberania a efecto de lograr que sus relaciones se lleven a
cabo bajo bases normativas imparciales.

Al tenor del texto constitucional, los tratados celebrados por el Presidente de |a
Republica deben ser sometidos a la aprobacién del Senado de conformidad con
el Art.76, Fraccion |, de la Constitucidn de los Estados Unidos Mexicanos.
También los tratados recogen las definiciones de la Convencion de Viena sobre el
Derecho de los Tratados-de 1969, ratificada por México en 1974, y en la
Convencién de Viena sobre el Derecho de los tratados y organizaciones
internacionales de 1986, ratificada por México en 1988.

Asi un tratado es definido como un Convenio regido por el Derecho
Internacional Publico, celebrado por escrito entre el Gobierno y uno o varios
sujetos del derecho Internacional Ptiblico, ya sea que para su aplicacién requiera
0 no la celebracién de acuerdos en materias especificas cualesquiera que sea su
definicidn. En la actualidad México es parte de varios cientos de tratados,
bilaterales y multilaterales pactados con Estados extranjeros y con organizaciones
internacionales, sobre practicamente todas las dreas de cooperacion
internacional.

El acuerdo institucional es definido como el convenio regido por el Derecho
Internacional Publico, celebrado por escrito entre una dependencia u organismo
descentralizado de la Administracion Publica Federal, Estatal y Municipal y uno o
varios organos gubernamentales extranjeros u organizaciones internacionales
cualquiera que sea su denominacion.

Un acuerda interinstitucional obliga a las partes firmantes segun el derecho
Internacional publico, pero a diferencia de los tratados, no requiere ser sometido
a la aprobacidn del Senado, pues no son ley suprema en la Nacion y en contraste
con contratos internacionales privados no son regulados por reglas del derecho
Internacional publico. Los acuerdos interinstitucionales son hoy en dia un
fendmeno juridico en todos los paises, cuyo origen se debe a las exigencias,
siempre crecientes, de mayor coaperacion entre drganos gubernamentales con
responsabilidades similares en sus respectivos gobiernos. La gama de
actividades de cooperacidn es muy amplia, abarca, entre otros, acuerdos en
maleria de radio y televisidn, cuestiones aduaneras, asunios culturales, de
energia atémica, exportaciones, forestales, transporte maritimo, vivienda,
ensefianza técnica, asistencia médica, seguridad social, turismo, pesca y
narcéticos. Dicho de otra forma, el ambito material de los acuerdos

63



Bl comercio exterior de México y Japén

interinstitucionales esta circunscrito a las atribuciones propias de las
dependencias y organismos descentralizados que los suscriben.®

Un elemento que caracteriza la evolucion del intercambio a principios de los
noventa es el impulso de los paises en desarrollo al comercio mundial, otra
caracteristica relevante del comercio internacional es el resurgimiento del interes
por suscribir acuerdos tendientes a integrar economias nacionales en
agrupaciones permanentes en torno de los mercados comunes, uniongs
aduaneras areas de libre comercio. El regionalismo econdmico y comercial es uno
de los fendmenos que mds ha llamado la atencion de analistas y organismos
especializados en materia econdmica en particular por sus efectos por sus
efectos en las negociaciones multilaterales de comercio.

El resurgirniento de la integracién regional en momentos en que se intensifica
la globalizacién de la economia mundiat obedece a factores de diversa indole,
entre los que destacan. los problemas que enfrentan las negociaciones
muitilaterales en el marco del GATT a principios de los noventa, las
convergencias en materia de politica comercial que la nueva agenda de comercio
se requeria se alcanzaban con mas facilidad entre grupos de paises més
reducidos y homogéneos que entre las més de las 100 naciones participantes a
la Ronda Uruguay; el ejemplo de los avances de la Comunidad Europea desde la
aparicion del fibro blanco sobre la unificacion en 1985, la creacién de una zona de
libre comercio entre Canada, Estados Unidos y ala que se sumé México en 1994
y la gradual convergencia de las politicas aplicadas en Latinoamérica y el Caribe,
Como se menciono anteriormente, México ha realizado un sin fin de acuerdos,
convenios, tratados con casi todos los paises del orbe, a continuacion se
destacan los resultados de la Ronda Uruguay en el sector agricola que es de
interés particular para esta tesis; el establecimiento de la Organizacién Mundial
de Comercio, el primer tratado que tenemaos con Japén: el Tratado de Amistad,
Comercio y Navegacién de 1888, el Sistema Generalizado de Preferencias, la
Cooperacién Econdmica Asia -Pacifico para sefalarlos como ejemplos
preponderantes de cooperacidn y oportunidades para nuestro pais.

3.12.1 Organizacién Mundial de Comercio (OMC)

Un elemento adicional que caracterizé el escenario del comercio mundial de
los afios recientes fue el constante empeaoramiento de las disciplinas del comercio
multilateral y, por tanto, la urgencia de concluir exitosamente la Ronda Uruguay,
La Ronda Uruguay incluy6 acuerdos ademas del de mercancias: el General sobre
Comercio de Servicios (GATS), y el de Derechos de la Propiedad Intelectual
Relacionados con el Comercio (TRIPS), cuyas disposiciones difieren
fundamentalmente de las aplicadas en el ambito tradicional del GATT, que es el
comercio de mercancias. La estructura de este uitimo era insuficiente para

6PJalero, Gonzalo. “Ley de tratados, aspectos juridicos de comercio exterior”. ITAM, 16 de agosto
de 1994
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encarar las huevas realidades del comercio internacional ya que, por gjemplo, el
comercio de servicios no solo se refiere al movimiento internacional de
mercancia, sino también a la presencia comercial de empresas, o que da al
GATS una dimensién den materia de inversiones que el Acuerdo general nunca
tuvo.

A fin de enfrentarse el unilitaralismo de algunas potencias econdmicas, |a
Comunidad Europea, Canada y México propusieron en 1990 crear un mecanismo
de solucion de disputas en que las partes contratantes del GATT se
comprometieran a ajustar sus politicas nacionales de comercio, leyes vy
procedimientos de aplicacion conforme a ias reglas de ese organismo y que dicho
mecanismo fuera administrado por una nueva organizacion. L.a organizacion de la
OMC obedecid también a la necesidad de universalizar el GATT a raiz de la caida
del comunismo en Europa del este. la organizacion podria servir de instrumento
para vincular a Rusia y las nuevas republicas a las corrienles del comercio
internacional y acelerar asi los cambios econémicos uy polilicos en esa region.

Las expeclativas de México respecto a la OMC se resumen en tres elementos
importantes: que la organizacion sea un instrumento para facilitar la liberacion
comercial reciproca, pues contribuird a eliminar las barreras y distorsiones que
prevalecen en diversos sectores productivos, que la OMC constituye el medic
para actualizar y perfeccionar las disciplinas del sistema multilateral de comercio
para cancelar medidas unilaterales y revertir tendencias proteccionistas y, que la
OMC sea el vehiculo que asegure una apropiada interaccion entre la politica de
competencia y las medidas comerciales a fin de combatir practicas desleales.”

3.12.2 Ronda de Uruguay

El 15 de diciembre de 1994 se firmaron los acuerdos aprobados el 15 de
diciembre de 1993, cuando se concluyd, después de siete aiios, 1a Octava Ronda
de Negociaciones Comerciales Multilaterales del Acuerdo general sobre
Aranceles Aduaneros y comercio (GATT)8. Gracias a los acuerdos de la Ronda de
Uruguay, aprobados en la conferencia Ministerial que se realizd del 12 al 15 de
abril de 1994 en Marrakech, Marruecos, se realizo el remplazo del GATT por la
Organizacion Mundial de Comercio {OMC) el desenlace de estas negociaciones
marcan nuevas pautas de procesos de evaluacion de los acuerdos y de
cumplimiento progresivo de los compromisos respectivos.

7 Aschentrupp Toledo, Hermann. "La Organizacién Mundial de Cormnercio y los retos del inlercambio
multilaieral" Comercio Exterior. Vol. 45, Niam. 11, México, Noviembre de 1995, pags. 847-856

8 Las anteriores  rondas de negociaciones del GATT, creado en 1954, fucron tas de Ginebra(1947),
Annccy(Suiza;1949), Torquay (1950-1951), Ginebra (1955-1856); Dillon (1959-1962); Kennedy (1963-
1967), y Tokio (1973-1979).
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3.12.2.1 Resultados de ia Ronda de Uruguay en el sector agricola

Dentro del campo de la agricultura, que fue el tema mas conflictivo en las
negociaciones multilaterales, y que las alargé en gran medida. Los resultados
aunque inferiores a las expectativas iniciales de muchas de las partes,
representan un intento serio de incorporar a los bienes respectivos a las
disciplinas del GATT. En cierta forma el establecimiento de una metodologia
comun para medir la proteccion sectorial, asi como el de un marco general para
una liberacion parcial paulating, constituyen avances importantes que favoreceran
el comercio internacional de productos agropecuarios de largo plazo.

Junto con los compromisos a acceso a mercados, fa ayuda interna y las
subvenciones a exportacion, aceptados como los elementos mas relevantes para
definir la liberacion del comercio agricola, se adoptd un acuerdo acerca de fas
medidas sanitarias y fitosanitarias. también se negociaron  concesiones
especiales para produclos tropicales, las naciones menos adelantadas y los
paises en desarrollo importadores netos de alimentos.

Si bien se trata de compromisos limitados y graduales frente a las rnedidas
proteccionistas y de apoyo a la produccion ligadas con el precio y la proteccidn
cuanlitativa directa (cuotas, aranceles, ayuda financiera, subsidios, etc.) se deja
amplio espacio para medidas indirectas y politicas de apoyo sectorial. entre éslas
se cuentan las acciones en favor a la infraestructura material y los servicios; la
investigacion y desarrollo cientificos; la difusion del progreso técnico, la
capacitacion , la comercializacién interna; la asistencia para la reestructuracion
productiva, los servicios de informacion, y el apoyo logistico a |a exportacion. Esle
tipo de acciones sera cada vez mas determinante para la competitividad real de la
agricultura,

Reduccién arancelaria

Las negociaciones para incluir la agricultura en fas disciplinas del GATT, asi
como para abrir paso a un nuevo marco para la reforma del comercio sectorial y el
avance hacia la liberacién en el largo plazo, requirieron de una metodologia que
permitiera medir los agrados de apertura y de proteccion.

La herramienta adoptada fue la “arancelizacion” es decir, {a sustitucién del
actual conjunto de barreras no arancelarias en frontera por el equivalente de los
aranceles. los apoyos a la produccidn interna y los subsidios a las exportaciones
de bienes agricolas fueron objeto de compromisos separados; también se
acordaron reducciones minimas respecto a cada linea arancelaria.

Como resultado de la Ronda de Uruguay, los aranceles para los productos
agricolas se reduciran en forma gradual y de un escalonamiento diferencial segtin
el grado de desarrollo nacional: 36% en seis afos (1995-2001)en el caso de los

66



L comercio exterior de Méxica y Japin

paises desarrollados y 24% durante diez afios (1935-2005) en el de las naciones
en desarrollo, mientras que los paises menos adelantados no se comprometieron
a ninguna reduccidn obligatoria de aranceles.

Otras disposiciones sobre aspectos cuantitativos buscan armonizar las
exigencias, en si mismas contradictorias, de favorecer gradualmente un acceso
mds amplio a los mercados y garantizar las posiciones importadoras y
exportadoras de los paises actualmenle deficitarios a fin de evitar trastornos
traumaticos . asl se establecen contingentes arancelarios de acceso minimo con,
con larifa baja, para los casos en que el acceso aclual sea inferior a 35 del
consumo interno, eslos contingentes se ampliaran gradualmente a cinco por
ciento.

Como complemento de los compromisos finales, en el acuerdo multilateral
sobre agricultura se establecié una salvaguarda ¢ y una cldusula de “trato
especial”, la cual permite que un pais restrinja la importacion de ciertos productos
hasta el final del periodo de aplicacion bajo condiciones muy especificas. Un
derecho especial de aplicar esa cldusula se reconoca a los palses en desarrollo,
para el caso de los productos agropecuarios que formen parte de su canasta
basica alimentaria basica tradicional.

Reduccién de la ayuda interna.

Los compromisos de reduccion de la ayuda a la agricultura se cuantifican con
respecto a la medida global de ayuda (MGA), referente a un seclor o productos
especlficos. a lo {argo del periodo de aplicacion, a MGA debera reducirse 20% en
el caso de los paises desarroilados (antes de! afio 2001) y 13.3% en el caso de
los paises en desarrolfo (antes del ano 2005), mientras que no hay compromisos
por parte de Ios paises menos adelantados.

El acuerdo agricola no se limita a fijar compromisos de recorte y limitacion de
recorte y limitacion de apoyo interno permitido, fijados en términos de aranceles
equivalentes, sino que define las politicas de apoyo a la agricuitura que se
permiten o no y las agrupa en Verdes (permitidas), ambar (eliminacién progresiva)
y rojas (prohibidas).

Las politicas del casillero verde, en general, son acciones de ayuda interna
que tiene un efecto “minimo" o indirecto sobre el comercio internacional y no se
resentirdn los compromisos de reduccion. Tales politicas incluyen los servicios
publicos de apoyo a la investigacion y desarrolio, la infraestructura y la seguridad
alimentaria, al igual que las medidas de apoyo financiero direclo a los
productores, no vinculadas con la produccion, como algunas formas de respaldo

2 La cliusula de salvaguarda, se aplica, en o) caso de ta agricultura, ante la existencin de precios de
5 i : ;
iiponiacion muy bajos (inferiores a determinado nivel de referencia), o bien, cnando la penetracion de las
importaciones aumente sibitanenie y amenace a una o mis indusirias nacionales.
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del ingreso de la poblacion empleada en el seclor agropecuario, la asistencia
para reajustes estruclurales y los pagos directos en el marco de programas
ecologicos y de asistencia regional.

De este modo se mantiene un espacio bastante amplio para politicas de apoyo
sectorial y de los ingresos, con gran potencial de influencia en la evolucion de la
oferta a mediano y largo plazo en la marcha del proceso tecnologico, en el
control de las migraciones y en el comportamiento de diversas variables sociales,
demogréficas, territoriales y ambientales. Hay otras medidas directas que estan
exentas de los compromisos de reducir la ayuda a la agricultura, pero no afecta a
mas de %% del valor de la produccion (10% en el caso de los paises en
desarrollo).

Reduccién de los subsidios a la exportacion

Probablemente en la practica son mas importantes los compromisos
especificos de reduccion de los subsidios de las exportaciones , cuyo uso desleal
afecta directamente la competitividad de los productores nacionales. Tanto para
el valor total de los recursos dedicados a los subsidios cuanto para la cantidad
de exportaciones beneficiadas se acordaron techos maximos. El monto de
subvenciones en los paises desarrollados tendra que bajar 36% respecto al
periodo base 1986-1990 durante los seis afos del periodo de aplicacion, en tanto
que las exportaciones subsidiadas debera disminuir 21%. las reducciones de los
paises en desarrollo equivaldran a dos tercios de las aceptadas "por las naciones
desarrolladas, aplicables en el periodo de seis afos (1995-2000), y no hay
compromisos por parte de los paises menos avanzados; empero se prevé cierta
flexibilidad condicionada en cuanto a las cantidades y los plazos referidos.

También en el caso de los subsidios a las exportaciones quedan exentas de
compromisos diversas medidas de apoyo estructural a la produccion exportable
que no inciden de modo directo en el comercio internacional. algunas de ellas, sin
embargo, han adquirido creciente importancia y forman parte de las politicas en
favor a la agricultura; con algunas excepciones, por ejemplo , no existen
compromisos sobre el descenso de los costos de comercializacion y transporte
interno.

Habida cuenta que la aplicacion de los compromisos en la agricultura no sera
automatica, ni ajena a controversias, los negociadores fijaron también unas
“clausulas de paz" para facilitar también la resolucion amistosas de las querellas y
la celebracién de nuevas negociaciones después de cinco anos, previo balance
de la primera fase de aplicacion de los acuerdos.

Medidas sanitarias y fitosanitarias

Como parte del arreglo mullilateral en materia de agricultura se pactaron
varios compromisos en contra del uso discriminatorio y desleal de medidas
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sanitarias y fitosanitarias. al tiempo que se promueve la accion conjunta para
armonizar y estandarizar tales medidas, se establecen algunos criterios como el
de solo permitir que se apliquen para proteger la salud de las personas, animales
y plantas, con base en pautas y recomendaciones internacionales (cuando éslas
existan) Las medidas sanitarias deben tener una justificacién cientifica o provenir
de decisiones coherentes, con criterios definidos para evaluar los riesgos y
determinar los niveles apropiados de proteccion. El acuerdo establece también
criterios especificos para la aplicacion transparente de este tipo de medidas,
como las exigencias de publicacion de los reglamentos nacionales y
establecimiento de servicios de informacién y determina los procedimientos de
notificacidon de quejas . Asimismo, se crea un Comité de Medidas Sanitarias y
Fitosanitarias como foro de consultas en la materia, analisis de asuntos que
afecten el comercio, supervision del proceso armonizador internacional vy
vinculacién con olras organizaciones competentes.

Efectos en los pafses menos adelantados

Sin ayuda internacional urgente, se reconocié en las negociaciones, los paises
menos adelantadas y en desarrollo importadores netos de alimentos resentirén el
aumento previsto en |os precios internacionales de esos productos basicos. Ante
ello se acordaron las bases para instrumentar apoyos especiales que permitan
promover y coordinar el suministro de ayuda alimentaria, las donaciones y la
cooperacion para el desarrollo agropecuario, incluso mediante programas de
caracter financiero y macroecondémico administrados por el Fondo Monetario
Internacional y el Banco Mundial.

Comité de Agricultura

Para dar seguimiento a los acuerdos en el sector agricola, tanto respecto a los
compromisos de apertura y liberacién comercial cuanto a las decisiones
especiales sobre paises menos adelantados y en desarrollo, importadores netos
de alimentos, se establece un comité especifico.'?

3.12.3 Tratados de México con Japén

El Tratado de Amistad, Comercio y Navegacién de 1888, celebrado entre
México y Jap6n es el primer tratado realizado por una nacion occidental con una
oriental en condiciones de equidad y amistad. la etapa de relaciones
intensificadas entre estas dos naciones data de la década de los sesenta y con el
impulso de los Presidentes Lopez Mateos y Luis Echeverria se erigid la embajada
de México y Japon.

o Zapata Marti, Ricardo y Gabriclle, Alberto “La conclusion de In Ronda de Umiguay: Resultados c
implicaciones. Revista Comercio Exterior, Vol, 44, Niuu. 6, México., junio 1994pags. 524-529

69



ELcomercio exterior de México y Japdn

Las relaciones México y Japdn son sumamente importantes para ambos
paises por las siguientes consideraciones:

La inestabilidad del mercado del petrdico, los problemas de la deuda
acumulada de América Latina y el Tercer Mundo, el pape! de lider de Mexico en
Latinoamérica, las contradicciones y alternativas de la relacion entre Estados
Unidos de América y Japon son condicones importantes para este este ultimo,
para disefiar y modelar su diplomacia hacia Norteamérica, observar las zonas
vulnerables y los puntos de confrontacion tanto en términos militares como
econdémicos que atenten la vecindad de los Estados Unidos. Tanto México como
Japon le representan a los Estados Unidos, auténticas relaciones simbidticas por
diferentes conceptos, Con Japon, los Estados Unidos tienen la relacion bilateral
mas importante en términos econodmicos y de seguridad, en la relacién México-
Estados Unidos, por las razones que bien conocemos dificilmente quedan a la
zaga. Japon ha venido desplegando una diplomacia autonoma en su perspectiva
asiatica y México hace lo propio en el ambito latinoamericano. !

México motivado por el deseo de ampliar y diversificar sus actividades
externas de comercio e inversion, observa a Japon con interés y debe hacerlo
considerando su papel intemacional. México ha mostrado interés en la Cuenca
del Pacifico por su imporlancia inegalble dentro del comercio internacional;
muestra de su empefo de parlicipacion podria ser la menciéon de los Ultimos
acuerdos y convenios para pertenecer a organismos como la APEC, y la CECP
(Consejo Economico de la Cuenca del Pacifico). México ha reconocido
ampliamente el hecho de que la region de Asia y el Pacifico, particularmente los
llamados "Cuatro Tigres" la Republica de Corea, Singapur, Taiwan y Hong Kong-
son los centros del crecimiento econdmico mas rapido del mundo.??

3.12.4 Sistema Generallzado de Preferencias (SGP)

El Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias es una concesion
unilateral no reciproca que los paises desarrollados otorgan las naciones en
desarrollo a través de una tarifa arancelaria preferencial para sus produclos. Los
beneficios del SGP se otorgan discrecionalmente a los paises en desarrollo. Hoy
en dia existen un total de 12 esquemas SGP, de los cuales México es beneficiario
de 10, ya que el acceso preferencial de nuestros productos a estados Unidos y
Canada se realiza en el marco del Tratado de Libre Comercio de América del
Norte (TLCAN).

"Furuya, Hideo. " Memoria de! servicio exlerior mexicano cn Japdn". SRIZ. Archivo Histérico
diplomdtico nexicano, México, 1985. 110 pags

12K ikuchi, Kiyouki. *Japén, Ia Cuenca del Pacifico y México®. Comercio Internacional Banamex, Niun,
especial , México,mayo 1991, pag. 182
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Los mercados a los que puede acceder los productos mexicanos en forma
preferencial son: Australia, Bulgaria, Checoslovaquia, Hungria, Japon, Noruega,
Nueva Zelanda, Polonia, Suiza y la Unién Europea.

Cabe sefalar que el esquema que prevalecia para la Union de Republicas
soviéticas socialistas ha sufrido modificaciones a raiz de su desmembramiento y
reordenacion. Asi hay inconsistencia en la aplicaciéon de preferencias por parte de
las republicas que integran la actual Comunidad de estados Independientes.

