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INTRODUCCION

Las oportunidades que ofrece el mercado internacional de frutas son abundantes y
variadas. Para aprovecharlas debemos conocer los cambios y las tendencias, tanto del
mercado nacional como internacional; de modo que podamos tener la capacidad de
anticipar a los nucvos gustos y preferencias dcl consumidor, y al mismo tiempo, seamos
capaces de desarrollar una disciplina para gencrar alternativas con base en un seguimiento y
analisis del entomo.

Como sc sabe, ¢l ser humano destina un importante porcentaje de su ingreso a la

adquisicién de alimentos. Al mismo tiempo, millones de hogares encuentran sustento
alrededor de la produccién, procesamiento y comercializacién de alimentos yﬁbras de
origen agricola. R
‘ En este sentido, el pldtano representa un alimento cn la canasta bisica o en la dicta
basica del mexicano.
SR : Es ir_npona;ne recordar, que México fue alguna vez el productor mas importante de
) platzmo y el cxpodador mds relevante ¢ importante del mercado. Teniendo su periado de
L auge"de‘ 1932 ‘a 1938 dondc logré colocar un 25% del volumen comercializado en el
mercado mundial en dicho periodo.

' Es importante destacar en estc sentido esta referencia historica, porque permite
Vubicnr lo qi.xc fue la economia del platano. que junto con el algodon y el café constituyeron
ei eje principal de aprovisionamiento de divisas de nuestro pais.

Si bien el incremento del comercio interno ha sido un elemento determinante de la
reduccién de las exportaciones, no es sin embargo, una consecuencia de tan mala
participacion en el comercio internacional. En efecto, guardando todas proporciones de las
difercntes circunstancias econémicas y comerciales durante los dltimos afios hemos
exportado en promedio anual durante la década (1990 — 1999), un aproximado de 201,931
toneladas, habicndo producido 1,979,972 tons., en promedio, es decir; un 10% de la
produccion nacional en una superficie de 76,917 hectareas. Casi sesenta afios antes atrds,
exportamos 322 mil toneladas, habiendo producido 518 mil toneladas, esto fue el 65% de Ia
produccion nacional en una superficie de 41,500 hectareas.



La comparacion, aunque incomoda; nos mucstra las gl-;\ndgs tarcas quefsc; ticnen, si
s¢ quiere reconquistar el mercado mlemacxonnl

Si hay, algin producto del cual, nos podemos congratular porque tcninmos madures,
tanto en produccién, como en exportaciones, este es ¢l plitano. Pues, tenemos una vicja
tradicién exportadora, que seguido de un incremento de la demanda mundial, puede
convertirse ¢n ¢l catalizador de 1a expansion de la superficie del cultivo, del incremento de

la productividad, de un mejor mancjo sanitario y una cficiencia en ¢l mancjo de recursos.

OBJETIVO GENERAL
El ObjcllVO geneml de este trabajo ¢s realizar un estudio de mcmado para el periodo
1990 — 1999 que permna conocer la situacion del mercado del Plitano a nivel nacional e
mlemnclonnl.rv:asiv como también; su forma de comercializacién en ¢l memado de
,:'exponaci_én._Es d:ccir,y,dnr un panorama de la situacién prevaleciente del fruto ‘en dicho

 periodo; tanto en nuestro pais como en ¢l mercado mundial.

OBJETIVOS PARTICULARES
; Pum llevar acabo el objetivo general de este trabajo es necesario ir de lo particular a
lo genera y realizar una serie de puntos que nos permita llegar a csc ohjetivo general. En
este sentido, nuestros objetivos particulares son los siguientes:

Se inicio el estudio con las generalidades del producto, como los son: su definicion,
cualidades tanto quimicas como botanicas, los factores que determinan su cultivo ( aspectos
tccmcos y factores que determinan el mejor desarrollo del cultivo).

En lo referente al mercado mexicano se reviso su situacién actual, variedades de
platano que se cultivan en nuestro pais, demanda y oferta, el consumo per-capita. precio y
comercializacidn para concluir con esta parte, sc analizara el mercado de cxportacion
'(porcenlaje que se destina a la exportacién), cic.

En cuanto al mercado mundial del plitano se investigo su situacién actual, es decir;
los paises que participan en el comercio exterior, principales productores, asi como
también, los principales centros consumidores y la tendencia del mercado.