Los esquemas vigentes de la SGP establecen una lista de paises
beneficiados y una lista de los productos que, en principio gozan de un margen
preferencial o la entrada con franquicia de los mismos. Para hacerse acreedor a
dicha preferencia es necesario presentar un certificado de origen. Las exclusiones
se aplican principalmente a bienes y productos provenientes de naciones en
desarrollo, que podrian perjudicar a la industria nacional de los paises
receptores. 13

3.12.5 APEC Cooperacion Econémica Asia-Pacifico

El APEC fue establecido en 1989, la primera agenda no tenia una construccion
firme y los miembros de la misma estaban dudosos acerca de los resultados de la
misma. En parte al hecho que una reunién como esta no tenia precedente y por
otro lado porque se dio mucho énfasis en la heterogeneidad de las economias
de esta region. Las economias desarrolladas en esta regidn estaban escépticas
acerca de la actitud cooperativa de las economias en desarrollo, mientras que
estas ultimas se encontraban preocupadas acerca de la distribucién de los
beneficios resultantes de tal cooperacion. De cualquier manera con los cambios
en el orden internacional y la tendencia a los tratados regionales, los miembros de
la APEC han reconocido la importancia de la cooperacién econdmica regional y el
rol significativo de la APEC puede tener en la promocion de dicha cooperacion.
APEC ha desarrollado proyectos de trabajo con grandes beneficios para sus
miembros.'4 El comercio entre estos es el 40% del comercio mundial. Los
objetivos del APEC son: crecimiento sostenido de la regién, contribuir a el
crecimiento y desarrollo de la economia mundial, beneficios uniformes de los
beneficcios resultantes de fa interdependencia e incremento de la economia,
desarrollo de fuerles tratados multilaterales, reducir barreras en bienes, servicios
e inversion entre los participantes. 15

13"Gufa bisica del exportador” Bancomext, México, 1995, pag.56

14uGlobalization and changing business practices in the 1990's" Coordinating Agency: Korea Institute
for industrial cconamics & Trade". The third APEC Trade Promotion Seminar, Scoul, Korea, 26-28
October 1993, 173 pags.

13Qpen regionatisin a new basis for globalism?”, Pacific Basin Economic Council 26th Imernational
General Meeting, Exceutive Sununary. Seut,Korea, may 22-24, 1993, 72 pags.

7



[l comercio exterior de México y Japon.
3.12.6 Expectativas de México con Japén.

México tiene como se menciono anteriormente en necesario aprovechar los
tratados u convenios anteriormente expuestos y otros que ha signado con todo el
mundo, entre ellos con el mismo Japdn y con toda la region de Asia-Pacifico,
como es la Cuenca del Pacifico. El potencial de toda la region es notable y es
importante para nuestro pais no continuar con una relacién de dependencia con
un solo pais: Estados Unidos, con el que realizamos el 80% de nuestro comercio.
Es necesario identificar nuevos mercados. Japon es solo un pais de los muchos
con los cuales lamentablemente a pesar de tener relaciones politicas amistosas,
no aprovechamos estas para apoyar a nuestro comercio. En principio seria
importante mejorar los tratados y convenios que ya tenemos con Japén y olros
paises, pero lo importante ahora es aprovecharlos, aprovechar las relaciones
politicas y la buena imagen internacional politica que tiene el pais. Es obvio que
en estos momentos la imagen econdmica de nuestro pais hace que los
inversionistas extranjeros y nacionales desconfien de invertir en nuestro pais, sin
embargo, existe el potencial y la necesidad de exportar. Debemos aprovechar en
todos los sentidos las oportunidades que nos brindan estos acuerdos y tratados
que tenemos con Japén y todo el mundo.
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L mereado japonds

4. El mercado japonés

El mercado asidtico es uno de los mas exigentes pero también de los mas
prometedores en cuestion de oportunidades de negocios y de inversion para los
empresarios mexicanos. Segun estimaciones del Warld Economic Qutlook del
FMI, la tasa de crecimiento anual se ubicé en alrededor de 1.3 para Japén.

Dentr? de las exportaciones destacan las enviadas a Japon que absorben 64.8
del total.

En lo que se refiere a productos naturales, Japén es, uno de los paises mas
pobres; su superficie es casi la sexia parte de la de México, con aproximadamente
127 miliones de personas. Esto ocasiona muchas limitaciones en ia produccion de
materias primas y sobre todo en el sector agropecuario haciendo que dependa de
la importacidn. Esto aunado a que el numero de personas dedicadas a la
agricultura y/o ganaderia en Japén este disminuyendo cada vez mas debide a que
las nuevas generaciones prefieren buscar nuevas ocupaciones menos pesadas,
sucias o peligrosas hecho que favorece la importacion de productos
agropecuarios.

El gobierno japonés esta estimulando sobre todo en los Uitimos seis anos, el
incremento en {a adquisicion de productos importados, con la intencidn de reducir
el superavit, liberando los controtes tradicionales de importacion

Japon estd ubicado en la zona geografica de mayor crecimiento econdmico e
industrial (Lejano Oriente y Pacifico). El establecimiento de negocios en Japdn es,
en la practica, como tener un boleto de entrada a esta importante region. Por otro
lado, siendo Japén uno de los mercados mas competitivos del mundo, su entrada
en & confiere al exportador de cualquier parte del mundo mayor prestigio y fuerza
coma tal y por lo tanto, mayores facilidades para ingresar a otro mercado.

El poder adquisitivo de los consumidores y compradores potenciales
japoneses es uno de los méas allos a nivel mundial, con un desarrollo y
crecimiento econémico sostenido; basta sefalar que, su ingreso per cépita es
actualmente superior a los Estados Unidos de América y al de la Comunidad
Econdmica Europea. Paralelamente, se {e considera como el pals con la mayar
capacidad de ahorro, ya que la familia tipica japonesa cuenta con ahorros
bancarios equivalentes a mas de un afio de ingreso promedio.

El mercado japonés es dificil de penetrar no porque imponga los tipos de
barreras comerciales cominmente ulliizadas en otros paises industrializados, sino
porque su estructura de mercado limita el acceso, especialmente para la empresa
o el producto recién llegado. Los obstaculos claves de la estructura del mercado

L "Murendos Asia”, Boletin de negocios Internacionales, Bancomext No. 26, Aito 3, 1994
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japonés son la conducta del consumidor y los patrones de distribucidn al mayoreo
y menudeo.

4.1 Preferenclas del consumidor

Los consumidores japoneses ponen mucho énfasis sobre la calidad y el
servicio, mostrando una preferencia de mercado en los bienes que han sido
capaces de obtener la leaitad dei consumidor. Esta preferencia no excluye
necesariamente, a los bienes importados, pero es dificil que los recién llegados
se establezcan en el mercado. Una marca importada puede establecer una fuerte
lealtad del consumidor, sin embargo la inversion que se requiere suele ser
grande.

£n los uUltimos 40 afos , la dieta del consumidor japonés se ha transformado
debido a la influencia de la costumbres occidentales que han llegado a esle pals.
Su dieta diaria incluye una gran variedad de productos que provienen de
diferentes partes del mundo. La importacion de alimentos en Japdn se ha
incrementado afio con ano. En el periodo 1988-91, crecid 14%. Durante 1991-92
se elevd 8%, habiendo alcanzado en 1993 a 37,288 millones de dolares,?

La comida japonesa, es baja en calorias con suficientes proteinas y vitaminas.
Aunque existe una demanda por carne de res y leche importada que puede ser
vendida a precios bajos en Japdn el menor precio no causa un sustancial
incremento de las cantidades que son consumidas de estos. Los consumidores
japoneses estan dispuestos a pagar precios altos por la calidad de produclos
alimenticios. Por ejemplo: el precio de la carne de res doméstica es de 10,000
yenes por kilogramo y el precio de ia carne importada es de 2,000 yenes por
kilogramo. Los japoneses también consumen bastante pescado, frutas y
vegelales, frescos. La frescura es altamente vaiorada en Japon, es por esto, que
el pescado fresco se vende de 3 a 5 veces el costo mas que el pescado
congelade.

Los japoneses estén interesados en la comida organica y no son muy afectos a
los produclos que contengan adilivos y preservativos. Otra tendencia es la
disminucion del consumo de la sal y el azlicar debido a la tasa de mortalidad por
shock apopléjico ya que se considera a ia sal como posible condicionante de este.

Otra caracteristica en Japén es el incremento del consumo de comida rapida,
al mismo tiempo que los almuerzos tradicionales llamados obento, los cuales se
sirven en cajas para funch y que consisten principalmente de arroz con carne,
pescados y vegetales tienen gran popularidad.

297 wealth of oppotunit, Japan's Food Market" Jetro, Japan, 1992, 162pags
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Las ventas anuales en los restaurantes en Japon han aumentado; son de 6.5
trillones de yenes con una tasa de crecimiento det 7.35 al ano. Se espera que el
numero de restaurantes se incremente, por lo tanto, la demanda de alimentos de
alta calidad de todo el mundo también crecera.

4.2 Sistema de distribucién

Los sistemas de distribucién japoneses para los bienes de consumo y de
capital se han considerado en ocasiones complicados y como un obstaculo para
la importacion de productos extranjeros.

Al contrario de lo que sucede en muchas de las economias industrializadas, el
sistema de mercado japonés no se basa en la premisa de |la empresa de libre
mercado, donde un proceso de licitacidn abierta define la relacion entre el
comprador y el vendedor. Existe una relacion mas simbdlica, fa cual se
caracteriza por un intercambio activoe de informacion mercantil, de habilidades
gerenciales, técnicas y términos financieros favorables entre los socios. Los
jugadores clave en esta red son las grandes compafias comercializadoras
conocidas en Japon como sogo-shosa,

A pesar de que estas compaiiias se siguen concentrando en la importacion de
materia prima por sus amplias redes ds distribucién e informacion tanto dentro de
Japon como en el extranjero brindan a los a exportadores un camino de acceso al
sistema de acceso al sistema de distribucion de! pais. Asimismo, estas companias
son capaces de manejar todas las transacciones una vez que los bienes dejan la
fabrica abastecedora, un servicio que también es proparcionado par un creciente
nimero de firmas comerciales especializadas, cooperativas y grandes mayoristas
como las tiendas departamentales y los supermercados.

El siguiente cuadro explica de manera esquemadtica el sistema de distribucion de
productos agropecuarios impartados en el mercado japonés.
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SISTEMA DE DISTRIBUCION DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS IMPORTADOS EN EL
MERCADO JAPONES

TIENDAS

— E b—
AUARROTES

GRAMNDES
PRODUCTOR ALMACENES

=

En_nponuoon l—* MAYORISTAS [~ e e e e
. PROCESADORES Nkrcousumoom:s l

EXPORTADOR

TIENDAS
ESPECIALIZADAS

___‘IS‘UPERHERCADOS l'—‘

Fuente: Consejeria Comercial de México en Japén

" Existe otra ruta de acceso que es la de formar vinculos con plantas de
produccion Japonesas.®

4,2,1 Distribucion de productos agropecuarios importados

En el caso especifico de los productos agropecuarios importados, los
mecanismos de distribucién en Japdn incluye normalmente los siguientes
elementos: :

La ruta mas comun de distribucion para fruta importada es:
Importadores de tiendas de legumbres y verduras en mercados mayoristas
locales/centrales- mayoristas- intermediarios-detallistas- consumidor.

Algunos productos se manejan de mayoristas especializados a detallistas de
compaiilas comercializadoras o procesadoras de alimentos. Las transacciones en
el mercado mayorista se hacen usualmente persona a persona, Exislen
aproximadamente 300 compaiiias importadoras de frutas, que son miembros de la
Asociacién Japonesa para la Promocion de Importacion de Productos Frescos.

Ipteffermannn Guy, P. "E1 acceso a los mercados de Europa y Japén: las perspectivas para los noventa”.
Comercio Internacional Banamex Vol. 3, No. 3 Septiembre de 1991 México pags 15y 16
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También existen frulerias, supermercados de gran clase y tiendas
departamentales que manejan este sector.

4.2,2 Distribucién de vegetales congelados.

Dependiendo de la naturaleza de! producto, los vegetales congelados
importados llegan al consumidor por alguno de los siguientes canales: vendidos
directamente a los manufacluradores de comida procesada via compafias
comercializadoras, vendidas a restaurantes, hoteles, etc., teniendo un depdsito
central, o vendidos a tiendas detallistas.

Los almacenes refrigerados son utilizados como puntos base en la distribucion
de vegetales congelados. Uno o dos almacenes estan localizados cerca de cada
planta de congelamiento de vegetales donde se realiza la especificacion y
empacado junto con vegetales congelados. Después los vegetales congelados
pasan por depositos refrigerados usados como centro de acopio y distribucion
para los grandes indusiriales o tiendas detallistas. Estos depésitos refrigerados
son almacenes intermediarios no sélo de vegetales congelados sino también de
otro tipo de comida congelada. Mientras los productores individuales de vegelales
congelados operan con sus propios depodsitos refrigerados. Como centros de
recoleccion y distribucidn, muchaes rentan un cuarlo de un gran almacén operado
y dirigido por una firma profesional de depdsitos refrigerados. La mayoria de los
mayoristas en vegelales congelados utilizan un gran deposito refrigerado, sin
embargo, muchos todavia utilizan un nimero de depdsitos prefabricados
refativamente pequenos para la refrigeracion®

Los mayoristas mantienen relaciones estrechas con los minaristas, entregando
las cantidades pequefas con rapidez (a diaric de ser necesario), brindando un
respaldo a las ventas, especialmente en productos nuevos vy, tal vez de manera
mas significativa, respaonzabilizandose de todos los riesgos financieros. No se
requiere que las tiendas al menudeo paguen hasta que vendan los bienes y los
que no se vendieron se regresan al mayorista. Los periodos de crédito pueden
ser de 90 a 150 dias (en ocasiones hasta de 210 dias) Esla estrategia de pago,
que requiere de un muy alto grado de confianza, motiva a los comerciantes a
llevar a cabo negacios con los mismos socios ya probados y en quienes confian.
Esta estructura tiende en operar en contra de los nuevos participantes de dos
formas. En primer lugar las alianzas a largo plazo, entre los socios de los
negocios hacen que sea muy dificil que una compainia cambie a sus proveedores.
Asl, los exportadores tienen problemas para entrar en la red de refaciones
existente en el seclor de distribucion.

The japanese market”, Jeiro, Japon, 1990, 195 pags
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]

En segundo término, la cadena de mercado tiende a volver muy caros los
bienes de consumo, debido a los margenes obtenidos durante las diversas etapas
de la cadena.

A continuacion daré a conocer todos los actores de este sistema de
exportacion.

Importador: Son principalmente enormes compafias comercializadoras
generales a las que conoce en japonds como "Sogo-shosha"’, Ias cuales tienen
una considerable influencia en el comercio interior y exterior de Japdn, manejando
productos que van desde el papel sanitario hasta satélites. También existen
importadores de menor capacidad, pero especializados en la distribucién de
productos agricolas exclusivamente.

Mayoristas y/o bodegueros; Tienen una intervencion fundamental dentro del
esquema de distribucién interna de productos importados en Japén, ya que tienen
gstablecidos todos los canales para hacer llegar los productos a los consumidores
intermedios y finales hasta el Ultimo rincén del archipiélago.

Detallistas. Comprende un amplioc rango de negociaciones intermedias
encargadas de hacer llegar los productos al consumidor final. Tales como:
grandes almacenes o tiendas departamentales, procesadoras y empacadoras,
supermercados, tiendas especializadas y tiendas de abarrotes

a) Utilizacién de un agenle importador en Japdn, tal como
una compafia comercializadora (trading companies), y
distribucién del producto a través de canales vya
establecidos por el importador.

b) Utilizacién de una compafia con los canales de
distribucidon adecuados, pero en un giro industrial diferente
(Por ejemplo, la distribucién de maquinas y hojas de afeitar
utilizando los canales de distribucion de un fabricante de
relojes)

SLas compailas comercializadoras de Japén “"Sogo soshas® son unicas en ningin otro pais existen
organizaciones como cstas que dominan cl comercio interno y cxterno. En ¢l mercado doméstico crean
demanda a través de la promocion de nucvas industrias, inversién de capital en mamifactura, crédilo a fargo
plazo, y la provisién de servicios téenicos. controlan ¢l mercado detallista y la distribucién de! mercado
Japonés en el extranjero. Dentro del comercio internacional, son organizaciones de negocios, actuando como
coordinadores a través de juntas directivas entrelazadas de empresas comerciales en que fos miembros
pueden ser de juntas de crpresas diferentes, bancos, manufacturas, compras, ventas y distribucion, En opias
palabras, son orgauizaciones especializadas on todas las ramificaciones del comercio internacional, sus
operaciones pucden scr descrilas comtio “distribucion del mercado”.

"The function of a Japanese trading company"- Discurso de Toshio Takeuchi Presidente de Toyo Menka
Kaisha, L'TD, 1982,
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c) Establecimiento de una subsidiaria y desarrollo de la
distribucién a través de una compania.

d) En el inicio de las operaciones, utilizar los servicios de un
agente o representante para penetrar en el mercado.

4.3 Practicas de negoclos més comunes
1.- Realizar un estudio de mercado .

En primer lugar es necesario realizar un esludio de mercado lo mas detallado
posible, con el objeto de verificar si los productos mexicanos que deseamos
exporlar pueden ser de interés dentro del mercado japonés, para ello es
necesario especificar precisiones tales como, formas de presentacion, tiempos de
entrega, volimenes y precios que se pueden manejar. Si se logra establecer una
relacién comercial, es necesario continuar con este estudio en forma permanente,
ya que las tlendencias de consumo pueden variar, ademas es necesario
informarse sobre la competencia.

2.- Comunicaciones e idioma

El exportador y/o importador imexicano que pretende entablar relaciones
comerciales con Japdn, forzosamente debe dominar el idioma inglés y de
preferencia, también el japonés. Es necesario ademas mantener siempre oportuna
y correctamente bien informado al cliente. Si se llegara a tener algin problema o
situacién inesperada, inmedialamente se debe informar a los compradores y
tomar una medida rapida y préctica para rescatar los intereses de ambas partes.

3.- Reservacion del transporte

El transporte debera ser enteramente confiable y adecuado para asegurar que la
mercancia se transporte en dptimas condiciones para lograr la entrega rapida y
eficiente de la mercancia.

4. Documentacion

Los documentos privados y oficiales deben ser revisados cuidadosamente, ya que
debido a errores u omisiones en determinado caso se pueden crear graves
problemas ya que las autoridades de Japdn someten los documentos a muy
rigurosas revisiones de todo orden. Cualquier error, omisién, borrén y
enmendadura ocasiona que las autoridades japonesas rechacen la entrada de
mercancia hasta que la autoridades correspondientes, reexpidan el o los
documentos en forma correcta. En el caso de los productos agropecuarios, esto
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puede llegar a ser desastroso, puesto que puede llegar a ocasionar la devolucion
del insumo al pais de origen (en este caso México)

5.- Cumplimiento de lo contratado

Es importante recalcar que, de acuerdo con los canales de distribucion japoneses,
cuando un importador japonés coloca un pedido, significa que la mercancia ya
esta comprometida hasta el consumidor final. Es decir, las operaciones
comerciales estan total y anticipadamente comprometidas, es necesario tener
sefiedad y dar cumplimiento absoluto en lo contratado en aquello que se refiere
a calidad, tamano, color, fecha de entrega y demas especificaciones.

6.- Viajar a Japdn en plan de negocio

Es muy recomendable viajar a Japon para conocer la ideologia, las costumbres y
habitos del consumidor japonés. Ademas de tener contacto personal, directo con
los clientes .

Recordar- comercio - quiere decir en japonés continuidad o repeticién. Es decir
transacciones continuas y repelidas tanto entre consumidores como vendedores
beneficiando a ambas partes , para los japoneses si solo se beneficia una parte
ya no es comercia®

4.4 Preparacion de 1a oferta.

Una vez que se dispone de los productos que se pueden ofrecer al mercado
japonés, se procedera a elaborar una oferta, que deberd contener los siguientes
elementos:

i) Especificaciones {(nombre, tamafio, variedad, etc.)
ii) Volumen disponible

iii)Precios (F.0.B., C.&F., C.IL.F. etc.)

iv) Forma de embarque,

v) Tiempo de entrega,

vi) Condiciones de pagoy

vii) Vigencia de la oferta.

Una vez que la oferta ha sido aceptada por el cliente y éste coloca sus pedidos
confirmados, el proveedor comenzara a preparar el empaque de los productos

Nakahara Matzuoka, Kozo. "El mercado oricntal, una cxpcricnciu". Programa de especializacién para la
Jormacion de consullores de comercio exterior Agosto de 1991
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contratados para la exportacion para asegurar una calidad uniforme deberan
supervisarse rigurosamente los siguientes aspectos:

- tamario

- forma,

- color,

- consistencia,

- limpieza y

- forma de empaque apropiada.

Considerando las particularidades del mercado japones, en cuanto a frutas y
hortalizas importadas, salvo excepciones concertadas de antemano, por lo
general se utilizan cajas con capacidad de entre 5 y 10 kg ya que se estima que
con ésta capacidad, el producto estd al alcance de cualquier consumidor
intermedio o al menudeo, quien a su vez tendrd mayores expectativas, de
desplazarlo por unidades entre los consumidores finales.

El empaque debera estar bien flejado, si ello es necesario, y sellado, ser
resistente durante la estiba y la travesia, tener presentacion atractiva (marca y
diserio vistosos) y tener venlilacidn para conservar la frescura del producto.

4.4.1 Contratacion de servicios de transportacién terrestre, maritimay
aérea

El tipo de servicio internacional a utilizar dependerd basicamente de los
términos de entrega pactados por el importador.

El primer eslabon de ésta cadena es el transporte terrestre desde la planta
empacadora y/o procesadora hasta el punto de salida {puerto o aeropuerlo)
Debiendo ser enteramente confiable y adecuado para asegurar que la
mercancia se traslade en 6ptimas condiciones y con la anticipacion suficiente
para el transhordo de la mercancia al transporte internacional se realice con
toda oportunidad. El transporte maritimo tiene especial relevancia para el
sactor exportador el transporte de productos agricolas se realiza a través de
diferentes modalidades respecto a: contratacion de naves, tarifas, tiempos de
vigje y tipo de servicios, todo lo cual queda sujeto a oferta y demanda.

El proceso de contratacion de transporte comienza con bastante antelacion,
debiendo exportadores y companias navieras planificar los embarques de
acuerdo a estimaciones de produccion y fechas de cosechas . Un lipo de servicio
de transporte que puede ser contratado es aquel realizado por naves operadas
por lineas o compafias navieras que tienen un servicio regular con rutas,
itinerarios previamente establecidas. estos servicios ofrecen transportar distintos
tipos de carga, y la venta de espacio solo esta limitada por la capacidad de la
nave. Otra forma de transportar frutas y legumbres es arrendando naves
completas o charter, las cuales pueden ser contratadas por un agente naviero,
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una asociacion de exportadores, o bien por el importador extranjero. En este
caso, las naves establecen un itinerario y/o ruta dependiendo de los destinos a
donde arribara. A su vez, los productos embarcados son homogéneos , el espacio
es vendido por bloques y las tarifas son negociadas caso por caso, dependiendo
del destino final, del tipo de carga, del cliente y de la frecuencia del uso del
servicio por éste.

El transporte maritimo es utilizado por aquellas especies hortofruticolas, que
mantienen adecuadas condiciones de postcosecha. Previo la bajada de la fruta
del camion, la empresa naviera debe comprobar ta temperatura de la pulpa, la
que no puede exceder los 8° cenligrados de temperatura. En caso de estar por
encima de esta temperatura se debe reenfriar la fruta. En el viaje, las camaras
toman varios dias para lograr temperaturas cercanas a 0° C.

4.4.2 Tarifas

Las tlarifas de transporte maritimo tienen especial importancia para el
exportador de productos hortofruticolas, ya que varian constantemente de
acuerdo a la temporada y a los contralos convenidos. Las tarifas de lransporte
maritimo se valoran por contenedor y/o unidad de peso o volumen, dependiendo
en este ultimo caso de la relacién peso/volumen del producto.

TA - AR
PRODUCTC . JNORMALES . |PREFERENCIALES"
MANGO |6% 4%
AGUACATE 6% 4%
LIMON/ PERSA 5%
TORONJAS 10-20%
UVA 13-20%
MELON 13-20%
PAPAYA 4% 3%
NARANJA 20-40%
CEREZA 10%
DURAZNO 10%
FRESA 10%
PINA 10%
AJO 5%
CEBOLLA 10%
ZANAHORIA 5%
ESPARRAGOQ 5%
HONGOS 55
PIMIENTA 5%
CALABAZA CABOCHA 5%

Fuente: Consejerla Comerclal en Japdn Bancomext
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4.4.3 Tipos y usos de contenedores

La condicion de llegada de los productos hortofruticolas a los puertos de
destino es cada vez de mayor importancia, razén por la cual, el mejor resguardo
de la carga en unidades controladas puede ser la tendencia predominante. Es por
ello que el uso adecuado de contenedores ha prevalecido a otros sistemas,
siempre y cuando la carga se encuentre bien consolidada en su interior,
haciéndose dificil modificaran la estiba una vez sellada y embarcada la unidad,
si Ja carga no se encuentra bien dispuesta o bien el empaque no es el apropiado,
aumenta en forma considerable el riesgo de que se dafie el preducto, debido al
movimiento oscilante del ia nave durante la travesia. Lo que hace delerminante
seleccionar una buena estiba y el contenedor apropiado de acuerdo al producto a
transportar.

4.4.4 Documentacidn y tramites en el transporte

Si el productor no es el exportador directo, el productor mismo debera
entregar los siguientes documenlos, para entregarlos al exportador:

1.- Faclura doméstica (con el imporie en moneda nacional)
2.- Certificado fitosanitario inlernacional, ademas de
3.- La documentacién nacional requerida (guia fitosanitaria, elc.)

En el caso de que el productor sea también el exportador, debera conseguir
ademas la siguiente documentacidn:

- Factura de exportacidén (o faclura inlernacional), con el importe en
délares y la descripcion del producto en espariol y en inglés.

- Certificado de origen (Forma A) expedido por la Secretaria de Comercio
y Fomento Industrial, para los productos que gozan tarifa preferencial
de importacion en Japdn, como el aguacate, mango, etc.

- Autorizacién fitosanitaria de Exportacidon expedida por la Secretaria de
Agricultura y Recursos Hidradlicos, para aquellos productos que lo
requieran.

4.4.5 Contratacién con la agencia aduanal

La agencia aduanal se encarga de recopilar del exportador todos los
documentos arriba mencionados para revisarlos y hacer los tramites ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito piblico (Direccidn General de Aduanas), a fin
de que la mercancia sea despachada conforme a los reglamentos de
exportacion. A la vez reserva espacio para el transporte de carga, ya sea por
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barco o por avidn, y obtiene la Guia Aérea, cuando la mercancia se va por avion,
o el conocimiento de Embarque, cuando sale par barco.

Estos documentos son de suma importancia, ya que acreditan el valor de la
mercancia y ademas son negociables.

4.4.6 Aviso de embarque al importador y cobranza

Tan pronto como el exportador haya verificado fisicamente que la carga se
encuentra a bordo y habiendo confirmado la salida del avion o barco, debera
avisar via fax o telex al cliente la relacién de embarque de acuerdo con los
siguientes datos.

1.- Numero de pedido
2.- Numero de gula aérea o conocimiento de embarque
3.- Numero de vuelo del avidon o nimero de viaje del barco
4.- Fecha y hora de salida de la nave
5.- Descripcion de las mercancias embarcadas (cantidades,
tamarnios,
elc.
En el caso de que el embarque se realice por avion, los originales de dichos
documentos los recibird el importador junto con fa carga en un sobre (sellado)
Si el embarque se realiza por barco:

a) Si el pago se efectia a través de una carla de crédilo , el
exportador presentara los originales de dichos documentos ante el
banco para su cobranza, en este caso, los mismos deberan de
estar de acuerdo con los requisitos mencionados en la carta de
crédito propiamente dicha.

b) En caso de que el pago se efectie sin carta de crédito, el
exportador tendrd que enviar los documentos originales del
embarque directamente al comprador {por servicio de correo
certificado o por mensajeria para que, con estos documentos, la
mercancia puede pasar por la aduana y el importador pueda
retiraria sin problemas.

4.5 Problemas imprevistos

Es importante sefialar que la responsabilidad del exportador no termina en el
momento de embarcar las mercancias en el barco o avidn, aun cuando los
términos de la compraventa hayan sido F.Q.B. si no hasta que el cliente recibe la
mercancfas a su entera satisfaccioén y en buenas condiciones.
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Sin embargo, en ocasiones se presentan problemas y por algin motivo la
mercancia llega en malas condiciones, sin calidad satisfactaria, atc.

En tal caso, el proveedor y/o exportador debe tomar una accidn rapida y
adecuada comunicandose con la compafiia transporiadora (aérea o naviera),
investigando si las condiciones de la travesia propiciaron el problema.

Si el clienle exige una compensacion por pérdidas o perjuicios, habra que
negociar para llegar a un acuerdo satisfactorio para ambas partes y no perjudica
la imagen del producto, del productor y del pais mismo, si se quiere seguir
manteniendo relaciones comerciales cordiales y éticas, ya que la exportacion no
es un negocio esporadico.”

4.6 Normas sanltarlas y control de plagas

Desde el punto de vista fitosanitario el gobierna japonés ha adoptado medidas
de inspeccion sumamente rigidas para prevenir la introduccion de plagas a su
lerritorio. En las aduanas se somete a rigurosa inspeccion a todo tipo de
mercancias, tales como: semillas, plantas ornamentales, bulbos y tubérculos,
flores, frutas, hortalizas, cereales, leguminosas, especias y condimentos crudos,
asf como hierbas medicinales,

Si durante la inspeccién se descubren plagas daninas, de inmediato se ordena
la desinfeccidn, reliro o destruccién de tales plantas. Un ejemplo de esto es el
caso del mango mexicano: un exportador mexicano envio dos contenedores de
mangag, uno por avidén y otra por barco sin haberlos sometido al proceso de
fumigacion. Al llegar al puerto de Yokohama y al aeropuerto de Tokio, abrieron los
contenedores saliendo de ellos miles de moscas vivas. inmediatamente las
auloridades sanitarias de Japon ordenaron la destruccion e incineracion de todos
los mangos. Posteriormente se prohibid la entrada de este producto mexicano a
territorio japonés. Este incidente ha ocasionado enormes dafios a la imagen de
los productos mexicanos.

La deteccion por parte de las autoridades sanitarias japonesas de una sola
larva de mosca o cualquier olro tipa de plaga provoca serios problemas, que
pueden incluso dar lugar a la prohibicién de importacion total del producto. La
desconfianza que este tipo de siluaciones genera, hace que los requisitos
sanitarios alcancen medidas en extremo exigentes, como ocurre con el mango
mexicano, el cual, debe permanecer en tratamiento hidrotérmico para su
desinfeccion durante un lapso mayor al que exige el Departamento de Agricultura
de los Estados Unidos (U.S.D.A.), ademas de que las huertas y empacadoras de

"Nakahara, Matzuoka Kozo “Regulacion, requisitos y situacion de la impontacion de agropecuarios en ¢l
mercado japonés”. Septicmbre, México, 1990
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donde procede deben estar debidamente registradas ante el Ministerio se
Agricultura, Recursos Forestales y Pesca de Japdn, a través de la Secretaria de
Agricultura y Recursos Hidraulicos.

Actualmente es obligatorio que en los Certificados Fitosanitarios
Internacionales se inscriba la leyenda: " Este producto no es originario del Estado
de Chiapas" La intolerancia de las autoridades japonesas llega al extremo de que
la omisién de ésta leyenda es motivo suficiente para detener la importacian.

{1

MEXICO: FRUTAS Y HORTALIZAS LIBERADOS DEL REQUISITO

DE AUTORIZACION FITOSANITARIA PARA LA EXPORTACION

FRACCION PRODUCTO

ARANCELARIA

0702.00.01 Tomates frescos o refrigerados

'0703.10 Cebollas y chayoles

*0703.20 Ajos

'0704.10 Brocolf

0707.00.01 Pepinos

709.2 Esparragos

709.3 Berenjenas

0709.60.01 Chile (pimiento dulce)

0709.90.02 Okra

'0712.90 Ejote

0804.50.01 Mangos

0807.10.01 |Melones

0807.10.02 sandias

0811.10.01 Fresas

0811.10.01 Fresas congeladas, ain cuando se
exporten enteras, rebanadas o molidas

0811.90.01 |Mangos congelados

0811.90.01 |Melones congelados

0811.90.03 |Sandias congeladas

Fuente: Secretarla de Agricultura y Recursos Hidraulicos
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Il mercado japonés

Aditivos sujetos a restricciones

[Prosn_)_"y_g_t_lvos {Ethyl p-Hydroxybenzoate So pormyite hasta 0.012 pac 1 Ky,
Butyl p-Hydroxynhenzoatae da fruta y salamenta en la supsrficio de
Propyl prHydroxynbanzoate la cdscara
Isobutyl p-Hydroxynbenzoate
Isopropyl p-Hydroxynbenzoate
|Conservndnmn Polyvinyl aceiate S8 pormita cubrir anicaments

Morpholinoe Fatty Acid S alt
Oxyothylone Higuer Aliphatic
Alcohaol

Sodium alocate

la superficio de¢ las frutas

Protoctorns Dyphonyl Swe parmite Gnicamunte en los papulos
contra ipara naranja, toronja, limén) mojados {en los envases y residuos no
hongos mayor d» 0.07 gr. por V kg. de fruta
Phanylphenol Sodium No so parmiten residuos mayoros
O -Phenylphenate de 0.01 gr, pot 1 kg, du fruta
Thiabendazole No se parmiton residuos mayores
(para otros cliricosi de 0.01 gr. por 1 kg. do fruta
‘Prohibiciones
Fraccién Producto Japén
0804-40 Aguacates Se prohiben los productos agricolas
provenientes de Chiapas por la
oxistencia de la Mosca del Mediterrdneo
0804-5001 Mangos Se prohiben los productos agricolas
provenientes de Chiapas por la
existencia de la Mosca del Mediterrdneo
0709-20 Espérragos
0805-10,0805-30 |Citricos No se permite la entrada de toronja
0805-40 de México por haberse prohibido en el
Japén el insecticida (IDB) utilizado para
combatir la mosca de la fruta mexicana
Se conoce que en México se esta
desarrollando un sist. para tratar esta
fruta en bajas temperaturas .
Normas y reglamentos técnicos 'y sanitarios:
Fraccién Producto Japén
0804-40 Aguacates CF
0804-5001 Mangos
0709-20 Espérragos CF
0805-10,0805-30,0805-40 Cltricos CF
Fuente. Consejeria Comerclal de México en Japén
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L mercado juponds
Uso de plaguicidas y pesticidas

La presencia aun insignificante de residuos quimicos, tales como insecticidas,
pesticidas y fertilizantes en los productos agricolas también da origen a severas
medidas prohibitivas,

4.7 Presentacién y empaque

Desde el punto de vista estrictamente comercial, es importante considerar que
los empaques, ademas de cumplir con las regulaciones japonesas respecto a
seguridad, higiene, dimensiones, etiquetado, etc. deben dar una imagen digna del
precio que se paga.

En cuanto a los productos agricolas mexicanos de exportacion, es necesario
senalar que el mercado japonés demanda una excelente presentacion en cuanto
a uniformidad en el color, tamano, forma, limpieza y numero °de piezas que
contenga cada caja, como si se tratara de productos industrializados. L.os envases
deben proteger los productos desde el momento del empaque hasta que lleguen a
manos del consumidor intermedio y final.

En todo el mundo, no existe otro mercado tan exigente como el japonés, cuyos
requerimientos para tener éxito en la presentacion de los productos y su empaque
sean tan importantes y decisivos para el consumidor. Con frecuencia, las frutas, al
igual que otros productos, se venden envueltos en papeles finos o en una caja de
madera de lujo para darles una presentacion de mayor impacto ante los
consumidores. Existe en éste pais una costumbre de regalar una canasta de
varias frutas exbticas excesivamente adornada.
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Propuesta de estrategias para exportar productos
hoctofruticolas mexicanos al wercado japonés

5 Propuesta de estrategias para exportar productos hortofruticolas
mexicanos al mercado japonés

En los Gltimos 40 afos, la dieta del consumidor japonés se ha transformado
debido a la influencia de la costumbres occidentales que han llegado a este pais.
Su dieta diaria incluye una gran variedad de productos que provienen de
diferentes partes del mundo por lo cual la importacién de alimentos en Japon se
ha incrementado afio con afo. En 1994 las ventas mexicanas de petroleo crudo,
sal comun, lingotes de plata y unidades de procesamiento de datos, concentraron
el 68% del total de las exportaciones de México al mercado japonés. l.os
alimentos representaron el 11% (53 diferentes productos). Otros 233 productos
diversos representaron el 21% del total de ventas mexicanas, lo que indica que
nuestras exportaciones estan muy fragmentadas y en un reducido nimero de
productos, se concentra el 80% de nuestra participacion.

Como se puede constalar, el mercado japonés es particularmente interesante
para los exportadores mexicanos en particular dentro del sector alimentos.

Las importaciones de alimentos en Japon en 1990 se muestran en el siguiente
grafico.

Inportadores de alinenns enJapon 1990

gEUA ~
g &k

a Tavan
oChma
Astalia
g1 Camada
nOvos

Fuente: Consejetla comercial de México en Japén

En 1992, los diez principales paises proveedores de alimentos a Japon
tuvieron una participacién una participacion del 75% del total de mercado. Ellos
fueron:
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Propuesta de estrategias para exportar productos

hortofruticolas mexicanos al mercado japonds

Pais Valor {1000 US$)
1.- Estados Unidos 12,068 537
2.- Taiwan 2,860,505
3.- Republica Popular Ch 2,787,064
4.- Australia 2, 201,359
5.- Tailandia 2,105,763
6.- Canadd 1,591,376
7.- Corea del Sur 1,667,637
8.- Francia 1,117,609
9.- Indonesia 896,927
10.- Filipinas 733,942
México (250. Lugar) 138,203
Fuente: Bancomext

Los alimentos frescos y procesados que México exportd a Japén en 1992
sumaron 53 productos. Sin embargo, 15 de ellos representan el 88% del total.

El siguiente cuadro nos presenta los a
y su valor en dolares.

limentos importados por Japén en 1993

Alimentos importados y sus principalés montos .~
PRODUCTO VALOR(1000 US$)
Animales vivos 129,482
Came y preparaciones de carne 6,459,335
Productos lacteos 582,120
Pescados y preparaciones de pescado 12,658,918
Cereales y preparaciones de cereales 4,704,882
Frutas y vegetales 4,834,670
Aziicar, preparaciones de azucar y miel 683,656
Café, té, cocoa y especias o 1,238,768
Bebidas y Tabaco o 3,932,264
Otros alimentos }

Total 35,124,095
Fuente. Bancomext

En el cuadro

sucesivo podemos observar cuales son los alimentos que

importd este pals de México y sus monlos en 1993.
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Propucsta de estrategias para exportar productos
hortofruticolas mexicanos al mercado japonds

Producto . Valor (1000.$E.U.) Participacidn
1.- Calabaza cabocha 22,737 26,21

2.- Carne de Porcino 715,518 0.86
3.-Esparragos frescos Ty B e T T T
4. Camarén congelado 9288 0.37

5.- Otros vegetales congelados - 7,783 . 1175

6.- Café en grano 7211 o 1.55

7.- Carne de pollo sin huesos, congelado 6,534 o 0.87

8- Meldn frasco 5,954 B -
§.Limén o lima fresca TR 876 TTTTRIGTTTTT
10-Cerveza RS89 359

11.- Ovas frutas congeladas sin azucar 3889 T 1844
12-Productos cltricos preparados 3661 T (E N .
13.- Mango fresco ) 3,133 T 1629~
14.- Aguacate fresco T 2,811 6.34
16.-Carne de equino - 2,467 373

Otros 287329 T 177

Total de exportaciones 138,203 R [09)
Fuente: Bancomaxt

Con lo cual podemos suponer que existe un mercado importante para el
sector hortofruticola. El préoximo cuadro es un comparativo de los alimentos
importados por Japdn, su volumen y valor por producto en el primer semestre de
1995.
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Propuesta de estrategias para exportar productas
hortofruticolas mexicanos al mereado Juponds

JAPON: PRODUCTOS AGRICOLAS IMPORTADOS DESDE MEXICO
1994-1995 (ENERO-JUNIQ)
VALOR VALOR
PRODUCTOS VOLUMEN (4,000 U.S.9) PRODUCTOS VOLUMEN | (3,000 U.S.S)
(IM) (UM
CALABAZA CABOCHA 21.233 23.039,59 CALABAZA CABOCHA FRESCA 28,107 24.380,11
FRESCA
MELON FRESCO S0l 7.126,71 IMELON FREECO 8331 10.278,00
ESPARRAGOS FRESCOS 3956 21.915,47 OTROS VEGETALES 4.464 7.653,40
CONGELADOS
OTROS VEGETALES 3787 6.615,90 CATE EN GRANO 4362 16,770,40
CONGELADOS
CAFE EN GRANO 2339 481999 PRODUCTOS CITRICOS 4234 7.492,42
Hl‘m-‘.mn,\ms, SIN ADICION DE
AZUCAR
PRODUCTOS THRICOS 1310 2.672,23 ESPARRAGOS FRESCOS 1572 20.704.88
PREPARADOS, CON ADICION
DE AZUCAR
PASTA DE LINTER DE 1.186 1.251,01 ALGODON SIN CARDAR 3.180 $$76,26
ALGODON
OTRAS FRUTAS 934 2 680,48 LINTER DE ALGODON 137 L137,04
CONGELADAS, SIN ADICION
DE AZUCAR (TORONJA Y
NARANIAY
AGUACATE FRESCO 911 1.778,78 PASTADE LINTER DE ALGODON 1140 1.209,39
JUGO DE NARANJA, 886 1.452,61 AGUACATE FRESCO 1087 1.924,20
CONGELADO, SIN ADICION
DE AZUCAR 1.0S BEMAS
FRODUCTOS CITRICOS 173 1.325,%6 OTRAS MADERAS EN BRUTO, 925 1.537,37
PREPARADOS, SIN ADICION INCLUSO DESCORTEZADA,
DE AZUCAR DESALHURADA Q ESCUADRADA
MANGO FRESCO 027 2785,21 PRODUCTQS CITRICGS 588 1.599,49
PREPARADOS, CON ADICION DE
AZLICAR
ALGODON SIN CARDAR 607 1.£00,48 HMANGO FRESCO ¥78 3.754,84
LIMON PERSA O LIMON S84 3.352,50 uvmzs,-\ CONGELADA, CON 842 1.267,48
MENICANO ADICION DE AZUCAR
OTROS COLONANTES DE $5% 3.172,51 OTROS COLORANTES DE 729 3.76%,90
ORIGEN VEGETAL ORIGEN VEGETAL
FRESA CONGELADA, CON 363 530,78 LIMON PERSA O LIMON 640 148535
ADICION DI AZUCAR MENICANO
GOMAS NATURALES 288 1.960,28 OTRAS FRUTAS CONGELADAS, 496 1.474,38
(CHICLE, BALATA, SIN ADICION DE AZUCAR
GUAYULF, ETC.) ORONJA Y NARANIA)
ALUBIAS (VIGNASIP Y 149 855,56 JUGO DENARANIA, 434 800,50
PHASEQLUS PSS) CONGELADO, SIN ADICION DE
AZUCAR LOS DEMAS
COCKTAIL DE FRUTAS, SIN i 518,36 ALUBIAS (VIGNA SPP Y 230 1.459,34
ADICION DE AZUCAR PHASEQLUS PSS)
OTRAS MADERAS EN (3 12132 GOMAS NATURALES (CHICLL, 28 147938
BRUTQ, INCLUSO HALATA, GUAYULE, ETC.)
DESCORTEZADA,
DESALBURADA O
ESCUADRADA
{INTER DE ALGODON 0 0,00 HCOCRTAIL DE FRUTAS, SIN 0 §79,08
ADICION DIE AZUCAR
TOTAL 51724 89.025,61 TOTAL 62.107 113.843,18

Fuente: Buncomaxt
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Propuesta de estrategias para exportar productos
hortofruticolas mexicanos al mercado japonés

En la gréfica a continuaciéon observamos una situacion interesante para el seclor
alimentos, ya que constatamos que los productos agricolas mexicanos tienen
demanda importante por parte de!l consumidor japonés.

Algunos productos agricolas de Mexico con alto
potencial en el mercado japones

100,00% 1~

90.00% -
wo.00% 4]
70.00% -+

60.00% -}~

50.00% "

4G0.00% -

30.00% 4 T

20.00% 17

10.00% -

0.00% -+~ - -
Esparrago Vegatalos Melon Limon Mango Aguscnto
congelados frocsy

Fuente. Consejeria Comercial en Japdn

El consumo de alimentos congelados es muy importante en Japén, en el
siguiente cuadro podemas verificar la produccion de productos congelados dentro
de ese pals y como ha variado al cabo de los afios.
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Propuesta de estrategias para exportar productos
hortofruticolas mexicanos al mercado japonds

Estadistica sobra Ia produccidn de
alimantos congelados sesgun afios lJapdn}
T~ RUBROS Productos
ANOS T R agricolas
1958 246
1959 976
1960 1,369
1861 2,566
1962 4,060
1963 4,670
1964 4,104
1965 5,849
1966 7,857
1967 10,208
1868 15,357
1969 28,529
1370 35,386
1971 29,688
1972 35,569
1973 46,264
1874 74,679
1976 60,074
1976 68,800
1977 81,102
1878 86,047
1979 91,692
1980 83,535
1381 89,635
1982 90,316
1983 92,396
1984 104,916
1985 98,994
1986 99,551
1987 93,530
1988 82,670
1989 83,530
1980 103,580
1991 95,187
1992 106,028

Porcontaje en funcidn del aflo antarior 1992/94 110.30%
Fuente: Consejeria Comercial de México en Japén

Como confrontamos con la informacidén anterior existe realmente la

oportunidad de integrarnos como exportadores a este pais avido de productos
alimenticios.
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hortofruticolas mexicanos al mercado japonds

5.2 Estudios y estrategias de mercado de productos a exportar

En el presente trabajo se escogieron seis productos del sector hortofruticola
los cuales son: mango, calabaza cabocha, naranja, limon, aguacate y esparrago.