La comercializacion es un punto importante y a destacar en nuestro trabajo, por lo

tanto; se muestra como seleccionar el mercado al cual se pretende exportar.,

(8



Esto ‘es, mediante un proceso de seleccién analizando ln competcncin intemncidnnl

Asi como los estandares de calidad, cmpdquc y cmbnlajc, reg,ulacnon y rcqmsuos para la

exportacion, formas de pago e Incoterms, etc.

Y finalmente se presentan conclusiones y rt.comt.nd..\cxoan

HII’OTESIS i

La hipétesis de este trabajo ¢s demostrar la poéa participacién que tiene nuestro 'pakis k
en el Comercio Internacional del Platano; debido a dos aspectos: 1) La poca'proddccién S
Nacional; y 2) Los elevados precios del mercado intemo. Esta baja produccién nacional es
debido a que toda la responsabilidad de produccion recae cn el estado de Chin'p:m'y‘ un poco - -
en el Estado de Tabasco. Lo anterior no ¢s entendible debido a que existen 18 entidades
productoras de este producto en nuestro pais. ey

Por otro lado, los acrecentados precios hacen que el productor mexicano no sc .
aventure a poner su producto en el extranjero: y por la comodidad al no tmnsponzir su
producto fucra dc nucstras fronterns; lo cual evidentemente le tracria- mayores: costos e
inscguridad dec perdida parcial o total del producto; por su caricter perceedero. '

‘Todo lo antcrior repercute sin duda, en una desaceleracion o en un dcsammo dv.r

parte del productor mexicano, por participar en el mercado internacional de Pldtano.
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CAPITULO I
DEFINICION DEL PRODUCTO

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

Los plitanos son plantas herbiceas ( hicrbas Glgantcs ) dc almra vunable Hay unas 70

cspecu,s y cerca de 200 variedades, nativas de Asia y Afnca ;

El platano pucde alcanzar hasta 10m de altura, con ho_;as dc mas dc 3 de longitud,
las cuales suelen tener la hoja desgarrada por: el vnento, y.con ambas mitades como
desflecadas (partidas). Son propias de los paises céhdos, y mis de la mitad pertencce al
genero musa, que es el de los indicados plitanos o bananas; ahora cultivados en los paises
intertropicales dc todo ¢l Orbe. La forman 6 piczas, tres de las cuales quedan por fucra y las
otras son interiores. El fruto es el platano o banano, una boya alargada y un poco arqueada,
imperceptiblemente esquinada, de corteza blanca y amarilla, sin semilla, por lo cual estas
plantas han de multiplicarse por medio de esquejes (tallo que se entierra), de su cepa.

Las dos cspecics mids conocidas son: Musa paradisiaca y la Musa sapiemtum,
ambas originarias de la india, y tan afines que para algunos la segunda no es sino una mera
variedad de la primera.

Linné dio el nombre de paradisiaca esta especic, que tiene frutos grandes, hasta de
1.5 palmos de longitud, fuc porque segiin las lcyendas orientales, cra ¢l drbol del bicn y del
mal, o el drbol del paraiso. La dulzura de su fruto. atribuyendo a csta especie los caracteres
del fruto de la Musa sapiemtum, “dio Iugar a quc algunos imaginasen fuc ¢l vedado a

por la magmtud no .sin_ razon presumen mucho que sus

nuestros primeros: padres s

dilatadas hOJaS cubner n la cs 4n y:Eva, porquc una sola cs suficicnte para

abrigar y ‘vestir al homb
<El platano bxen maduro, sobrc todo cuando su conem prcscnta aquellas manchas

oscuras camc(erisucas, es uno de los’ ahmcnlos dc mns fdc dngcsuén,

cs dcsaconsc;able su uso.
- Conviene decir también que este fruto, es uno'dc os: mis avorecldos por la

: natumlczn, no lo vemos nunca parasitado (con a.lgunk gusan [

“TPio Font Quer, Plantas Medicinales, Ed. Labor S.A., Barcelona, Espafia, 1973, Pp. 1033..