Los faclores para elegirlos fueron: el monto de exportacion de estos, la
capacidad de produccion para exportacion, la experiencia de exportacion, la
oferta exportable, el consumo en Japon de estos mismos productos.

5.2.1 Tendencia de consumo

La tendencia de consumo por parte del consumidor japonés se puede
constatar en el siguiente grafico. Es decir el consumidor prefiere comprar
productlos importados por el precio mas bajo que los nacionales, seguido de la
alta calidad, otros factores, familiaridad con los productos impertados y la marca.

De acuerdo a estadisticas realizadas por el Centro del Consumidor de Tokio
se puede inferir el porque del consumo de frutas y vegetales importados.

1) Ouos L .
(Porqué compra frutas y vegetales importados?
M Marca
{7] Par habito ' 12%
Tre— . Ry
{3 Alta calidad
{1 Precio bajo

23%

Fuente: Centro del Consumidor de Toklo
Como podemos observar en el siguiente cuadro las tendencias de productos

importados, pueden variar si de realizan mejoras en el plano de méas seguridad
(mas sanidad) de los productos.
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Propuesta de estrategias para exportar productos
hartofruticolas mexicanos al mercado japonés

(Porqué uated aumoentar{a su consumo de frutas y vegotalos congeladoa?

15%

1 {7) Aunenter 1a vegunded B Otice [} Awnesta do camtag £ Prucwe tajon

Fuente. Centro del Gonsumidor de Tokio

5.1.2 Panorama del segmento del canal

Et panorama de canales de distribucion para los productos frescos y vegetales
son los supermercados, las tiendas departamentales y las tiendas de vegelales.

A continuacion presento un cuadro que muestra la situacion de cada canal de
distribucion anteriormente sefalados para todos los productos que se manejan en
el presente trabajo.

Supermercados Tiendas departamentales Tlendas de
L vegetales
Hisnaw de wdidas 3,500-4,000 400300 63,000
Tedas v e wilidan R gy R -
Volumen ded
sepugile o= —,' T " v
Pamanauis Consolidado Conslidade Fiagnenads
de salida
Matida de 50027000 m2 190002 -« 100m2
pim tipica {pramadio)
Fonlas y 30 - 86% de vantas botalos san Cezra U 20% dd total de ventas son Mayoria de Jax
veprtale veulss enalimerdos alimerdos venlay son
186%% de venitas en alimanios son Iruta y vegetales son o una frutas y vegets-
frutas y vepetiles fruccion de las ventas de alimenton es
Trincipales TVartus Daia $34 |Mitsukoshi 17
patticipantes Idimanticons Ho-yobads 447 [sabu 151
fationer ge Seiyu 392 [Takadimays 131
Iyencs) Jusoxe 289 [Daimay [1H
: Uny 210 - 103
: Nechit 192 [Tayu 94
1 1nuniys 166 [Hukyn 84
: Ty e 137 {tsctan 69
1 tnageyn 129 [sogo 62
H Clujitsays 127 [Hawhin 38

Fuente. A Keaney
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Mango

5.2 Mango

El mango mexicano es considerado como pionero en el mercado japones, lo
que le ha permitido alcanzar una importante participacion. Las variedades que
México exporta principalmente son Haden, Kent, Tommy Atkins y Keitt.

Grupos Variedad Estacionalidad
....Diplomatico

| Tommy At

Sensation | 4é’b“ril-agosto
..Manila | febrero- septiembre
Atauifo ) ” ”
- Petacdn _ enero- mayo, de febrero- junio

. _Bo .y deenero-abril

Criollos de Tranchete ) o

Indostano | Manzano

e_Indochino Manita 1 .
Oro I

* Utilizadas principalmente para fa exportacion
Fuante: Bancomext

5.2.1 Estudio de mercado

E! siguiente cuadro nos muestra la participacion por estado dentro de la
produccion del mango.

Padicipaclén en ia producclon do mango on los principales estados 1993
imiles de toneladas)

B verucruz
Daxaca
0 Gumsero
£ sinaton
2} Nayarit

] Michoacéan

B owos |

En 1992 las ventas fueron 3.1 millones de dolares, monto que representd un
descenso del 6% con respecto a 1991. La principal razén por la cual las ventas
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Mango

han disminuido, es la falta de una promocion adecuada de este producto dirigida
al consumidor.
El destino de nuestras exportaciones es variado como podemos observar en el
siguiente cuadro.
o  Destino de las exportaciones de mango fresco
(Toneladas 'y miles de ddlares)

Pals 1988 1989 1990 1991 1992 1993 Var%  TMCA
32/93
Vol, Vol. Val. Vol. Vol. Val. Vol. Val,
EU. 34,960 52,291 54,301 90,381 77,792 70,610 -9.2 151
Canada 6534 2,549 2,626 5,799 7.164 10,874 51.8 82.7
Francia 406 1,242 8595 1,355 922 577 -37.4 1.3
Bélgica 82 16 50 391 291 678 133 52.6

350 323

R.U. 483
Ao e

Holanda 0 243
Otros 686 ‘365 216 1,050 676 589 -12.9 -3

Total 37,250 56,855 958,748 99,758 88,847 84,454 -4.9 17.8
Fuente: SECQFIL

T Participacion de las exportaciories por pais de destino

EEERE

Pals 1989 1980 1991 1992 1993

Vol. Val.} Vol. Val. | Vol. Val. | Vol. Val. | Vol. Val.
E.U. 92 86.4) 924 90.6|90.6 90.1)87.6 87 |83.6 83
Canadé 4.5 6 8.1 8.1 1129 13
Francia 2.2 53 1 1.1 1 0.7 0.7
Bélgica ¢] o} 0.3 03 { 0.8 0.8
R.U. 6 06 . 06 06 |04 04
NIk B LONEEE Y U030 B 0/21 1078
Holanda ¢] 4] 14 1.3 }10.7 0.7
Otros 0.6 1 08 08 {07 0.7
Total 100 100 100 100} 100 100 | 100 100| 100 100 | 100 100

Fuente: SECOF!

Dentro de nuestros competidores en este segmento de mercado podemos
sefalar a Filipinas como el principal exportador a Japén, con el 83% del mercado
desarrollando desde 1993 una campafia de promocion. Otios posibles
competidores que debemos tomar en consideracion, por la probabilidad de perder
mayor participacion en el mercado, son Brasil y la India ya que estan el platicas
con el gobierno japonés con el objeto de obtener autorizacion para exportar
mango. Asi mismo, como parte de la problemética de este mercado deben
tomarse en cuenta los problemas econdmicos del pais, que estan modificando los
patrones de consumo. El pueblo japonés busca precios més accesibles sin
sacrificar la calidad.
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Mango

A pesar de todo lo anterior, el mercado del mango en Japén es una gran
oportunidad para los exportadores mexicanos debido a que mas del 70% de los
mangos importados se venden via supermercados, y la participacion crece
constantemente.

El posicionamiento en el mercado se esta consolidando, ademas existen
facilidades de negociacién y control.

Por producto nosotros deberiamos enfocarnos a los mangos con medidas de
300 a 500 gramos. La mayoria de los mangos exportados a Japoén son de
medidas muy grandes de 500 a 600 g. Sin embargo, los supermercados requieren
mangos a precios mas bajos, con el mismo sabor, aun de medidas pequenas. Por
ofro lado, existe también la oportunidad de comercializar mangos grandes a las
tiendas departamentales y algunos supermercados entre otros establecimientos.

Asimismo México debe incrementar la promocién de programas para aumentar
la demanda de mango por parte del consumidor, debido a que sdélo un limitado
porcentaje lo consume en Japon. Para enfatizar esto, en 1992, solo 1.5 millones
de mangos mexicanos fueron consumidos en Japon donde la poblacion es de 120
millones de habitantes. También México debe fijar el objetivo de exporiacién a
24,00 toneladas por afio, esto se conseguiria si cada japonés adulto consumiera
un mango mexicano al afio. Para realizar esto México requiere una estrategia de
reduccion de precios.'

Los cambios del precio causados por el incremento de volumen son dificiles de
predecir ademas, México debe formar organizaciones de productores que tengan
oficinas en Meéxico, reuniendo informacion, realicen planes de exportacion y
controlen el volumen,

Los supermercados requieren especialmente la estabilidad de calidad y
continuidad, por lo cual México debe concentrarse en el envio del producto
cuando la produccién es lo suficientemente estable (por ejemplo de abril a
septiembre)

! Fuenle: Bancomiext
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Estructura de costos actual
Precio al menudeo 1,150 yenes el kilogramo

Costo al menudeo

ymargen |  $400 yenes

Costo al mayoreo

y margen N $120 yenesj
Derecho de shosha -y =

60 yenes
k 230 yenes

Fle (reoy B Coorgﬁggr&el’ y
Productor 310 yenes
Costo/margen -—-——/l

Mango

$30 yenes

—Tarifa, despacho de aduana y transporte

Los supermercados y los mayoristas suman un importante valor:
El 35y el 16% del precio al menudeo

Tipos de productos que nuestros competidores ofrecen

\México - Fllipinas”~
Preclo {supermeicado) 300-1000 yenes 100 a 500 yenes
Especies Heident, Kent, Manila super
Keite, Tommy Atkins
Marca Frutico Diamon star, 50%
Dele Palican, 50%
Far east, otc
Peso §00-600g 200 a 300g
Sabor Muy buene {Buono
Apariencia Grande Pequefio
Tamporada Marzo a actubre Todo el ala

Fuenta: A.T, Kearney
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Tipo de productos que maneja cada canal de distribucion

Manga

Supermercados

Tiendas depaitamentales

Frutorias

Especles

Manila super (Filipioas)
Heiden, Kent (México)

Mamla super (Filipinus)
Heiden, Kent (México)

Manila super (Filipinas)
Fleiden, Kent (México)

Lugar de produccion

Filipinas
México

Filipinas
México

Filipinas
Mixico

Calidad y peso

Filipioas: 200-300
México: 500-600g

Filipinas: 200-300g
México: 500600y,

Filipinas: 200-300g
Méxica: 500-600g

1-2 piczas (México)

Murca Pelican, Dinmon star Pehcan, Dismon star Pehcno, Dinmon star
Dole, Frutico, ete. Dole, Frutico, cie. Dole, Fritico, etc.
Precto Filipinas: Yen 100-200 Filipinas: Yen 200-500 Varios
México: Yen 300- 1000 Meéxico: = yen 2,000
Empaque 1-3 prezas (Filipias) 1.3 prezns (Fihipinas) 1.3 piczas (Filipinas)

I picza

1-2 piczas (México)

Preferencia de canal

Via mayoristas
Shoska (comercinlizadoray)

Via mayoristas

Via mayoristns
Via mereado central

Perspectiva a futuro

Basqueda de mangos o
precios mas tazonables, min
de medidas inferiores

103 vissos y grandes

mungos continnan siendo

populures para regalo

Citado en A.T. Kearacey 1¢
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Tendencias del canal de distribucién para mangos importados

En la siguiente imagen podemos constatar donde se encuentran las
oportunidades para los mangos mexicanos.

Canales de importacién del mango

Proyeceidn 2000
i B Supermercados
Crecimiento Titndas departamenialesfa=a]
esperado anual W Fruterias
1992
1985
£ ¥ ¥ ¥ ¥ £ =x ¥ 2 ¥
£ 8 8§ & 8 8 8 E B

Fuente, Ceniro del Consumidor de Tokio
El canal de importacién mds importante son los supermercados.

En el siguiente comparativo de producto de exportacién México- Filipinas
podemos constatar nuestras ventajas comparativas.
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México

Filipinas

Precio (supermarcado)

300-1000 yenes

100 a 500 yenes

Heident, Kent,

Manila super

Keite, Tommy Atkins

_|Frutico 50%

Diamon star.

Pelican, 50%

Far east, slc

Peso 500-600¢ 200 a 300¢
Sabor Muy bueno Bueno
Apariencia Grande Pequeio

Temporada

Marzo a octubre

Todo el afio

Andlisis de competitividad México- Filipinas

(Cuadro)

Mango

México

Filipinas

Escala de cracimiento

Mediano y grande

340,000 t/afio

y empaquo

Poco crecimionto de vontas

en ol morcado domdstico

Productividad - 8 thr 8 tlr
200kg/4cbol
Iinstalaciones Empaquo Linoa inicial y Union proping

facllidadues do

Vincules

Inician acudiendo a! epoyo

APC usado para ofracer ayuda

gubernamentaies

del gobierno y bancos de

para la promacién

dnsarrallo

t.os subsidios son gerantizados

Brokers

Brokers estadounidenses No

* Tretan de eliminarios

Coamunicacién

Vie comsrciatizadoras con

Vin empacadores/exportadores

{iinoa de inicio, atc.)

con el marcado

on Japén

Japonds

Fuente. A.T. Kearney

Implicaciones del analisis de competitividad

Los grandes exportadores como Star Lane y Union (una subsidiaria de

Mitsubishi Corp.) controlan la calidad y la eficiencia del mercado de los mangos
provenientes de Filipinas. Para poder competir contra estas firmas, los mexicanos
tenemos que formar organizaciones para controlar la calidad, y el mantener
contacto con el mercado japonés realizando actividades de promocion.

Aunque los mangos filipinos se venden a precios mas bajos, las cadenas de

supermercados reconocen la ventaja del sabor de los mangos mexicanos, por lo
cual los prefieren.

México debe tomar estrategias de precios bajos y al mismo tiempo, iniciar la
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Muango

Politicas de exportacién
Producto: Varias especies y con un peso de 300g a 450 gr.

Volumen meta y temporada: El volumen meta es de 24,000 toneladas por
ano, de abril a septiembre, con un incremento del volumen el cual debe ser
planeado y controlado por organizaciones de productores.

Produccion: las organizaciones de productores son necesarias para
aumentar la produccién, el control de calidad, mantener contacto con el
mercado, realizar actividades de promocion e invertir dentro de la produccion y
programas de promocién.

Distribucién: Por punto de venta - Supermercados con intermediacion en
Japon- Directo para los supermercados o via sogo shoshas/mayoristas, de
acuerdo a la preferencia de riesgo de los supermercados.

Arriba del CIF japonés, con transportacion maritima directa de los pueitos
mexicanos, eliminando brokers estadounidenses

Promocién: Via organizaciones de productores, con oficinas en Japodn,
manteniendo un contacto regular con el mercado japonés y realizando una fuerte
geslion para incrementar el nimero de consumidores de mangos mexicanos.

Para aumentar la produccidn se requiere mejorar el empacado. empacar
solamente los mangos con la madurez apropiada, con mangos homogéneos en
cada caja de carton, ademas disminuyendo los quimicos en la siembra y pos-
cosecha.

Si logramos cumplir con la estrategia de comercializaciéon propuesta
abatiremos costos y aumentardn las utilidades, lo que convertird a nuestras
exportaciones en oportunidades reales para empresarios, productores,
comercializadores.
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Mango

Ejemplo dal proceso de incremanto del voluman de axportacién

[ 26000

20000

W Tons (miles)-. 16000

10000

15000
N < 79 @ ~ <0 [o2] [o] -
o o0 o2} [+2] o2} 2] 5] Q Q
s 8 8 &8 8 § 8 g 38
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1994

Volumen = 1,000 Tens—™

Costo al menudeo

400 yenes
y margen
Costo al mayoreo
margen
y ¢ 120 yenes
Shasaha—"1 30 yenes
Tarifas, aduanas y
transporte 60 yenes
Comisién del broker 230 yenes
Costo del productor 310 yenes

y margen

Incremento para (os productores mexicanos de 20 millones de délares

Mango

Volumen = 24,000 Tons

Supocisiones:

- Sin brokers estadounidenscs

-Transporte matitimo directo de México

- Con todos los requerimientos sefaiados
(necesarios para ihcrementar el volumen
y ampliar el margen de ganacia del
productor)

- E.U.$ 1= 120 yenes en 1992

- E.U$1 = 110 yenes aito 2001

Pxecio al menudeo
500 Kg

176 yenes

126 yenas

458 yenes

60 yenes

105 yenes;




Mango

1994 2001
Volumen = 1,000 Tons % Volunmen = 24,000 Tons

Supocisiones:

- Sin brokers estadounidenses

-Transporte maritimo directo de México

- Con todos los requerlmicntos seflalados
(necesarios para Incrementar ¢! volumen
y ampllar el margen de ganacla dei

Costo al menudeo 400 yenes productor)

y margen - E.U.$ 1= 120 yenes en 1992

- E.U$1 = 110 yenes ailo 2001

Costo al mayoreo

margen
Y o 120 yenes

Shosaha—1" 30 yenes

Pxecio al menudeo

Taritas, aduanas y 500 Kg
transporte 60 yenes
13
Comisién del broker 230 yenes 176 yenes
126 yenes
Costo del productor 110 yenes | 45 yeons |
y margen 50 yenes
105 yenes

Incremento para los productores mexicanos de 20 millones de délares




Calabaza cabocha

6.3 Calabaza cabocha

En 1992, las ventas de la calabaza mexicana fueron de 22.7 millones de
délares que representan el 26% del total importado. Aunque esta cifra fue
ligeramente menor con respecto a 1991, el hecho de presentar una oferta en
bloque podria significar la recuperacion de nuestra posicion como segundo
abastecedor de esta verdura. n 1992, Japdn importd 122, 188 toneladas, el 50%
del total de vegetales que el pais adquiere del exterior. Este cifra da una idea del
consumo tan importante de calabaza cabocha en Japon. Aunque la mayor parte
que México exporta es fresca, es necesario diversificar y dar mayor valor
agregado industrializando la calabaza para tratar de ofrecer mayores
presentaciones al consumidor japonés, como pudieran ser pasta, puré, poivo,
sopa y helado.

El volumen de importacion de la calabaza cabocha se ha incrementado a
7,500 toneladas anuales desde 1988, sin cambios significativos en los precios
CIF'.

5.3.1 Estudic de mercado
Tendencias del consumidor

En el siguiente grafico podemos advertir que existe un mercado para la
calabaza cabocha.

l_,l {Desea incremontar su consumo do calabaza . ¢ Desen manioner of nivel de consumo prasentes]
cahocha?

" Fuente: Centro del Consumidor de Tokio

El precio y la seguridad son factores clave para incrementar el consumo

'Nisscikyo. MAFFE, Citado por 4.7, Kearney
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Calabaza cabocha

Estructura de distribucién de calahaza cabocha

Produccién Produccion Produccién de
japonesa mexicana otros paises
]:92;:2:?5 Agricultores ]
P mexicanos [ Otros agricultores ]
* r—Emp:xcadore:s Snean
Efem. Co-op L.__‘v d
{Nokyo)
Exportadores l
A0 cenl)
Mayoristas del
mercado primario
+ [ Importadores (Shosha) -
Mayoristas dol
mercado secundario
Mayoristas
== e Yoy

Tiendas de vegetales | Supermorcados I <¢— l Tiendas departamentales

Fuente: A.T. Kearney
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Cerdabaza eaboeha

Oportunidad por canal de distribucion

Cafabazns importadss por canal de distribucion

2000

1992

B onros
1985
" Supermetcados

- 1] Tierwdas depmtanentains
0 20 a0 60 8o 100

e ) e
Parcontijos B Tiendas do vogetates

Fuente: Estadisticas de MIT1y Centro det Consumidar de Takia

Implicaciones para el analisis de mercado

Este segmento de mercado representa una gran oportunidad para los
exportadores mexicanos debido a que mas del 70% de la calabaza cabocha
importada se vende via supermercados, y este sector esta creciendo actualmente,
ademas es [facil de negociar, trabajar y controlar dentre de este canal de
distribucion.

- Por productos, se debe enfocar sobre Ebisu, con medidas de 1.2 a 2.2 Kg,
considerando la tendencia reciente y la popuiaridad de este producto, el valumen
importada se puede llegar a incrementar hasta a 7,500 toneladas anuales. De
acuerdo a estas mismas tendencias, Los precios CIF no deben cambiar
dramaticamente.
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Calabaza cabocha

Funciones de cada participante dentro de la estrategia

Funclones de cada participante Productor |Empacador  |Expottadaricomercializador Broker EU.
Actividades Siembra 3 :

Cosecha

Selaccion

Empaque

Transporte temestie
Transporte maritimo
Aduana

Riesgos Asumir fasgos de cantidad
Asumirriegos da calided
Asummir iosges de antiega
Financlamiente  [Siembra

Cosecha

Empaque

Transpoite

Ventas

Costo tipico y margen 20‘% 2~3°/u 2-3%)

43! como porcantaje

do precio o manudao

La clave: frecuencia

Consideraciones de costo para shoshas

Riesgo de rendimiento

Si asumimos que las ventas a shoshas de 1,000 kg. de calabazas por 100
yenes cada kilogramo y se vende a 120 yenes el kilogramo (el grueso del margen
debe ser de 17% si el rendimiento fuera del 100%) y el rendimiento es de 90%

Ventas 120 yenes/Kg. X 90% = 108,000
COGS 100/kg. X 1,000 kg. = 100,000
Grueso del margen 8,000

Riesgos de calidad

Si la calidad de los productos es menor que las expectativas esperadas por las
shoshas, estas tienen que vender estos productos a precios mas bajos (algunas
veces mas abajo del precio de compra) y absorber las pérdidas.

Riesgo del mercado

Si el mercado esta contraido y los productos tienen que ser vendidos a un
precios menor del esperado, las shoshas tiene que absorber las pérdidas.
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Calabaza cabocha

Estructura de costo de las calabazas cabochas mexicanas

Costo al menudeo
y margen

Mayoreo -ganancia

Costo de
shosha y margen

Cuota de
re. empaque

Tarifa, adunas
y transporte

Flete, broker
y honoratios, etc,

Costo de productor
y margen

Prtecio al menudeo 380 yenes

o kllogramo

130 yenes

Precio almayoreo 260 yenes

15 yenes

el kilogramo

40 yenes

45 yenes

50 yenes

CIF 100 yenes

30 a 40 yenes

FOB 60 3 70 yenes

60 a 70 yenes

™ Los supermercados y shoshas suman un valor significativo:
35% del precio al menudeo y 17% del precio de venta de ias
shoshas respectivamente.

Asunmiendo quo 1Kg de calabaza cabocha mexicanas se venden en supormercados y
shoshas absorblendo rendimlento, calldad y riesgos de mercado

Consideraciones de costo para los supermercados

Los supermercados toman 35 por ciento del margen, pero ellos no pueden
vender todos los productos comprados (riesgo de ventas) sobre un promedio del 5
por ciento que no es vendido
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Calabaza cabocha

; CONSIDERACIONES DECOSTO::

Implicaciones del anélisis de costo

Si los empacadores mexicanos empacan calabazas en cajas de 10
kilogramos, la cuota del re-empacado en Japdn (450 yenes por caja) puede ser
eliminado y el valor agregado de la parte mexicana se incrementa

El perfeccionamiento de la transportacién maritima de México puede dar los
siguientes resultados:

- Los costos de transportaciéon pueden ser disminuidos debido al transporte
directo de México a Japon

- La eliminacion de brokers estadounidenses y la realizacion del rol de broker
por mexicanos lo que incrementara el valor mexicano de un 6 a un 10%

Si los produclores mexicanos toman esquemas de aseguramiento de calidad y
reducen los riesgos de calidad y rendimiento para las shoshas, el valor actual de
las shoshas gradualmente se ira hacia los productores mexicanos.

Considerando las tendencias de que los supermercados tratan de incrementar
la importacion directa de los empacadores, nosotros deberiamos tomar las
siguientes rutas para la distribucién en Japon.

- Cuando los supermercados estan dispuestos a correr varios riesgos
Empacadores - Supermercados

Cuando los supermercados estan reticentes a correr varios riesgos
Empacadores -» Shoshas -> Supermercados
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Calabaza cabocha

Nosotras debemaos estar capacitados para saltar a los mayoristas en muchos

casos
Tipo de productos que nuestros compelidores proveen
Lo L Japdn Mexico. | Nueva Zelanda Tonga
Precio (CIF) 100 -110yenes/kg 80-100 yenes/kg 100-120 yenes/kg
Especies Ebisu y otros_|Ebisu Ebisu y nuevas especies| Ebisu
Marca Each Nokyo [Omega, etc. No No
Sabor Tanbion como  |De las mejocws entratns | Inferior a México La calidad no eu establo
las de Mixico invpoctadas Aalver mejor
o las locdos
Apariencia La mejor Algunos problemas  [Buena Algunos problemas
{color, forma)
Estacidn Mayo-Oct. Dic. - Mayo Feb. - Mayo Nov.- Enero
Qtros Interasados dointentar un Los minonstas consideran
wisvo tipa do calabazas las calabacitas de Tonga
con comanido Ovis dulce solamanta cuando los
productos locales no
ostén dsponitdes en atoio

Fuente: .7, Kearney
Tipo de gente/organizaciones que estan produciendo y manejando calabazas

cabochas.
Como promueven y venden la calst bocha
Japon México Kueva Zelanda Tonga

Histong Muy grande Carca do 0 afics Caca ma 10 8has Algunos ahos
Ofianasy Many Nokyos Confedaraadn naaonl de Panguns srgsnzacitn oficial Ho
Organizeaon (Ag Co-ap) produtiarss o fidas y vegetdes Led grendes smoacadans

(no en Japdn, una on tondres) [puedon prarnaver sus praductos goe

i mismos
Fondos Frincipamente do ios productores Da brokers
Algunas vecess ayula gubaimanentd Ayuda bancaria

Ioversion Asociadtn con brokrs Tsustanaamente par los empacadares

estadoynidenses en ocasiones
Soios localos Taircku (Omaga) Shashas (C-lfoh, elc) Taninga

Minaristas (Jusco, Hc.)
Canal Mayodstas (mercado cartral Shosa  -P> Directamente a minodistas Shosha  -Bo

" Mnonstas Aineristas (suparmercados) Minanstas
"Marcado contial

Embare War (ViatU) Mar {Drodo) Mar {Drecto)
Proyecdonas Menos inlarnedaadn
futras Fledtiidyd en ompaque

y valor aregado

Implicaclones del anélisis de competitividad

Los empacadores de Nueva Zelanda controlan la calidad y la eficacia en e
mercado de sus calabazas, por ejemplo, ellos envian regularmente gente a
inspeccionar sus productos en los puertos japoneses y en la recoleccion de
informacion de mercado.
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Calabaza cabocha

En México se debe impulsar fuertemente las inversiones en facilidades de
refrigeracion. Por ejemplo en Nueva Zelanda se reduce en forma significativa los
riesgos de calidad y rendimiento, como resultado los consumidores prefieren las
calabazas cabochas de Nueva Zelanda, a pesar del mejor sabor de las de México.

Los importadores- shoshas y los mayoristas desean un mayor margen de
calabazas cabochas mexicanas que de las de Nueva Zelanda, aunque dicen que
las calabazas de este pals dan menos riesgos en términos de rendimiento y
calidad. Ademas, a menos que los productores mexicanos actien rapidamente en
un futuro cercano, {a participacién mexicana puede disminuir considerablemente.

Las calabazas mexicanas son consideradas como las de mejor sabor, pero
Nueva Zelanda esta empezando a producir y embarcar nuevas especies con
contenidos mds altos de azucar. Por lo cual es recomendable que México no
pierda de vista a este competidor.

Los productores de Nueva Zelanda tienen un mejor método de cosecha que
los mexicanos. Ellos sélo cosechan cuando las calabazas ese encuentran con la
madurez apropiada (el proceso de cosecha dentro de un mismo campo se puede
repetir varias veces), mientras que en México se cosecha de una sola vez el
mismo campo. El método de Nueva Zelanda es altamente apreciado en Japdn
debido a la homogeneidad de madurez. México tiene que aprender de su
competidor este proceso en la cosecha.

Durante algunos anos, México debe incrementar las exportaciones en
diciembre de 5,000 toneladas a 9,000 en enero, sin una disminucién dramatica de
los precios CIF, porque el total de oferta en esta época es considerablemente mas
baja en estos dos meses debido al invierno sin embargo la demanda es estable
durante el afo. Esta oferta también implica que Nueva Zelanda aumenta los
precios en enero, mientras que México continua manteniende estables los precios
en esta estacion.

El volumen anual se incrementaria por 3,750 loneladas (la mitad de este
incremento muestra la tendencia del mercado: 7,500 toneladas anualmente) en
nuestro objetivo meta. Se debe concentrar de Diciembre a Enero por los primeros
cinco afos (como se menciond anteriormente) La expansion del volumen,
subsecuentemente debe aumentarse en diciembre, enero febrero y mayo, ya que
las importaciones en estos meses de produccion de Nueva Zelanda disminuye
mds que en marzo y abril. Esto solo se puede lograr si los productores mexicanos
forman organizaciones efectivas, que realicen inversiones a largo plazo y
mantengan contacto con el mercado japonés.

El precio pedria cambiar si el volumen se incrementa, especialmente cuando la
produccidn de importacién aumenta radicaimente en un periodo corto. Ademas,
México debe mantener un control en la produccion, y si ocurren cambios
importantes en el mercado, las organizaciones de productores deben realizar
investigaciones y analisis para determinar el futuro del volumen de exportacion.



Calabaza cabocha

Politica de exportacion
Productos: Ebisu, con un peso de 1.2 kg. a 2.2kg.

Incremento del volumen: E| volumen meta se debe incrementar a 3,750

toneladas anualmente.- Se debe concentrar en diciembre y enero durante

los primeros afos (5,000 en diciembre y 9,000 en enero).

- Después aumentar la en diciembre, enero, febrero y mayo

- Se debe continuar con una produccion y un volumen de exportacion
controlado

Produccién: Las organizaciones de productores son necesarias, para

aumentar la produccién y el control de calidad, para realizar actividades de

promocion e invertir en programas de produccién y promocion, se requiere

aumentar la produccion, aumentando la cosecha: cosechando solo las

calabazas con la madurez apropiada

- Mejorando el empaque: Empacando calabazas homogéneas en cada caja,
en cajas de 10 kqg.

- Mejorando el tratamiento de siembra e insecticidas para el embarque en
Diciembre

- Realizar produccion organica

- Invirtiendo en refrigeracion

Distribucién : Por puntos de venta los supermercados, intermediarios en
Japén, directo a los supermercados o via shoshas de acuerdo a la
preferencia de riesgc de los supermercados, arriba del CIF. Con
transportacion maritima directamente de puertos mexicanos, eliminacion de
brokers estadounidenses.

Promocién:- Via organizaciones de productores, oficinas en Japon,
manteniendo un contacto regular con el mercado japonés
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Resultado meta

1992
volumen =27,000 tons

Costoy
margen al —-
menudeo 130 yenes
Mayoroo 1 5 yenes
Margen y
costo de
shosha/ 40,y 1
Honorarios
de re-empaque |-48.yenes
Aduanas y
transporté 50 yenes
Flete,
brokerete.” | 30 a 40 yenes
Costo del
productor__— 60 a 70 yenes
y margen

Calabaza cabocha

2000
Volumen = 49,500 tons

100 a 110 yenes

30 a 40 yenes

50 yenes

30 yenes

80 a 90 yenes

Asumiendo: Que el volumen anual se Incrementara en 3,760 toneiadas,
sin brokers estadounidenses, embarcado directo, empacado en cajs de

10kg en México

E.U $1 =120 yenes en 1992 .
E.U. $1 =110 yenes en 2000

El rédito para los priductores mexicanos se incrementaria a 20, millones

de délares
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Naranja

5.4 Naranja

La naranja en México es la fruta mas importante tanto por la superficie
dedicada a su cultivo como por el monto producido y por el consumo de la
poblacidn,

De naranja existen mas de 275 mil hectareas, que representan el 22% de la
superficie de frutales en nuestro pais, cubriendo el 25% de la produccidn fruticola
nacional, estimada en 7.3 millones de toneladas’

En 1991, practicamente no existia la venta de jugo de naranja mexicano en el
mercado japonés, en donde existen buenas oportunidades, pero la competencia
es muy fuerte, principalmente de Florida y Brasil.

El jugo mexicano no es beneficiado por el Sistema Generalizado de
Preferencias de Japdn. Por otra parte , México inicio en 1994 la venta de jugo de
naranja aséptico. L.as expeclalivas de venta de aste producto son alentadoras, ya
que el producto se esta introduciendo por una sogo shasha en Japon.

Hay que considerar que cerca del 45% de las tiefras destinadas a la
produccién de naranjas, no han sido exploladas a tfoda su capacidad, y que
México sblo exporta el 20% de su produccion principalmente a E.U. El resto es
para consumo nacional. Sin embargo el negocio esta en la elaboracion de jugo de
naranja concentrado y congelado y su venta en los mercados internacionales, en
1993, México export 1.8 millones de délares.’

niento de lamaranja. o
Ario agricole Superficie Superficie Produccién Rendimiento
sembrada cosechada Toneladas ton./ha
Miles de ha.  Miles de ha
1990 239,929 176,003 2,220,338 12,615
1991 265,840 182,756 2,364,492 12,965
1992 272,325 217,583 2,541,487 11,681
1993 286,448 240,683 2,913,686 12,106
1994 286,100 245,300 2,560,000 10,400
1995 abr 261,674 8,480 85,676 10,103
Fuente:SAGAR

En el siguiente cuadro podemos observar la importacion de naranjas que
realiza Japon

1Calva, José Luis .” Alternativas para el campo mexicanos”, Edit. Fontemara-UNAM-Friedrich
Ebert Stiftuzny, Tomo 1, 1993, pags. 15-135

Naranja Dulce. La Industria Citricola Mexicana, futuyo prometedor” Periddico Agrobussiness,
Aiiol, Nitmero 003, Diciembre 1993 pag. 2
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Naranja

Unidad: Toneladas

Japda inportad én de noranjas

ISRARL EUA MO0 ALSTRALIA  NUEVA
Z31ANDA

Fuenle: Aduanas Minislerio de Hacienda

En 1992 la participacion de la naranja no fue importante como lo podemos
constatar en el siguiente grafico.

Naranja- Participacion de Mexico en e mercado japones 1992

Porceniaje

|

- Pnrﬁc'

SO |

Estados Unidos Maxico Otros

Fuente:SARH
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Naranja

5.4.1 Estudio de mercado
AR TR, R ,;»Tlpo da produtos que trata cada canal du distribucién

(AN

Supermercados Tiendas def tal Tiendas do frutas y vegetales

Espocics vl (15,12) Tl (150 T fld (15,12
"Valencia (6-11) Valenda (6-11} Valencia {6-11)
Lugar di produccién Califoenia_____ o JCaltoma T o
Florida Floida o ]
Grado y peso Sin magulladuras Sin magulladuras Vanas
da 150 a 260 Cerca da 20091,
Marca Sunkist {Califorma) |Sunkist (Califosnia)  |Sunkist(Cabforend)
Dole (Fiorida)
Procio - De 40 a 100 yenes D800 30 yenerparespece  Vands
Dependiendd de la medda
Empacado Geanda (anibe de 250 g ) por piaza Da 5 a 10 prezaslfempaque D25 210 prezaglempanue
Ois; 5 alo plezas lempaque o
Canat de preferencia importacidn drecta Mayonstas Metcado central
A lravés de shosha

Estructura de distribucién de la naranja

IPmductores mexicanos I ' Otros productos ]
_Empacadores Y Méxic [i’?ﬂ"fﬂ'fﬂ
Brokers | e e
Ei dores
I ggta_cm_unidense;l mpaca om[ Otros paises
B S
™| importadores -shoshas [« ‘—"[Expodadoms J
¥ e
Mercado R N‘!"po”
] mayorista Mayoristas }
___P_“l'.‘ﬂf&_ R .
Mercado
mayorista Clave: s
secundario Mejor ruta
naranja
mexicana
X Y ! Y

Tiendas de frutas y vegetales [:Supc—r;;e—rcad&] iTlendas departamentales]

Fuente. Bancomext
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Participacion de naranjas importadas por canal de distribucién

Partidipacion de nararyas importadas por cand de distribucidn

8

o 19851]

£ 82

B 1992
Porcentajes

-/ B 2000

8 8

|7
o

Tiondas do Tervdas Supnvercakn (eros
fndas y dopataney tides
Apof s

Canal do distribuién

Fuente: Estadisticas del MiT1 y el Centro de Consurmidor de Tokio

Implicaciones para el anélisis de mercado

Este segmento de mercado es una importante oportunidad para México,
debido a que mas del 70% de las naranjas importadas se venden via
supermercados, y esta paricipacion esta continuamente creciendo., el
posicionamiento esta consolidado. Por. lo cual es facil negociar, trabajar y
controtar el mercado de naranjas.

Por productos, México debe exporiar las variedades navel y valencia con
medidas de 150 a 250 gramos.



Naaranjo

Estructura de costo de las naranjas mexicans

Precio al menudeo 350 yenes el Kg.

Margen y costo

Precio de mayorista 230 yenes

al menudeo 120 yenes
Margen y costo 35 yenes
al mayoreo
Shosha = f——- 10yenes .. .
Aduanas, tarifas 70 yenes
y transporte CIF 115 yenes
Flete, broker, 65 R
margen, etc. yenes FOB 50 yenes
Costo del
productor y 50 yenes
margen

Los supermercados y los mayoristas se¢ suman un importante valor: 35%
del precio al menudeo y 15% del precio al mayoreo respectivamente

Funciones de cada participante

“Productor  |Empacador |Broker EU).

Actividades

Sierulxa
Cosechs
Seleccidn
Empaque

Transporie terreste
Transporie maritimo
Aduting

Riesgos

Asumir nesg)s de canlidad
Asurid tegs a8 colidad

Asume nesgs de etrga

Financiamiento

Siembra
Cosecha
Empaque
Transpoite
Ventas

u_pledu al menudeo

Castotiplea y margen arl como poicentaje de

nte. A.T. Kearney




Nuranju

Consideraciones de costo para los supermercados

Fuente: reportes anuales de los supermercados y entrevistas Clado por A.T. Kearney

Consideraciones de costo para mayoristas

Riesgos de rendimientos

Asumamos que las compras de shoshas 1,000 kg. de productos por 100
yenes por kilogramp y vende a 119 yenes/kg.,(deberia ser un 16% con un
rendimiento del 100%) y el rendimiento es del 90%. Entonces el estado de utilidad
de esta firma es:

Ventas 119 yenes/kg.x 1,000 x 90% =107,100
COGS 100 yenes/kg. x1,000 kg. = 100,000
Grueso del margen 7.100
Riesgos de calidad

Si la calidad de los productos es menor de lo que esperan los mayoristas, ellos
tienen que venderlos a precios mas bajos ( algunas veces mas abajo del precio de
compra) y _absorber pérdidas.

Empacado
Cuando los minoristas requieren empaque dar este servicio

Método de cosecha: Cosechar solamente las naranjas con la madurez
apropiada

Método de empaque. empacar naranjas con medidas y madurez homogéneas
en cada caja.
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Analisis de competitividad

S |VBdeo Cdlifamia ARarida
Escdadoagiadtoes  [*Roquoiios | Sudist (lagran Coepd - |0de
yopacadaes "GO0 enpranedo |t SnWald
para expartaddn { i privac)
Productividnd 1015 torvir
Fadilidudes Brpocads b O |- LT R
o Py
Aiavas gdovanventdes INngma | |Bdyxo dedvicosdoRaida
chia Uy [rOs POGL0 [XEa pramocion
Brokers Rokars ostadurickrso;
Comuicadencond  fRwo  Madguizdows  Maargnizadons
mercado japonds
Ques o |Sudst contraa los grodos
ad que son estables
México - |California . -~ \Florida.
Algunas exportacianes e IMés de 20 pies
dosde hace 4 afios a Japdn
Oficings y Ninguno * Sunkist -Japén Dopartamento de citrices
organizacién __{10amples de Florid B ~
e . 1 El jofs us elegido _
* Sun woild
Fondus Ninguno Productor: |iProductores
*Gobiarno
Invorsidn Ninguae . nvosion tuen to [ Prasupuesto dy promocien o
cercado $1.5 nillones/ufios
Actividades de promoci |Ninguna .'.P[Ollloc.ltﬁl\: Agencia Tokyu | * Publicidad de masas
e *Manejo de pedidn I L
*Inspaccién da productos importados
Socios (ocales Hingune e Vartios Yanwno y asaciados =
{agonto de comarcializacidn}
Cangles Posibles brokers astedounidenses | Varios Varios
Proyeccionos futuras * Alianzen fuertes con compradores o ___|El presupucsto federal
o *Sonara os la Inds importente _ disminuitd en ol futuro
regién pora el desarrolioc |

Fuenlo: Secofi/Bancomext/ A.T.Keamey

Implicaciones para el anélisis de competitividad

En Estados Unidos los productores realizan la venta de sus naranjas por
medio de la formacién de organizaciones de productores dentro de las cuales los
agricultores y empacadores contribuyen con fondos. Estas organizaciones tiene
oficinas en Tokio y realizan contratos con compafiias de promocion. para poder
compelir contra los productores estadounidenses, los mexicanos debemos formar
nuestras propias organizaciones de productores, con oficinas en Japén, y
manteniendo un contacto constante con et mercado japonés.
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Poiitica de exportacién
Productos. Navel y Valencia con un peso de 150 a 350 gramos.

Produccién: Las organizaciones de productores son necesarias para aumentar
la produccidn y el control de calidad, mantener contacto con el mercado, realizar
actividades de produccidn e invertir en programas de promocion y produccidn

Algunos requerimientos para aumentar la produccion son: dentro de la
cosecha- cosechar solamente las naranjas con la madurez apropiada y dentro del
empaque, empacar solamente las naranjas con la medida y madurez homogénea
en cada caja.

Distribucién: Por punto de venta supermercados con intermediacién en Japan,
directo para los supermercados o via shoshas/mayoristas de acuerdo a la
preferencia de riesgo de los supermercados., arriba del CIF de Japoén,
transportacion maritima directa de los puestos de Japdn, eliminacidén de los
brokers estadounidenses.

Promocion: Via las organizaciones de productores, con oficinas en Japén,
manteniendo un contacto regular con el mercado japonés.
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5.5 Aguacate

México es el primer productor mundial y el principal abastecedor del aguacate
en Japon. En 1992, las ventas fueron de 2.8 millones de ddlares, que representd
el 36% del total importado. En ese mismo aifo, la importacion japonesa se
incrementé en 33%

Las futuras ventas del producto ofrecen son promisorias, debido a que el
consumidor japonés enipieza a conacer las formas de como wlilizarlo en la cocina
japonesa, aun cuando todavia falta promaocion al respecto.

Menos del 16% de la fruta ahora producida se considera como ideal para las
exportaciones, pues aun falta mucho por hacer. Los mercados de exportacion de
mayor importancia para México son: Europa, Japén y Canada. Hablando en cifras
Michoacan es el estado con mayor volumen producido y se estima que éste
alcanza alrededor de 880 millones de libras, segiin datos de 1988, pero se afirma
que existe un potencial de 1.2 millones de libras. la industria del aguacate en esa
region es el cullivo mas importante, ya que cuenta con ingresos totales que
superan los 250 millones de délares otorgando empleo a cerca de 40 000
personas’

Es importante conocer que paises son los que compran este producto a
nuestro pais y sobre todo México. El siguiente calendario nos permite ver esto.

CALENDARIOS DE IMPORTACIONES Y COMERCIALIZACION DE AGUACATE

PAIS ENE.|FEB.| AR| BR.} AY{JUN.|JUL.]JAGO|SEP.JOCT INOV |DIC.

ERANCIA

INGLATERRA

ALEMANIA FED.

HOLANDA
JAPON
FUENTE: IMCE Periodos de importaciones de Europa
Posibilidades de México para exportar a cada mercado

5.5.1 Estudio de mercado

Por punto de venta, el segmento de mercado es una buena oportunidad para
México ya que mas del 70% de Ios aguacates importados se vende via
supermercados y esta participacion esta creciendo continuamente y se esta

'"Apu:u:mc mereado esiadounidense, cf objetivo™. Periddico Agrobussiness, Ao 1, tebrero de 1993 pap. 5

2]
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consoligando por lo que exi
segmento. Por producto nosotros debemos enfocarnos
170 a 210gr. México debe re
consumidores para que conozcany experimenien el aguacate, comiendo la fruta,

ya que solamente un limita ye consumen aguacates en

Japén.