1.2 CUALIDADES BOTANICAS Y QUIMICAS
Ll plitano e¢s un alimento dietético de primer orden. El andlisis quimico del fruto,
rcalizado cn laboratorios de todo ¢l mundo, ie olofgn un contenido cn azicar mds elevado
7 qyuc el de la mayoria de los otros frutos, y constituye en realidad, la base alimenticia de
ciertos pueblos primitivos de las Antillas, Africa y Archipiélago “Malayo™?, con el mismo
valor que el trigo para los pueblos Europeos y el arroz para los asiaticos. Por otra parte,
basta echar una ojeada a los resultados de dicho andlisis para convencerse de su elevado
valor. El cual, permite cubrir las necesidades energéticas para el buen funcionamiento del
organismo humano.

Esta energia procede pnmord:almcmc dc los aziicares contenidos en el platano, que
se ctfran en 25% de su’ pcso. y pmctlcamcntc puede considerarsc cquivalente a la carne,
porque 100gr de plitanos frescos, produccn las mismas calorias que 100gr de carne.

" El plétAn_O satisfacc las nccg;idadés mdtérialcs de reparacién del organismo y
" compensa las incesantes perdidas del myi'snvul); éoi’xjibk consccuencia de funcionamiento vital,
tanto en forma de agua y de mincrales. Por tﬂ'ntAo, sélo tomando tres plitanos podemos

satisfacer la mitad de nuestras necesidades en calcio. Pero este calcio es calcio organico,

-~ como el que se contiene en la leche ¥ enel queso; el tnico que puede utilizar el organismo

en su casi totalidad. Los platanos también contienen fosforo, el elemento indispcnsable a
toda actividad intelectual y en proporciones considcrables. :
Por otra parte, en los plitanos que injerimos en cantidad normal se halla I canndnd '
adecuada de hierro para el organismo; y tomados en cantidad superior, puede actuar como
remcdio contra ciertas anemias, Contiecne asimismo; floruro, preventivo de la caries
dentaria de moda en la mayor parte de los productos destinados a luchar contra clla; yodo,
alimento de la tiroides, y cuya carencia produce la gota. Finalmente, haremos mencién del
magnesio, en cantidad mayor que en otros frutos, utilizado en el tratamiento de las

" verrugas, y aunque no esté bien probado. sc le han atribuido facultades anticancerosas.

¥ Fedcracién del Sureste de asia que agrupo de 1946 a 1963 los nueve Estados malayos (Perak,
Sclangor, Negri sembilan, Pahanng, Johore, Kedah, Kelantdn, Perlis y Trengganu) y los dos
antiguos Establecimientos de los Estrechos (Penang y Malaca). Llamada también Malasia.




1.3 CUALIDADES NUTRITIVAS :

El plitano conticne diversas vitaminns Lu vitamina C.se halla en ¢l en cantidades
tan importantes como cn otros frutos. Esta vnmmmn. tomadu en’: pequcﬁns dosis, s
antisicorbuticd, y conforme con las cxpcnencms reallzadas cslos ulumos aﬁos a ‘dosis -
mayores, actiia como antunfccclosa Hablando de su efccto tomﬁcnntc y dc su |mpormncln :

se halla en el plitano en mayor proporcién que en otros frutos; la D, llamndn nnurmquiuw;ff

y la vitamina E no falla, aunque en proporciones menos importantes.

1.4 FACTORES QUE DETERMINAN EL MEJOR DESARROLLO DEL CULTIVO

Para desarrollarse con verdor y frondosidad, s¢ necesita un clima.esc ialmcmc_

tropical con abundante humedad atmosférica, y una temperatura media de 25 | sVC 'y .
prospera en terrenos sueltos y himedos. El Estado de Tabasco se consndera como un
terreno excelente, el de aluvion de las margenes de los rios, - que sufren hgerosr

desbordamientos.

1.5 ASPECTOS TECNICOS DEL CULTIVO

Se considcra que es conveniente ararlo una vez utilizado para hacer otra siembra, y
asi se ticne la ventaja de que se pucde cmplcar el terreno para sembrar, maiz, frijol, arroz,
etc. “Generalmente se colocan las cepas a 5m una de la otra, formando calles de 6m; con lo
que entran 340 plantas por hectarea. Los agujeros para la siembra deben tener por lo menos
50 centimetros y se hacen con anticipacion. Los hijuclos o raices al sembrarse deben medir
50 6 60 cm, y ser vigorosos, de “buena cabeza”. Las labores de conservacion se reducena 3

6 4 limpias al afio y se cosecha antes de que llegue a su perfecta madurez™,

¥ Martinez M. Plantas Utiles de la Flora Mexicana, Ed. Botas, México 1959, Pp 621



e e Bl Eanudo tamblcn lo pcljudlca, pero con una buena ccrcn se cvna estc mal.