Para ilustrar es
donde la poblacién es de un
debe tener una meta para expandir export
Esto se lograra si cada ja

to, en 1992, solo 18,000 ag
poco mas de 1

ste la factibilidad de n
alizar programas de prom

do niimero de personas q

capta solamente la mitad de este consumo.

Los cambios de precio por el incremen
ademas, México debe formar organizaci

aciones d
ponés adulto consume un

uacates se consumieron en Japoén,
20 millones de habitantes. México
e 6,000 toneladas por ano.
aguacale por afo, y México

to del producto son dificile

egociar, y controlar este
al Hass, con medidas de

ocidn para incrementar los

s de predecir.
ones de productores con oficinas en

Japon, recolectando informacién de mercados,
exportacién y controlando el volumen.

Los productores mexicanos deben disminuir el uso de quimicos agricolas y
pos-cosecha debido a que tanto los consunmidores como los supermercados
considerar que la seguridad es el mas importante de sus requerimientos. Meéxico
debe enfocarse al control de la madurez y frescura, porque son de los mas
importantes requerimientos de los supermercados

En la promocion de programas, México debe incluir actividades para dar a los
consumidores posibilidades de evaluar la madurez de los aguacates

realizando planes futuros de

Tipo de productos que cada canal de distribucion maneja

Tipos.de productos que cada canal de distribucién maneja
Supannercados Tiendas Tiondas do
departamentales frutas y vegelales
Especies Hass Hass Hass
Lugar de *Califomla *Calitomia *California
produccidn *México ‘México *México
Grado y peso_|170-2 10 gr. 170-210 gr. 170-210 gr.
Marca “Dole ‘Somex |'Dole  *Solmex *Dola  ‘Solmex
‘Calavo *Mission  [‘Calavo *Mission *Calavo *Mission
Procio 100-198 yenes 200-300 yenes 100-200 yenas
Empaque 1.3 plozasfpaquets |1 pleza 1-3 plezas/empaquo
Canal de *Mayoristas *Mayoristas Marcado central
preferancia *Shosha *Shosha

Fuente. Bancomext
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Participacion de aguacates importacios por canal de distribucién

Participacién de aguacatus importados por canal da distribucion

6o ]
70 ¢
807
50
40
a0

Porcentsjes

1985

2000

|
|

P mer caos|

Otod

Analisis de competencia entre las politicas de promocion

| R Tiendas de frutas y vegetales

Aguacate

v

Tiandas dopartamentalas

Como se promueve y vende el aguacate

Organizacion

productotes enLondies

México E.U.
Historia *Eupenencis teciente de 7 afos de
I':lp(!”z]CIOHL“J
*Volumen incens lante
Oficinas y *Representacion comercial da *Comisién da aguacates da California

* (Yamano y asoclados}
Agencia da promocion

¥ presentaciones

Fondos Propios ‘De productores y gobiermo
Inversién Propla
Actividades de  |'Limitadas *Menu deinstruccion
promocion *Misionas y fenas comerciales *Administiacion de ta madurez
* Educacion de distnbucién
Canal Shosha a supermercados Shosha a supemercados
{frecuentemente via mayoristas) {frecuentemente via mayotistas)
Embarque Mar (via E.U.) Mar (via E.U.)
Proyecciongs  |"Necesario promovet la cafidad
futuras *Floxibdidad en diferenles ermpagques

Fuente: Bancomext
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Tipo de productos que cada canal de distrbucion maneja

Agnacate

Tipo de productos que nuestros competidores vendean

México E.U.
Pracio {CIF} 230-300 yenes 260 a 350 yeneskq
Especies Hass, Fuerte, etc. Hass
Marca * Dole *Salmex * Dole *Salmex
*Calavo *Mission *Calavo *Mission
Grado/Peso 170-210 gr. 170-210 gr.
Sabor Bueno Bueno
Apariencia Bueno Bueno
Estacion Octubre- Marzo Abril- Septiembire
Otro Algunas rainofistas mancienan

que los aguacates de Calitornta
saboen mojor qus Jos mexicnnos
poro los consumidores no se
proocupsn de ls diferencia.

Fuente: SECOFI

Implicaciones del andlisis de competitividad

Los productores estadounidenses tiene un mercado efectivo para sus
aguacates debido a {a formacion de organizaciones de productores en las cuales
los agricultores y empacadores contribuyen al crecimiento de los fondos. Estas
organizaciones tienen oficinas en Tokio y las utilizan para la promocion de su
compafifa. Para competir contra los productores estadounidenses, México debe
formar organizaciones de productores, con oficinas en Japén, y manteniendo un
contacto constante para competir por ef mercado japonés.

México debe incrementar sus exportaciones en el inicio y fin de las temporadas
de E.U,, marzo, abril y agosto.
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Estructura de costo delaguacate mexicano

Margen y Ptecio al menudeo 630
costo al yenes el X g.
menudeo 1

220 yones

Precio atmayorlsta
Costo al 410 yenes

mayoreo
y matgen

Detacho de

70 yenes

sh h
esha 25 yenes
Taritas, 60
f:s:.:'.r.“yh yenes CIF 225 yenes

transporte

110 yenes
Flats, coslo
broker, etc.
FOB 140 yeneslikg

Costo del o] o
productor 140 yenes

y margen

Asumliendo que 1 Kg. de¢ aguacatesmexicanos sean vendlidos
en fos supermercados, y los mayovristas absorban rlesgos de
rendimliento y calldad

Consideracion de costos para mayoristas

Riesgo de rendimiento

Si asumimos que las ventas al mayoreo por 1000 Kg del producto con un
costo de 100 yenestkg.y lo vende a 120 yenes /kg. (lo cual nos da un margen del
17% si el rendimiento fuera del 100%) yel rendimiento es de 90%. Entonnces
nuestra estado de costos seria:

Ventas 120 yenes/Kg 1000 Kg 90% = 1080000

COGS 100 yenes/kg 1000 kg. =100000

Grueso del margen = 8000
El grueso del margen es ahora solo de 7.4% de ventas
Consideracion de costos para mayoristas =100,000
Riesgo de rendimiento = 8,000
Riesgos de calidad

Si la calidad de los productos es menor de la que los mayoristas esperan ,
estas tiene que vender a precios mas bajos (algunas veces menores que los
precios de compra) y tienen que absarberlas pérdidas
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Embalaje y empaque
En muchos casos los mayoristas realizan el embalaje y empaque.

Otros costos de operacion

Al igual que los supermercados, los mayoristas tiene que pagar gastos de
operacion importantes. Aumentando la transportacidn maritima de México se
puede embarcar directamente de México a Japon disminuyendo costos (arriba del
50%). Si se eliminan los brokers estadounidenses y que esta labor es realizada
por mexicanos se incrementaria el valor agregado para la parle exportadora
mexicana arriba de un6 aun 10%

Método de cosecha: cosechar solamente los aguacates con la madurez
adecuada

Método de empaque: Empacar solo los aguacates con la medida homogénea y
madurez apropiada en cada caja.

CONSIDERACIONES DE COSTO PARA MAYORISTAS- AGUACATE

Ventas 95%
Costo de bienes vendidos 65
Grueso del margen 30
Ventas y adiministracion general 27%

Gastos de ventas 6
Recursos humanos 9
Renta 6
Deapreciacidn 1
Otros 5
Ganancia de operacién 3%

Fuonta: Reportas anualos da la mayoifs de los supermarcados
y entrevistas citadc por A.T. Kearney

Pollitica de exportacién
Productos: Hass con medidas de 170 a 210 gr.

Volumen meta y temporada.- El volumen meta es de 6,000 tons. por afo

De enero a abril, y de agosto a diciembre, el incremento de volumen debe ser
planeado y controlado por organizaciones de productores (mencionadas
anteriormente).

Produccion: las organizaciones para producir son necesarias para aumentar la

produccién y el contro de calidad, mantener contacto con el mercado, realizar
actividades de promocion e invertiran las mismas, asi como en programas de
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produccion. Se requiere mejorar la produccion en mejoramiento de cosecha:
cosechar solamente los aguacates con la madurez apropiada, y empacar
solamente los aguacates de la medida homogénea en cada caja de carton., asi
como disminuir el monto de quimicos en la agricultura y pos-cosecha.

Distribucion: Por puntos de venta los supermercados, con intermediacion en
Japdn, directo a los supermercados via shoshas/mayoristas, de acuerdo a la
preferencia de riesgo de los supermercados, arriba del CIF japonés, con
transportacion maritima directo de los puertos de México a Japoén, eliminacion
de brokers estadounidenses.

Promocion

Via organizaciones de productores, con oficinas en Japdn, manteniendo un
contacto regular con el mercado japonés, promoveiendo el incremento de
personas que gusten de los aguacates ya que es todavia un producto exdtico
para el consumidor japones.

Funciones de cada paiticipante

Funclonses de cada participante

Actividadas

Siembia

Cosecha

Saleccién

Empagun

Transporto totiustry
Transpocte maritimofadteo
Aduana

1!’mdnmm

Risegas

Asumic tinegos do cantidad
Asymit tiagos do calided
Asumir riasgos_do entiapga

Empacasdor

lﬂmkuv astadounidanss

Colecia de productos de diversas fimas
Venta de pinductos a frequedos pxitticipantes
Proyoctidn domandaimineado

Promocién

Riesgos

Asumir rigsgos de tendimionlo
Asumir rigsjos de calidad

Asumis tlesgos de mercado (precio)
Asumic riosgo de vanta

Fitenciamisnto Siembra
Cosacha
Empaguu
Tianspoite
Ventas
Couta dpleo y meigan. ael camo pascantale 22% 2-3%
s pracie sl menudeo
Funclonas do cada partcipante Mayoiistas  [Mercado  |Minaristas
(continuaclén} . central
Actlvidades Nogociaciones y hacer conkatos con prodicioses
Aduanas
Inspoccikon
Re-empaque
Re-soloccidn
Transporie

Costo tipico y margen ast coimo precio al snenudeo

2-5% |

10:15% 2-3% 3I5%
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Estructura de distribucion de aguacates

CLAVE sawessor (= JOR RUTA PARALOS

Agtareate

ASUACATES MEXICANOS
Productos mexicanos Productos estadounidenses
| Agricuitores mexicanos| Agricultores estadounidenses
Mco N A
Enpacadores ' [ Empacadores|
| Brokers esvdomdema Exportadores| |,
Mayoristas | | [Importadores (shosha) | .
mercado A
prinxxio
MERCADOS BT
CENTRPLES [ Mayoristos
Mayoristas
mercado
secundrio
Y 1 y f i
liendas de frutas y vegetdles| [Synermercados | | Tiendas departamentdles




2000

Agunacate

1992
Volumer 1,400 tons. Volumen= 6,000 tons.
Asumiendo:
220 yenes e - Sin Brokers
estadounidenses
185 yenes - Transportacion directa
70 yenes e~ _ a Japdn
5 yonos - 60 yenes -Cl.rm.liefxe::todos los
60 yenes I o — requetimientos
—2Byenms. recomendados
115 yenes | B0yenes hecesarios para
55 yenes incrementar
T . el incremento de
140 yenes 145 yenes volumen, y
el margen det productor
en una proyeccion para
el
ano2000

Los ingresos para los productores
mexicanos se incrementarian a 6

millones de ddlares

-EU $1=120 en 1992
-EU $1= 110 en 2000
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5.6 Esparrago

De 1989 a 1991, México logrd un volumen de produccion de esparrago de
poco mas de 36 mil toneladas en promedio, con lo que se ubica entre los
principales productores del orbe contribuyendo con 7% de la produccion
mundial después de E.U., Taiwan, Francia, Espana e ltalia.

La superiicie sembrada en 1990 en México fue de 11,445 hectareas contra
12,002 en 1991 y las cosechadas en 1890, 8,980 contra 9,166 en 1991 de las
cuales en los dos afos fueron 100% de riego.

La produccion fue de 43,219 toneladas en 1990 contra 37,441 ton. en 1991
x ggg un qegrgiimien(o promedio a nivel nacional de 4,331 ton/ha, en 1990 y de
, en .

En México existen tres calidades de esparrago y estas se clasifican de
acuerdo al color y grosor de sus turiones (yemas que nacen de los tallos
subterraneos) estas son CONSTANZA, con turiones delgados de color verde y
de aproximadamente 20 cm. de largo, DE BASSANO, con turiongs gruesos de
color verde con escamas moradas y tiernos.- Colosal de CONNOVER eés una
variedad hibrida americana con turiones muy gruesos y de color blanco.

En 1991, el principal estado productor fue Sonora con el 52% de la
produccidén nacional 19,422 ton., seguido de Baja California (9,881 ton. y
Guanajuato 7,607 ton).

En su conjunto estas tres entidades produjeron el 98% del total nacionatl.
En cuanto a rendimientos, Sonora lleva el liderazgo con 5,300 toneladas por
hectérea, siendo el tGnico estado por encima del promedio nacional el cual se
sitta en 4,085 ton/ha. Guanajuato que es el tercer productor tiene
rendimientos de 4,000 ton./ha y Baja California 3,175. Otros estados como
Nuevo Ledn obluvieron rendimientas dq tan solo 2,500 ton./ha., Coahuila
2,000y Baja California Sur 0.594 ton./ha.

_ Por su naturaleza productiva el esparrago se cultiva todo el afo, pero a
nivel nacional la principal época de sismbra se efectGa en los meses de marzo
y abril y la cosecha se realiza de diciembre a marzo

En 1991 se identificaron 22 empresas exportadoras de espérrago fresco,
que en su conjunto realizaron el 49% del total exportado ese ailo. Del 51%
restante exportado (10,485 tan) se desconoce las compaiifas exportadoras.

De lo cual se desprende la necesidad de una identificacion detallada, tanto
de los exportadores como de {os posibles exportadores,

! Fuente: SARH
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Produccién Meoxicana de Espérrago
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Miles de toneladas

Fuente: SARH, Anuatio

El espéarrago se puede almacenar hasta 3 semanas a una temperatura de 2
grados centigrados y 95% de humedad relativa. E! hidrofrio es utilizado
después de la cosecha y en el empaque, con €l fin de llevar los esparragos a
distancia en las mejores condiciones, El principal requisito para la importacion
de espdrragos en Japon es la presentacion de un certificado fitosanitario
debidamente requisitado.

En el mercado nacional, el esparrago se considera como una hortaliza de
lujo comparada con la mayor parte de productos hortofruticolas; alrededor de
un 45% de la produccion nacional, se destina a la exportacion y de acuerdo a
las ultimas cifras aproximadamente el 30% que equivale a 11,000 mil
toneladas se destinan a la produccién de esparrago en conserva y solo una
cuarta parte al mercado doméstico. Debido al intermediarismo que encarece
artificialmente esta producto, En estudios de costos de produccion de 1992 se
menciona que el precio por Kg. es aproximadamente de N$2.00 y el precio
promedio de venta al menudeo en la Central de Abastos del D.F. de N$20.00
por Kg.

t.as exportaciones mexicanas de esparrago fresco han sido del orden de
15,000 toneladas promedio de 1988 a 1991, alcanzando un pico de 20,500 ton
en 1991. esta cifra representd el 55% de la produccién nacional e ingresos de
divisas por 33 millones de délares durante el misme afio.

Por lo que toca al destino de las exportaciones de espérrago fresco, el 99%
se vende a los E.U., que a su vez es el primer productor mundial, a Canada,
Japon y la Unién Europea se venden pequsiias cantidades que en su conjunto
equivalen a menos del 11%. Con respecto al comercio mundial del esparrago
en conserva, este ha sido estimado en mas de 95 mil toneladas anuales.
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Al consultar cifras japonesas se puede constatar que México es el tercer
pais proveedor de esparrago de Japdn con el 17,6% de sus importaciones
totales y que 1992 se tenian registradas importaciones provenientes de México
con un valor de 10,125, 000 ddélares y por un volumen de 1,943 toneladas, lo
que equivale a precio CIF en el Japon de 5.21 dolares por kg. Esta situacion
muestra un fenomeno de triangulacion de nuestro producto via £.U., pais que
por su parte obliene grandes beneficios por esta triangulacion.”

Produccidn Mundial de Espdrrago 1930

S T e
12077 il
ST
100 A
80

Miles do tonsindas 60

044 Lpd . i/,j N T R

[35VA Taiwan Francis espaia {tafia México ouos

e e
- S .

Fuenle: FAO Anuario 1990

© Tendencias de importacién por-mes:* S
Diciembre £nero Febrero Marzo

Volumen en 1992 (ton) 1,507 767 1.645 2,968
Incremento de volumen anual {Ten} 210 140 160 Fluctuante
Volumen mexicano en 1992 (Ton) 4] 327 877 1,143
Participacidn mexicana en 1982 4] 43% 63% 39%
Promedio del precio CIF en 1992 628 710 640 539
{yenskg)
Precio CIF en México 1992 856 669 534
{Yen/Kg}

Las importaciones en enero son considerablemente mas bajas que en los
meses de invierno.

? “Estrategia Nacional de Mediano Plazo de Desarrotlo y Pramocion de Exportaciones del Espdrrago.
SARH, atos Basicos (1992-199-)". C. Subsccretario de Agricultura. Lic. Ernesto Enriquez Rubio
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5.6.1 Estudio de mercado

Mas de una cuarta parte de los consumidores de esparrago desean
incrementar su consumo, mientras que solo un 4% desea disminuirlo.

Tendencias de cansumo

Mas de una cuarta parte de los consumidores de esparrago desean
incrementar su consumo de esta, mientras que solo un 4% desea disminuirlo.

¢Dasoea incrementar el consumo dal asparrago?

|

H {1 Desea disminulr 50 consun

i
% Consarvar of nival de congumo

| B3 -
i Desos incarmantatio
i

.Sidesea incrementarlo, porqué?

st Por salud

£3Buen color

@ Desea incrementar la
vaiiedad de recetas

7% r1f acil de cocinar

& Otro

29%

Fuente: Centio del Consumidor de Tokio

La concientizacion de la salud rapidamente se esta incrementando en Japon,
asi como el consumo de esparrago.
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Estructura de costo del esparrago mexicano

Margeny
costoal |
menudeo

Costo al
mayoreo

490 yenes

Precio al menudeo 1,400
yenes el Kg.

Precio al mayorista
910 yenes

y margen

Derecho de

170 yenes

shosha

30 yenes

Tarifas,
honorario de
aduanas y

80 yenes

CIF 630 yenes

transporte

Flete, costo |
broker, etc.

430 yenes

FOB 200 yenes/kg

Costo del _ A
productor

y margen

200 yenes

Asumiendo que 1 Kg. de esparrago sea vendido en los supermercados,
y los mayoristas realicen el empaquetado y la envoltura, absorblendo
los rlesgos de rendimiento y calidad
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Canales de distribucion - participacion

Produccién Mexicana de Espdrrago

1991

O

0 5 10 15 20 25

Miles de toneladns

Fuente: Estadisticas def MiTy del Centro def Consumidor de Tokio

Tipo de organizaciones y personas que manejan y producen el esparrago

.- Tipo de oiganizacianes o personas que nuucjan y producen el espirrago

Nueva Zelanda Australia Filipinas Tailandia

Fscala de agrucultares  [Muy grandes * Gandes copacadones/ Dole ocupa sus En promedio
y etnpacadores spacadores agneuliones X propios lotes Q074 por

agncultor

porenpacador

Pronedio

Productividad

Facilidades los enpacadores ticnen iniio de ennbalaje

facitidades de cimbabije

Allanzas gubemanentales

Brokers

Comunicacion conel {os eapacadores

el mercadn japonés frecuentenenie visitan

Jupon pary catenderel

mereade © mspeeviovar

los productos myportados

Fuente: A.T. Kearney
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Tipo de productos que cada canal de distribucion utiliza

Espdrrago

Tipo de productos que eada cannl e distribucisn utilizan

Algunas veoes semibu de 25 0pr.

Canal de preferancia

Supennercados Tlendas departamentales Tlendus de vegetalys
[Especies ucts? ucIs? Varios
Lugar & produccion  [lapdn, US A Tailandie, Nuevs Jepon, U.S A. Tailandia, Nuevs Principatmente Japén
Zelanda, Austiadia, Fdipinas Zelanda, Austiadis, Filipines Ocssonslimente de Cores y Chiung
Grado 1argo 23 et L.azgo 23 om De acuerdo a I vanedad
Rien coloreado (verde) Bien coloreado (venks)
Marcs Phiseo, Dole, e Phisco, Dale, Lee
Precio 198 yenes el ramo e 200 & 300 yenes el ramo De 100 4 200 el ramo
Empaque e 120 a 150 gr. ramo e 120 2 150 gr. ramo De 120 a 150 gr. mma

Directamnente de lor productores :

Shosha

Mercuda centrsl

Stoshs

Otro

® No se sceptan productos embarcados vis
maritima, debido al cono tienpo de vida del producio
* Tuatar de incremnentar productos de agicuthura dtgunica

* Buscat le ingronsacidn directa de enpacadores

Fhlazmiﬂm

*Ho a2 sceptan productos

Posibifidad de vents e

af corto plazw de vida del preatucto

vie nwri debid prod

sl precio bujpo

vis tnasitus, debido

Fuente: A.T, Kearmey

Anélisis de competencia

e

_ Lot promueven y Vende n el esplimags
Japdn Mike LAS Nuevn Zelands Anstralis Hilpims  {Tellundla
Hivlorin My ponde * 5 v andn pogu e aret cn. Alguace wice
It eamtil Iqde dud
bacr ¥ hon
Oficine y Paan ydmonts Propios e prakiaons T Comininsm Ho
Ongmirmisn 4 prodian y getimn e ot
(s Wadimg )
Tomloe #oe Noky s o U, tiams wns Ko I Contol b No
Rt asd e Lnde
Imsridn Nuguan Cuminie $m Ha
e Dete
Aviddaiee de  Piyicg oech) bs eiaasats poraamtin B [ (oo esues
promocidn s (0 s en 15 h2co gt om whed
Sacros locales LEE Flying FrsaciUFFatc. * Pywy 2t pus Washaglon iy 2 tte. o cipabmants Wik, o s Jopla
[Cwos: Vo St o S ol b 1212 Pying P b Y. Poryd koot rupresassbn
Caral Viv saesadn Supenine icntos Wa ' 8 - s et ¢ ]
comans shahy s hoehs A - 1nde s
[ab Mg T o ™ punercedcl
Ernbt g (Are) duncte o VaE U ) Alrs y mm (Dizecto} Aire (Drecto) A (Twvato) Posmaves Mra(wecio
me (MaEU } LU poarde sy abvbied e ke
[t o6 gorada whe e
Proysceionss *Patet o0 shimane com & g da Alpuace ryratedares y
Aarvema o bt trokars st sdownd kates. o v ta dabons
e dided w [ prodvccte
et rpribay
Fuente: A.T. Kearney
Analisis de la competencia por producto
s Vi “Tipo de productas que nuestros o 1d utilizan ® : s
Japén México [B.U. Nueva Zelanda
Precio (Supermercado) 198 yenet! 1 30ps. (Neganio) 198 yenen/120 0 130 1. 198 yeue's 20 @ 130 gr. {Aire) 198 yonaa120 4130 g1
1300 yenes Kg. 13000 1,658 yees & Kg 158 yene200 gr. (ma1) D21,100 8 1. 650 yrwaXg,
Dey90 w1, 630 yenewKy,
Lspecies Vatiag ucis? uC1s? UCES?
Msrea Each Nokya LEE, etc. LEE, et¢
Sebor 1epersdenda de I exacién LEE & muy bueno 13uena Buena
Ouros st alpunca [x ckdermas
Apanencia Buena La de LEE es muy buena Buena Duena
Ouroe tienen ol prus protiemas
Estacion Mayo-Septiembre Encto- Abn) Enetn-Febreto (Adrey) Octubre- Dicinbre
Febtero- Abril (Aire/mar)
Ouo LEE es muy pepular, pero
algunos supermercados
dicen que es muy caro

Fuente: A.T. Kearney
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Continuacion
Tipo de productos que nuestros competidores utilizan
Austrrlin Filipinns Tatlundin
Precio 198 yenes/1 204 180 gr 198 yenes/200 0 250 gr 198 yenev'} S0 & 200 gr.

(Supermercado)

1,300 4 4,690 years el Kg

De 800 8 1000 yenes/kg.

e 1,000 1,300 yenevKy

olfox pafsea en precin

*Baja calidad debido » temperatus as
wlas, no buena pars enseladas

*fig el principal participante en fapda

Especies UC1s7 UC157 UC187

Marea Dole

Subor Dependienda del empa cador Peor que ofros paises Peor que otros pajses
Apariencia Buena Peor que otros palses Peor que olros palses
Estacion Octubre- Dicicmiye ‘Todas {us estaciones Todas {as estaciones
Otro Diticultad para campetir en *Muay competitivon e precia ¢ La calidad e3 inenoy que ta de

Filipinw

*Nobuaaopars enssladas

Fuente: A.T. Kearney

Andlisis de la competencia entre politicas de promocion

Tipo de organizacionds o personas que manejan y producen ol espiirago

Japén México LU,
Escala de agricultores *Pequedos producioses Pequeday  1* e 13 a 300 Ur. pors sgviculior
y empacadores * Nokyo astita como miediana *I: 200 a 800 br. por tmpacador
cuipacador * Lo agriculioles en el eatada de
Washiogton colabomn conjunianicnts
Productividad 3¢ 7 2 10 milloncs de yenu/ Arriba de 12
hr. sin ganar ui perder tonthr
Facilidades Propias de Nokyo {Empacado y Inicio de conbalaje
feonpelado
Alianzas guhemamenialea Es ficcuente ef subiidio No El subsidia parece euiar garsatizado
cuando hey melar temporsdas
Brokers firokers Brokets
festadounidenses esiedaunidenses
Conutiicacidn con ¢l —
el mercado japonés

Implicaciones para el andlisis de mercado

Por punto de venta, este segmento de mercado es una gran oporunidad para
México , ya que mas del 70% del espdrrago se vende cia supermercados, y la
participacién esta creciendo constantemente, por otro lado el posicionamiento
esla consolidado ,por lo cual existe Ia facilidad de negociar, trabajar y controfario.

Por productos, nosotros debemos enfocarnos a UC157, con un largo de 23 cm.
después del corte.

Por estaciones, México se debe enfocar a los mesas de invierne de Diciembre
a Enero de acuerdo a las siguientes razones.
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Continuacion
Tipo de productos que nuestros competidores utilizan
Australin Filipinas Tailandia
Precio 198 yenes) 20 2 150 gr 198 yenes/200 a 250 gr 198 yenev150 a 200 gr.

(Supertuercada)

1,300 2 1,650 yenes el Kg

De 800 a 1000 yeuewky

e 1,000 1,300 yonev Ky

Atios phises en preciv

*B3ja calidad debido & tanperanis
sltay, no bueno para ensaladas

*Ea el principal participante en Japin

Especies UC§s7 ucl1s7 Uclis?

Mirca Dale

Sabac Dependienda del empscador Peor que otros palses Peor que ofros pufses
Apariencia Buena Peor que olros palses Peor que otros palses
Lstacion Octubre- Diciembre Todas las estaciones ‘Tadas Ias estaciones
Otro Dificultad para competir en *NMuy competitivos en precio

* 1.a calidad ca metioe quels de
Filipinas
*Nobueno jses cnsaladas

Fuente: A.T. Kearnay

Andlisis de la competencia entre politicas de promocion
Tipo de orpanizaciones o personns que manejan y producen el espiriago

Japdn

Meéxlea

E.U.

Escala de agricultores

*Pequcilos produciores

Pequeda y

*13¢ 15 a 300 Hr. por agricutioe

y empacadores

* Nokyo sctita como

mediana

§*De 200 a 800 hr. por empacador

cmpacador

o Laos agricultoles en el ealsdo de

Washingion colaborsn conjuntamente

Productividad De 7 3 10 millones de yenes! Aniba de 12 o
. sin ganar ni perder ton/hr
Facilidades Prapies de Nokye Empecado y Inicio de cobalnje
B congelado -
Alianzas gubemamentales Is frecuente <l suliidio No El subsidio patcce enter gacantizada
cusndo hay mtales temporadas
Brokers Brokers . Drokes
enadounidenses cstsdounidenies

Comunicacidn con ¢l

cl mercado japonés

Implicaciones para el andlisis de mercado

Por punto de venta, este segmento de mercado es una gran oportunidad para
México , ya que méas del 70% del esparrago se vende cia supermercados, y la
participacidn esta creciendo constantemente, por otro lado el posicionamiento
esta consolidado ,por lo cual existe la facilidad de negociar, trabajar y controlarlo.

Por productos, nosotros debemas enfocarnos a UC157, con un largo de 23 cm.
despues del corte.

Por estaciones, Meéxico se debe enfocar a los meses de invierno de Diciembre
a Enero de acuerdo a las siguientes razones.
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Diciembre: En entrevistas, muchos supermercados mencionan que durante la
semana de Navidad, es importante para ellos la calidad des esparrago para
ensaladas

Enero: De acuerdo también a estadisticas, las importaciones en este mes son
mucho menores que en los otros meses de invierno, y no existe una razon
racional para la baja de demanda en este mes.

México debe embarcar esparrago por aire, ya que la mayoria de los
supermercados prefieren productos transportados por este medio ya que dura
mucho mas el producto, y el riesgo de ventas (riesgo por bienes remanentes no
vendidos) transportados por aire s menor |0 que compensa el costo.

Consideracién de costos para mayoristas

SRS
FUENTE: REPORTES ANU,

Riesgo de rendimiento

Si asumimos que las ventas al mayoreo por 1000 Kg. del producto con un
costo de 100 yenes/kg. y lo vende a 123 yenes /kg. (lo cual nos da un margen de!
19% si el rendimiento fuera del 100%) y rendimiento es de 90%. Entonces nuestra
estado de costos seria:

Ventas 123 yenes/kg x 1,000 kg x 90% =110.700
COGS 100 yenesfkg x 1,000 kg =100,000

Grueso del margen 10,700
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supermercados

o 95%
Costo de bienes vendidos 65
'Grueso del margen T30
Ventas y administracién general 27%
Gastos de ventas 6
Recursos humanos 9
Renta 6
Depreciacion 1
Otros 5
Ganancia de operacidn 3%
Fuente:Roportes snuales de la mayoria de les supermercados yentrovistas citado por A.T. Kearn

Implicaciones para el anélisis de competitividad

Filipinas es un formidable competidor con precios considerablemente bajos
aunque la principal estacién para el esparrago filipino no es la misma que en
México (ejem. Invierno)

Para competir efeclivamenie confra los precios bajos del esparrago de
Filipinas México debe promover sus productos enfatizando su alla calidad y la
potencialidad de emplearlo en ensaladas.

Los empacadores de Nueva Zelanda tienen un posicionamiento en el mercado
del esparrago ya que ellos realizan regularmenie el envio de genle para
inspeccionar sus propios productos en Jos puertos japoneses y recolectar
informacion. Debemos aprender de los empacadores de Nueva Zelanda, México
debe formar organizaciones de productores y mantener un contacto constante con
la competencia y el mercado japonés.

Filipinas tiene una efectiva comercializacion: en principio por Dole. Para poder
compelir con esta importante compaiila es necesario que se formen en México
organizaciones de productor para aumentar la produccion y realizar actividades
de promocién.

En los meses de invierno (por ejemplo de Diciembre a Abril) no tenemos

competencia con Japdn debido a sus precios significativamente altos
En enero, puede existir una demanda extra de 200 toneladas.
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México puede captar 100 toneladas para ensalada mientras que Filipinas
puede tomar las otras 100 para otro tipo de elaboraciéon. De cualquier manera
para dar este salto de volumen el precio CIF debe disminuir al igual que en
Diciembre y Febrero - 670 yenes/kg. en febrero para el primer afios por dar un
ejemplo. Ademas del pequefio excedente de demanda en enero la demanda del
esparrago esta continuamente creciendo y México puede captar alguna porcion
al formar organizaciones que promuevan y envien representantes y tengan una
oficina en Japdn y den una efectiva promocion a la alta calidad de sus productos.

El volumen meta se incrementara cada mes de la siguiente manera:

Diciembre: 100 toneladas por afo (50% del incremento total anual- 200
toneladas. El| resto serfa captado por Filipinas)

Enero: 70 toneladas por afo {(50% del incremento total anual- 140 tons, El
resto podria ser captado por Tailandia y Filipinas.

Febrero: 100 toneladas por afo( 60% del incremento total anual- 160 tons. El
resto podria ser captado por Tailandia Filipinas y E.U.

El precio puede cambiar de acuerdo al incremento del volumen. De cuaiquier
manera el precio del esparrago es algo inestable y dificil de predecir en Japon
debido principalmente a la fluctuacion de la produccion local.

Ademas México debe controlar el crecimiento y si ocurren cambios draméticos
en el mercado las organizaciones deben realizar investigaciones y analisis para
deterrninar el volumen futuro exportado.

Politica de exportacion

Productos: UC157 con 23 cm. ( de largo después del corte)

Incremento de volumen : Meta de corto plazo, con un incremento en enero, la
meta a mediano plazo con un volumen meta anual que se incrementara en 270
tons. El incremento del volumen debe ser monitoreado por las organizaciones de
productores (mencionadas anteriormente).

Produccion:- Las organizaciones de productores son necesarias: para
aumentar la produccion controlar ta calidad realizar actividades de promocion e
invertir en ellos asi como en inversién, Se requiere aumentar y mejorar la
produccién en. embalaje y aseguramiento de la calidad disminuir el monto de
quimicos agricolas e iniciar agricultura organica.

Distribucién: Por puntos de venta los supermercados, con intermediacién en
Japén , directo a los supermercados via shoshas/mayoristas de acuerdo a la
preferencia de riesgo de los supermercados, arriba del CIF japonés , transporte
aéreo directo de los aeropuertos mexicanos eliminacion de brokers
astadounidenses.

Promocién: Via organizaciones de productores, con oficinas en Japon,
manteniendo un contacto regular con el mercado japonés, enfatizando la alla
calidad de nuestro producto para la utilizacion en ensaladas.
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Participacion dentro de la estrategia .
Funciones de cada participante Productor |Empacador [Broker estadaunidanse
Actvidades Siembrn

Cosdecha

Sueleccidn

Empaquo

Trsnspory woresye
Tranuports maritino/adroo
Aduana

Rievgos Asumir nesgos do cantdad
Asumir ringos de calidad
Asumir riesgos de ontoyan
Financiamionto Stambra

Cosacha

Empaquo

Transporty

Vanus

A9 .0
Costo lipico yinergen, asli como gutcancaje 4% 1-2%

ds precio sl menudeo

Funciones do cada 3] arlicipanw Shoshas Mayosistas|Mercado [Minosistas
{continuacién) T ' R

Actividades Negocincionss yhscer conttates con produciors;
e v‘\‘d'\]"l\.li V B

inspaccidn

Re-empaque

Ra-seleccidn
fransparte

a ds proguctos de divereas tumas

Vartads producics a pegquanas participantas
Proyaccidn damanda/mercada

Promaocidn

Rie s$gos Asumiriasgos ds tandimienta

Asumutissgos de calidad

Asumir ;né-inax d‘v mvuvs:édn {pteciol

Asumir rissgo de vants
Costo Upico y margen wsf como precio almenudeo 2-5% 10-15% 2-3% 5%
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Estructura de distribucion del esparrago

CALVE W MEIOR RUTA PARA EL ESPARRAGO MEXICANO

Froductos japoneses l Productos mexicanos J rroductos do otros paises I
Y ..... - - v
Productores japoneses ] [Pmductotes mexicanos l l Otros Productores J
7 v .y SEs———
: Empacadoros S
Ejem. Co-op l N l Empacndci'sww“ Lmuco ________________
{Nokyo) 8
I Brokers estadounidenses l
| _Jl Exportadoroes l
MERCADOS CENIRALES -mp°mff?fﬁ§?_$’[§3ﬁf‘§ YT diros enss
Mayoristas " JAPON
| Mercado primario >
‘ r Mayoristas ]
Mayoristas
Mercado secundario >
l Y v ' Y

Tlendas de frutas y vegetales I LSupammrcados ‘ lﬂqndas dopartamontales

Fuente. A.T. Kearney

Ejemplo del proceso de incremento de volul

1949
Impottacione:. totales,
Imputtaciones 3o Méaxco

780 1400:1 140
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1994

Volumen = 1,000 Tons

Costo al menudeo

490 yenes
y margen
Costo al mayoreo
y margen
170 yenes
Shosaha—"7T 30 yenes
Taiifas, aduanas y
transporte 80 yenes
Comlslén del broker 430 yenes
Costo del productor 200 yenes

y margen

—

Fspdrrago

2001
Volumen = 24,000 Tons

Asumiendo

- Que el volumen anual se incrementara a
275 toneladas.

- Enadicién al incremento mencionado 100
tonaladas mas en Diciembre durante el

primer ailo,

- Ef Incremento del volumen seria en tres
afnos

- México relizaria el embalaje

- Sin brokers estadounidenses

-Transporte maritimo directo de México

- Con todos los requerimientos seflalados
(necesarios para incrementar el volumen
y ampliar el margen de ganacia del
productor)

-E.U.$ 1= 120 yenes en 1993

- E.U$1 = 110 yenes aiio 2001

ecio al menudeo

500 Kg

470yenes

130 yenes

0 yenes
420 yenes

210 yene

Los Ingresos para los productores mexlcanos se incrementarian a
3.9 mlliones ddlares
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5.7 Limén persa o limén mexicano

Veracruz es el principal estado productor a nivel nacional, ya que aporta el 80
por ciento de la produccidon tolal, mientras los otros seis estados productores
contribuyen solo con el 20 por ciento restante. Existe una diferencia importante en
la participacion de este estado con respecto a los otros estados en cuanto a la
superficie sembrada, debido a que aporta el 70 por ciento de esla. Esta diferencia
se debe a que Tabasco, Oaxaca y en los olros estados la proporcion de
plantaciones nuevas que aun no producen es mayor que en Veracruz, es decir
que cada vez incorporan mas areas nuevas al cultivo del limon persa.

Al interior de dichos estados la produccion esta también muy concentrada. En
Veracruz se ubica principaimente en la regién de Martinez de la Torre, Fortin,
Cuillahuac y Tuxpan. En Tabasco en la region de Huamanguillo y en Oaxaca en
la reqgion de Tuxtepec.

. Veracriz 70.5 77 79.5
_Tabasco
Qaxaca

_Yucatan

5.7.1 Estudio de mercado

Tipo de productos que manefa cada canal de distribucidn dal limén
Supermercados Tiendas departamentales Tiendas de frutas
y vegotales
Espocies Porsy Persa Persa
Lugar du produccién México México Méxicn
Grado y poso 100 gr. 100 g1. 100 gr.
Marca Mission Mission Mission
Solmox Solmex Solmax
Procio Da 100 a 200 yanes Do 200 a 300 yenes D¢ 100 a 160 yones
Empacado Ds 1 a 2 piozss sl paqusta Ung pieza Varios
Profaroncia de canal Mayoristas Mayotistas Mercudos comtratos




Limon persa o imon mexicano

Estructura de distribuciéon de el limon

1 Productos mexicanos ]

,,,,,,,,, T

[~ t Empacadores l- By

AL MiExico
DI A j
ExportadorJ Brokers estadounidenses £u
— JAPON
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Implicaciones del andlisis de mercado del limén

Por punto de venta, el segmento de supermercado es una muy huena
oportunidad para México puesto que mas de! 70% de limones importados se
vende via supermercados, y este porcentaje esta continuamente creciendo,
ademas la posicion esta consolidada por lo cual es facil negociar, trabajar con
este producto y controlarlo

Por producto nosotros debemos enfocarnos con el limén persa con medidas de
100 gramos (como se exporta actualmente).

Ademdas México debe realizar programas de promocidn para incrementar los
consumidores des limon, debido a que solamente existe un grupo limitado de
consumidores de este cltrico. Para ilustrar esto, en 1992, solamente 11 millones
de limones fueron consumidos en Japon, donde hay una poblacion de un poco
mas de 120 millones.

Para dar una respuesta efectiva al mercado japonés, los productores deben
formar organizaciones, tener oficinas permanentes en Japén, intercambiar
informacién con Filipinas, sus pals competidor en el mercado japonés.

México debe tener un volumen meta de 6, 000 toneladas por afo. Este
volumen cambiaria cuando cada uno de los japoneses adultos consuma un limén
por afio,

La respuesta del mercado al incremento de volumen es dificil de predecir.

ademas las organizaciones de productores tienen que monitorear el mercado para
controlar ef futuro incremento de volumen,
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Funciones de cada participante dentro de la estrategia
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Limon pecsa o imon mexiceno

Estructura de costos de los limones mexicanos

Precio al menudeo 1,440
yenes el kilogramo
Costo al menudeo 490
y margen yenes
Precio al mayoreo
910 yenes el
Kilogramo
Costo al mayoreo 140 yenes
y margen
Costo de p g 35yenes T
shoshay margen 75 yenes
Iw;/ CIF 100 yenes
Tarifa, adu
y transporte
610 yenes
Flete, broker ——
y honorarios, etc.
Costo de productor '
ymagen 50 yenss FOB 50 yenes

Los supenmercados y shoshas suman un valor significativo:
———p  35%del precio al menudeo y 17% del precio de venta de las
shoshas respectivamente.

Asumiendo que 1Kg de limones mexicanos sean vendidos y que
supermercados y shoshas absorban riesgos de rendimiento y calidad.
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Consideraciones de costo para los supermercados

Los supermercados toman 35% del margen, pero ellos no pueden vender

todos los productos comprados (riesgos de venta; asi que hay un promedio del
5% de producto que no se vende.

Consideraciones de costo para mayoristas

Riesgos de rendimientos
Asumamos que las compras de shoshas 1,000 kg. de productos por 100
yenes por kilogramo y vende a 118 yenes/kg., (deberia ser 15% con un

rendimiento del 100%) y el rendimiento es del 30%. Entonces el estado de utilidad
de esta firma es:

Ventas 118 yenes/kg. x1,000 x 90% = 106,200
COGS 100 yenesrkg. x1,000 kg. = 100,000
Gruesa del margen 6,200

El grueso del margen es ahora del 5.8% de las ventas

Riesgos de calidad

Si la calidad de los productos es menor de lo que esperan los mayoristas, ellos
tienen que venderlos a precios mas bajos ( algunas veces mds abajo del precio de
compra) y _absarber pérdidas.

Empacado

Cuando los minoristas requieren empaque frecuentemente, dar este servicio.
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Otros costos de operacion

Como supermercados, los mayoristas tienen que pagar importantes gastos de
operacion.

Método de cosecha: Cosechar solamente los limones con la madurez
apropiada

Método de empaque: empacar limones con medidas y madurez homogéneas
en cada caja.

Todo esto es muy importante sobre todo cuando los limones son embarcados
via maritima.

Polltica de exportacion

Productos: Persa con un peso cercano alos100 gr.

Volumen meta: De cerca de 6,000 toneladas por afo, el incremento del volumen
debe ser planeado y controlado por las organizaciones de productores
(mencionadas anteriormente).

Produccién: aumentar la produccion y el confrol de calidad, maniener contacto
con el mercado, realizar actividades de produccién e invertir en programas de
promocion y produccion, algunos requerimientos para aumentar la produccién
son: dentro de la casecha- cosechar salaments los limones con la madurez
apropiada y dentro del empaque, empacar solamente las naranjas con la medida
y madurez homogénea en cada caja.

Distribucidn: Por punto de venta los supermercados con intermediacion en Japén,
directo para los supermercados o via shoshas/mayoristas de acuerdo a la
preferencia de riesgo de los supermercados., arriba del CIF de Japon,
transportacion maritima directa de los puestos de Japdn, eliminacion de los
brokers estadounidenses

Promocién: Via las organizaciones de productores, con oficinas en Japon,
manteniendo un contacto regular con el mercado japonés, y una promocion
agresiva para aumentar los consumidores que gusten de los limones
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Voiumen

meta
1994 —— 2001
Volummen = 1,000 Tons Volumen = 24,000 Tons
Supocisiones:
- Sin brokers estadounidenses
-Transporte maritimo directo de México
- Que los mayoristas realicen el empacado
- Con todos los requerimientos seflalados
{necesarios para incrementar el volumen
y ampliar el margen de ganacia del
productor en el aio 2000)
- £.U.$ 1= 120 yenes en 1992
Costo al menudeo E.Us$1 = 110 yenes aiio 2001
y margen 490 yenes
Costo al mayoreo
y margen 140 yenes
440 yrnes
Shosaha - 25 y Precio al menudeo
yenes 440 yenes el Kg
Tarifas, aduanas y 75 yenes
transpotte
165 yenes
Tarifa aerea,
costo del 125 yenes
exportador, 610 yenes
ete 50 yenes
55 yenes
Costo del producto 50 yenes 65 yenes
y margen

El incremento para los productores mexicanos seria de 2.50
millones de délares
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Conclusiones

Es necesario realizar estrategias de comercializacion bien planeadas para
poder exportar eficazmente, la importancia de éstas es indudable ante la alta
competitividad mundial.

Como se menciono a lo largo de este trabajo, el deterioro del sector agricola
mexicano va en aumento y sin duda las condiciones histdricas, sociales,
culturales y econdmicas de México no son las de paises desarrollados como
Estados Unidos y Japdn, como para pretender imitar sus politicas agropecuarias,
sin embargo, esto no impide tomar en cuenta aspectos de validez general que
deben considerarse, al margen de las condiciones de un pais. Debemaos también
tomar en cuenta las experiencias de otros paises en desarrollo por lo que las
politicas dentro de este sector deben ser disefiadas para solucionar problemas
especificos de los productores agricolas y del entorno econdémico y sacial, la
estructura de la produccion debe tener una permanencia, con ajustes necesarios
a través del tiempo y los cambios, mantener una agricultura altamente protegida
ya que el libre comercio en el sector agricola es solo retérica comao las mismas
politicas de los paises desarrollados nos lo demuestran, es necesario ademas
implementar sistemas de apoyo a la produccion disefiados para estimular la
productividad con base en la difusion y aplicacion de los avances tecnoldgicos, al
tiempo que se deben, mantener mecanismos para defender al productor de los
allibajos del mercado. ' El exportador liene que tener un buen conocimiento de las
leyes y reglamentos tanto nacionales coma internacionales que le apoyaran en su
expartacion.

México tiene la oportunidad de aprovechar los tratados y convenios que realiza
con el mismo Japon y con ltoda la regién de Asia-Pacifico, como es la Cuenca del
Pacifico. el potencial de toda la regidn es notable y es impaortante para nuestro
pals no continuar con una relacion de dependencia con un solo pals. Estados
Unidos, con el que realizamos el 80% de nuestro comercio. Es necesario
identificar nuevos mercados. Japdn es solo un pais de los muchos con los cuales
famentablemente a pesar de tener relaciones politicas amistosas, no
aprovechamos estas para apoyar a nuestro comercio. En principio serfa
importante mejorar los tratados y convenios que ya tenemaos con Japdn y otros
paises, pera lo importante ahora es aprovecharlos, aprovechar las relaciones
paliticas y la imagen internacional politica buena que tiene el pais. Es obvio que
en estos momentos la imagen econémica de nuestro pais tiene temerosos a los
inversionistas de invertir en nuestro pals, sin embargo, existe el potencial vy la
necesidad de exportar. Debemos aprovechar en todos los sentidos las
oportunidades que nos brindan los acuerdaos y tratados que tenemos con Japdn y
todo el mundo.

'Herndndez, Herndndez Roberto, “Productores y politica agropecuaria: Una perspectiva internacional®
Periddico El Financiero, 9 de dicicmbre de 1993, pag. 39A.



Conclustones

El mercado japonés tiene un potencial muy importante para los exportadores
mexicanos por diversas circunstancias que nos favorecen ya mencionadas a lo
largo del trabajo como son entre otras: que es un importador nato de alimentos, el
alto nivel de vida de sus habitantes, el aumento en la adquisicion de productos
importados, lo que obedece, por una parte, a la intencion de reducir el superavit
que mantiene sobre la mayoria de los paises con que realiza actividades de
comercio exterior y a constante revaluacién del yen que favorece el poder
adquisitivo de los japoneses.

Dentro de las propuestas de las estrategias de exportacion propuestas, cabe
sefalar que para que estas funcionen, es necesario la participacion de todos los
actores participantes dentro de este proceso, como son: gobierno, empresas,
comercializadoras, productores, etc.,, por lo que considero como comente
anteriormente, las claves para lograr el éxito dependen en gran parte de todas las
organizaciones implicadas en el proceso. Por lo cual cada una de ellas tiene bajo
su responsabilidad parte del mismo.

Organizaciones " -Roles .
Organizaciones de Aumentar la calidad de produccién
productores Mantener contacto con el mercado

Realizar actividades de promocion

Bancos * Ayudar a los productores a formar
organizaciones cooperativas efectivas

* Financiar programas para aumnentar
ia calidad

* Mostrar una fuerte direccion y
organizacién a largo plazo

Gobierno * Aumentar infraestructura

A lo largo del trabajo también se sefalan distintos factores que incidiran en la
propusstas, desde el tamafio, madurez de cada producto, hasta la importancia de
realizar programas de promocién para incrementar los consumidores de estos
productos, que en general pueden considerarse como exdéticos para el
consumidor japonés.

Dentro de la exportacién de productos hortofruticolas a Japdn los productores
mexicanos tienen que disminuir el uso de quimicos en la siembra y post-cosecha,
porque tanto los consumidores como los supermercados consideran esto
importante para su salud, lo cual es uno de sus mas importantes requerimientos,
ademas es necesario enfocarse en el control de la madurez y la frescura. En los
programas de promocién, se debe incluir actividades para proveer a los
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consumidores y distribuidores de la capacitacion para evaluar la frescura de los
productos

Dentro de los riesgos de calidad debemos tomar en consideracion de los
siguientes puntos de negociacion con las sogo soshas, si los productores
mexicanos toman medidas de esquemas de aseguramiento de la calidad y
reducen los riesgos de calidad y rendimiento para los mayoristas por lo cual este
valor se ira graduaimente se ird a los productores mexicanos. Ademas si la
calidad de los productos es menor a la esperada por los mayoristas estos tiene
que vender a precios mas bajos (algunas veces menores que los precios de
compra) y tienen que absorber las pérdidas

Dentro del embalaje y empaque en muchos casos los mayoristas realizan el
embalaje y empaque en otros es necesario realizarlo el exportador lo que puede
redundar en sus ganancias, ya que si los empacadores mexicanos realizan el
embalaje de los productos frescos los costos de los mayoristas pueden ser
reducidos y el valor agregado del producto mexicano aumentara. Si se realiza el
transporte maritimo de México se pueden esperar las siguientes consecuencias:

Los costos de transportaciéon disminuirian debido al embarque directo de
Meéxico a Japon. La eliminacién de brokers estadounidenses y que esta labor sea
realizada por mexicanos incrementaria el valor agregado arriba de un 6 a un 10%
y disminuira los costos de transportacién.

Se debe tralar de incrementar las importaciones directas de parte de los
empacadores por lo cual nosotros debemas seguir ias siguientes rutas para la
distribucién en Japén. Cuando los supermercados estan dispuestos a tomar
varios riesgos.

Empacadores - Supermercados

Cuando los supermercados estan reticentes a tomar varios riesgos:

Empacadores - shoshas/mayoristas -> supermercados

Los empresarios ylo productores deben formar organizaciones, instalar
oficinas en Japon, intercambiar informacion con sus competidores y aprender de
estos mismos. No debemos olvidar que la promocién constante, permanente, via
estas organizaciones es una prioridad para monitorear frecuentemente el
mercado y no perder nuestra permanencia en este,

S, es posible exportar a Japdn productos hortofruticolas mexicanos, axiste ese
nicho de mercado y la oferta exporlable suficiente, se necesita capacitacion,
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interés y un planteamiento real ya que se requieren nuevas formulas para hacerlo
mas competitivo e incrementar la produccion a nivel mundial.

La presencia directa de los principales mercados a través de extensos
sistemas de ventas internacionales, la amplia diversificacion de oferta,
mercados y funciones y la generacidn de una extensa red de informacion
comercial permitira el éxito de las exportaciones.

Exportar no es facil, pero se puede hacer.
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Anexo

Opartunidades de Negoetos en Japin

Oportunidades de Negoclos en Japén

Para un posible exportador a Japon es sumamente importante saber que
empresas realizan importaciones y sobre todo ser potenciales compradores de su
producto. Por lo que considero importante dar una lista de importadores de
alimentos, en particular de productos hortofruticolas.

Empresas japonesas importadoras de productos agricolas

UNICOOP JAPAN

No. 1-12 Uchikanda 1-Chome
Chiyoda-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 296 8964

Fax: 81 (3) 3219 1461

Attn. Mr. Kengo Obashi

Imp. de productos agricolas

Dole Japan

Sabokaikan Bekkan 4F

7-4 Hirakawa-cho 2-Chome
Chiyoda-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3237 1491

fax; 81 (3) 3237 8133

Altn, Mr. Yoji Ogazar
Manager Sales Department
Imp. productos agricolas

Sanoh Trading Co., LTD.
1-3-26 Sekiguchi
Bunkiyo-ku, Tokio

Tel: (1 (3) 3268 0541

Fax: 81 (3) 3268 0492
Attn: Mr. Harumichi Takano

Imp. de frutas y hortalizas cong.

y frescas
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Daito Corporation

3-19 Tenmabashi 1- Chome
Kita-ku, Osaka

Tel: 81 (6) 354 2305

Fax: 81 (6) 358 5665

Attn: Mr. Murakami

Imp. ajos, cebolla

y calabaza cabocha

Sunyo Edgell Company Ltd.
Sunkei Bldg 12 Mikura-Cho Kanda
Chiyoda-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3256 9119

Fax: 3256 9786

Attn: Mr. Masator

Imp. fruta cong. y jugos
procesados

Eiwa Marketing Co., LTD
Tachikawa Bldg.

5-2-1 Higashi Gotonda
Shinagawa- Ku, Tokio

Tel: 81 (39 3449 0885

Attn: Mr. Ong

Interés en calabaza cabocha
y espdarragos congelados



Sapporo Overseas Consultant

Company, LTD

P.O. Box 187

Sapporo Central Park Office

Sapporo, Japna 060

Tel: 81 (11) 231 6547

Fax: (1 (11) 231 6595

Attn. Mr. Mark D. Keats
Manager

First Japan Sucess Co., Ltd
7f Koujimachi Royal, Bldg.
4-7-5 Koujimachi, Chiyoda-Ku
Tokio

Tel: 81 (3) 3230 1001

Fax: 81 (3) 3265 6644

Atin. Mr. Paul Evensen
International Division

Yuasa Corporation

13-10 Nihonbashi Odenmacho
Chuo-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3665 1111

Fax: 81 (3) 3665 4411

Attn. Mr. Alex Naganuma
Grain and Food Division

Fruta y savila

Kaien Tsusho KK.

4F The Loyar Bldg.

8-7 irifune 3 Chome
Chuo -Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 5566 1611
FFax: 81 83) 5586 1686
Attn. Mr. Kohei Morimoto
International Div.

Oportunidades de Negocios en Japén

fFfuso Trading Co., LTD
Kotobuki Bidg.

2-10-5

Tsukiji

Chuo- Ku, Tokio

Tel: (1 (3) 3542 0598
Attn. mr. T. Sengoku
Import Department

Okura Shoji

4-1 Ginza 3- Chome
Chuo-Ku, Tokio

Tel: 81 (39 3566 6587
Kax: 81 (39 3566 6547
Attn. Sr. Yasuhiko Hirose
Foods and provisions Sec.

Chugeu Bayeki, Co., LTD
2-15-13 Tsukishima
Chuo-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3536 4662
Fax: 81 (3) 3536 4777
Attn. Yikiyoshi Hayashi
Senior Manager

Foods and Fodstuff
Department
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Importadores Japoneses de alimentos procesados y aceites vegetales

Marosou industries Co., LTD
Takenoko Bldg. 4 f

1-1 Nishi Waseda 2- chome
Shinjuku-Ku, tokio

Tel: 81 (3) 3207 6357

Fax: 81 (3) 3207 9107

Altn, Sr. Sosei Sou. President

Sanoh Trading Co,, LTD
1-23-6 Sekiguchi
Bunkyo-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3268 0541

Fax: 81 (3) 3268 0492
Attn. Sr. Haramichi Takano
international Department

Honen Corporation

Kokusai Akasaka Bldg (West)
1-20 Akasaka 6- Chome
Minato-Ku, Tokio 107

Tel: 81 (3) 3588 6862

Fax: 81 83) 3588 9914

Attn. Mr. G. Yomota

General Manager Foodstuff
No. 11 Dept.

Mitsubishi Corporation
6-3 Marunouchi 2-Chome
Chiyoda-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3110 2548
Fax: 81 (3) 3210 8061
attn. Mr, Shuichi ljiri

The American Team

Planning and Coordination Dept.

Nissho lwai Corporation

4-5 Akasaka 2-Chome
Minato-Ku, Tokio

Tel: 81 839 3588 4664

Fax: 81 839 3588 4334

Attn. mr. Hiroshi Okumura
General Manager

QOverseas Business Promotion

Honen Corporation

2-3 Otemachi 1-Chome
Chiyoda- Ku, Tokio

Tel: 81 83) 3211 6511
Fax: 81 83) 3212 5090
Atin. Mr. Hiroshi Kobata
Imports Division



Oportuniducdes de Negocios en Japon

Empresas japonesas importadoras de alimentos

mexicanos

Hiroya Co., LTD

2-2 Koami-Cho Nihonbashi
Chuo-Ku, Tokio 103

Tel: 81 (39 3667 7091

Fax: 81 (3) 3664 3101
attn. Mr. Motoharu Fujii
Assistant Manager

Daitoku sangyo K.K.

56 Yaraicho
Shinjuku-Ku, Tokio 162
Tel: 81 (3) 5261 2077
Fax: 81 (3) 5261 0346
Attn. Mr. Luis Rodriguez
Director Comercial

Lead off Japan Co., LTD
Yamashiro Bldg. 4 F

1-15-16 Minami Aoyama
Minato- Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3403 8410

Fax: 81 (3) 3403 (735

Atin. Mr. Toshihiko Takahashi
Dir. of Foreing Trade Division

Bodega International Co., LTD
Yamashiro Bldg. GF

1-15-16 Minami Aoyama
Minato-Ku, Tokio

Tel: 81 (3) 3423 3377

Attn. Mr. Masato Daiko
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Dream Co,, LTD

403-27- 25 Takanawa e-Chome
Minato-Ku, Tokio

Tel. 81 (39 3440 4830

Fax: 81(39 3440 5740

Attn. Mr. Shuichi Hisaka
Vicepresident

Valencia

4-3-2 201 Tamako-Cho
Higashi Marayama-Shi
Tokio 189

Tel: 81 (423) 96 1581

Fax: (1 (423) 92 5135

Altn. Mr. Armando Valencia
President

Tac Foods Trade Corporation
25-2 Masakiyo Shimoyada-Cho
Kameaoka-Shi, Kioto

Tel: 81 (7712) 387 49

Fax; 81 (7712) 4 4802

Attn: Mr. Miguel Sakuhara
President

Azteca Shoji

The best mexican cuisines
5-13-7 Nishi Tenman
Kita-Ku, Osaka 530

Tel: 81 (6) 315 1610

Fax: 81(3) 315 1612

Attn: Mr. Masaru Kurataru



Transporte

Anexo
Transporte

En ambos litorales, México cuenta con un importante numero de instalaciones
portuarias. La longitud de muelles a lo largo de las terminales portuarias del pais
asciende a 110 kilémetros. De este total, el 45 por ciento se ubica en el Océano
Pacifico y el 55 por ciento restante en el Golfo de México y el Mar Caribe. Asimismo,
mas del 70 por ciento de la carga manejada por el conjunto de los puertos del pais, se
realiza por cuatro puertos: Tampico, Altamira y Veracruz, en el Golfo; y Lézaro
Cardenas y Manzanillo en el Pacifico. En 1970 la infraestructura portuaria de México se
integraba por 8.2 kilbmetros de muelles en el litoral del Pacifico y 13.9 en el Golfo
para 1993, la cifra se ha incrementado 32.1 en el primer caso y 44.3 en el segundo.

Segun datos del quinto informe, para 1980 el lotal de muelles en el Pacifico aumento a
18.1 kilémetros y 25.2 en el Golfo. De 1980 a 1990, el incremento fue de 14 al pasar
de 18.1 kildmetros en el primer caso a 32.1. En el Golfo, el incremento fue de 18.7 Km.
al pasar de 25.2 a 43.9. En el sexto informe de gobierno se establece que ya se habian
puesto y constituido en operacién 17 administraciones portuarias integrales. ' En
México la infraestruclura para exportar es poco satisfacloria, podemos observar que del
lado del Océano Pacifico solamente existe una linea naviera nacional con salida hacia
el Oriente; las instalaciones portuarias para el manejo y transporte, en espgcial de
productos perecederos son escasas. En los aeropuertos y sus cercanias no existen
basculas ni bodegas de refrigeracion, elementos imprescindibles para la exportacion de
productos perecederos.

El comercio por via maritima es vital para México, pues esta estrechamente
relacionado con la capitacién de divisas. al vincular los transportes maritimo y terrestre,
los puertos son primordiales en el intercambio comercial. El total de carga atendida en
los puerios mexicanos se estima en 190 millones de toneladas anuales, una tercera
parte es de cabotaje y dos tercios de altura (120 millones de toneladas
aproximadamente. Si se excluyen las instalaciones especializadas en la Isla de Cedros,
San Marcos y San Juan de la Costa, en Baja California para embarcar grandes
volimenes de mineral exporiable, los principales puertos del pafs que en su conjunto
manejan 85% del trafico son: Altamira-Tampico, Tuxpan, Veracruz, Coatzacoalcos y
Progreso, en el Golfo de México y Ensanada, Guaymas, Mazatlan, Manzaniilo, Lazaro
Cardenas, Acapulco y Salina Cruz, en la Costa del Pacifico.

1Salinas de Gortari, Carlos " Sexto informe de Gobierno”. Comercio Exterior, Vo). 44. Nam. 11, méxico,
noviembre 1994, pags 1022-1038
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Transporte

En el lapso 1979-1989 el trafico de contenedores registrd un crecimiento sostenido, de
927 a 2.3 millones de toneladas. este rubro se ha atendido primordialmente en
Tampico- Altamira (99% del total), Tuxpan, Veracruz Guaymas, Manzanillo, Lazaro
Cardenas y Salina Cruz.

Los puerlos atienden la tercera parte de la carga que se transporta dentro del pais y
80% de las exportaciones. El volumen de carga no petrolera lliega a 28 millones de
toneladas con un notable crecimiento del 10% anual. se movilizaron mas de 300 000
contenedores al aifo, manteniéndose un ritmo de crecimiento anual (17%).

Se maneja que los puertos de Manzanillo, Lazaro Cérdenas, Altamira y Veracruz
tendrdn el papel de puertos de base para la escala de buques porta contenedores en
ruta interacional, mediante trafico programando, otros funcionaran como
alimentadores, eficientemente conectados con la base mediante rutas interiores, lo que
proporcionara una red de interconexién, por ejemplo entre Manzanilio, Mazatlan y
Guaymas o Lazaro Cardenas y Salina Cruz. Lo anterior no elimina la posibilidad de que
Salina Cruz y ensenada, en el extremo del litoral, manejen contenedores en tréafico
directo.

En I3 actualidad se considera que el puerto es un elemento genaerador o promotor de
un trafico, participante en gran medida en el comercio mundial, que cada vez demanda
a barcos especializados y de mayor calado que generan mayor costo de estadia. ello
conduce a que el trafico maritimo se polarice en los puertos que captan trafico y que ya
no tienen relacién con o que se consideraria su zona de influencia natural.

Infraestructura basica de las zonas costeras

En términos muy generales, se pueden mencionar como ejes principales de las zonas
costeras la carretera transpeninsular de Baja California, la gran costera del Pacifico, el
arco de la carretera costera del Golfo y las numerosas raminificaciones en la peninsula
yucateca.

La red ferroviaria conecta los puertos y ciudades sobresalientes del litoral: Puerto
Pefiasco, Guaymas, Topolobampo, Mazatlan, "Tepic", Manzanillo, Lazaro Cérdenas,
Salina Cruz y "Tapachula"- Puerto Madero en el Pacifico. en el Litoral del Golfo tienen
servicios ferroviarios "Matamoros”, Tampico, Veracruz, Alvarado, Coatzacoalcos,
Campeche, "Merida", Progreso, y "Tizimin". Las ciudades entrecomilladas no estan
situadas en el litoral, pero tienen una estrecha relaciéon con el munde.
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Principales puertos comerciales e industriales de México

Transporte

En el Pacifico

En el Galfo-Caribe

Ensenada Altamira

San Carlos Tampico

Cabo San Lucas Tuxpan

La Paz-Pichilingue Veracruz

Santa Resalia Alvarado
Guaymas Coatzacoalcos
Topolobampo Frontera
Mazatlan Cd. del Carmen
San Blas Lerma-Campeche
Puerto Vallarta Progreso
Manzanillo Cozumel
Ldzaro Cérdanas Puerto Morelos
Acapuico Chetumal
Puerto Angel

Salina Cruz

Puerto Madero

En negritas aparecen los mas importantes, en cursivas los que ademas son puertos
centrales en el trafico internacional, para contenedores en escala apreciable.
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Condiciones especiales para productos hortofruticolas

Anexo Condiciones especiales para productos hortofruticolas

Coandiciones do almacenamionto para hortalizas frascas
Tamperatura, humedad relagva, tempa do almacenaje
y punto do congetaclon
Hortalizas Tempearatuta Humedad Tiempo de Punto de
Grados Centigrados | Relativa (%) | aimacenaje | Congelacion
Brocoli 0 95-100° 10-14' dias ‘0.6
Esparraga blanco 0-2' 95-100" | 2*3'semanas -0.6
Melon
Cantaloup 2.5 9% 15 dias A2
(3/4 maduro)
Cantaloup Q-2 95 914 dias 12
(Maduro)

Casaba 10 90-9%' 3 semanas 1
Crenshaw 7 90-95' 2 semanas -1
Honey dew 7 90-95' 3 semanas -0.9

Persa 7 90-95' 2-3 semanas 0.7

Peping 1013 95 10- 14" dias -0.5

Fuent: Manuat del exporiador horofuicola

Condiclones recomendades de atmosfera modificada o atmosfera controlada
durante el transporta-y/o almncenale temporal de algunas futas

Producto Rango de AC(2) Beneficio [Observacionas {4)
T T T Yemparatra | 9602 %C02 potoncial (3| v
{orados centigrados (1) ’ ] B

Limon 10- 15 5 (X [3) Uso no comercial
Mango 10-15 5 () C Uso no comarcial
Naranja 5-10 10 5 C Uso no comercial

{1}Rango usuul ylo tecomendado. so raconmienda uns humedod mlnl\mdel 8590% T

{Ala mﬂpor combinacion de AC puode ‘arier do couerdo a duradion y 1 ¥y oo wan do ulnuwnhﬁi};im """ i

(3 A=axcolendia, B=busna, C=Regular, D=mdo -

{4 Comentarios Bobra hwreado domestco do E.U. o

Fuemn: PoshmwstTnclmoiga;olHoricqumI Cmps UNWNNU(C&&&)NUMM I A
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