Se come crudo, coc|do. fnto o prepamdo de muchas maneras, hablendo vanedades

quc s¢ prestan para lecl’SOb usos.

Encmlgos : ;
e El mab y‘andn.,, ue; t| ‘un plamno es el viento hurucanado, que en pocoﬁ minutos:

i dcslruyc un plr 'cslo no huy mas quc lu prcvcncnén cn la clccc16n dcl tcrrcno )

9 Un enemlso formxdnble del platano es el “mal de Pannmé” 6casnonando por un hongo
Ry que marchita las plamas El desarrollo de esta plaga esta favorecndo por un suelo pobre,
,' mal drenado y' demasiado dcido. En México su pnnmpal cnemlgo es: la Sigatoka Negra

' y el Moco de Platano. Se aconscja destruir las plantas dnﬂndas y cslcnhzaclén del suelo.
Cuando los racimos estin ya cortados y en tierra, tienen un cncmxgo quc los puede echar a
perder; los pajaros, sobre todo las calandrias. Para prqvemr esto, se corta cuando no estan
muy maduros todavia, estado en el que no guSuui/ a las aves. El corte del platano es

- operacién que exige destreza para que no se maltrate y sea aceptado para la exportacion.

'1.6 VARIEDADES DE PLATANO QUE SE CULTIVAN EN MEXICO

En nuestro pais, las primeras plantaciones aparecen en el estado de Tabasco, al
término del siglo XIX, logrando excedentes para la exportacion hasta el afio de 1906, sin -
embargo, la importancia comercial {a alcanza a partir de la década de los treinta. ’ ' - 7 : -

En nuestro pais se cultivan una amplia rama de varicdades, entre las que dcsthcan‘
Plitano Tabasco o Roatan (enano glgnnte), Valery, Manzano, Dominico, Macho. Blanco y
Morado. . .

Aunque, sélo el Tnbasco en mayor medida, asi como el dominico y macho en menor
medida sc dedican a sansfacer el mercado externo, mientras que las variedades restantes se

- destinan cxcluswamcnt

_' n cubnr el consumo intemo, El nombre de platano se ha

. Vgencrahzado en ‘toda fa poblncnén, sin embargo, de acuerdo a los especialistas, 1a mayorfa

: ’de las vanedadcs comcrcmles son bananos, con excepcién del pliatano macho.

g Asi “las” dlstmtas cspcc:cs 'y variedades de platano se diferencian por su tamafio, la
: d:sposxclén y dlmensxones de las hojas, la forma y tamaiio de los frutos.



1.7 LUGAR DE COMPRA

a) Ticndas de Autoservicio: Los Autoscrvicio son cndcnns con un alcance nacional, tanto en

: ,tlcndns grundcs como cn pequciias; las cuales, se han desarrollado rapidamente, esto sc

dt.bc cn pnnc a quc cl chcntc esta mas tcntado a comprar lo quc csta enfrente de él y que

: pucdc ver'y. cleglr El Autoscrvncw ha aﬁndxdo una nucva dimensién dc libertad a las

; compri;s.} La vcnmﬁg' de cs;c i

ado sobrc otros. es que el cliente no ticne quc
g pcdlr los blcncs, m mm

o atencxén.

N c) Mcrcndos Ambulantes: Tamblén Ilamados mercados sobre medas o ncgocnos
: ‘:ambulamcs. Se caracterizan por no pagar lmpucstos por su caraclcr mformnl En este tipo

s dc mcrcados los intermediarios se an cllmlnndo en unn proporcxon ‘sustancial. Cabe anotar

..que las ventas de este sistema cran rcahzndas por m rcados o tlcndns dc autoservicio.

Algunas poblaciones tienen un mercado, scmana] que ‘conserva la forma mas antigua de

[ ventas hasta antes de la creacion dc las lu.ndns Existen paises del tercer mundo en los que

! Ios mercados cnllc_)cros contmuan com la forma pnnctpa] de comercio.

'v'd) Cnntmlcs de Ab "to Las ntrale§ de ‘z‘xbcsfc jﬁegan un j)épel imponame en la

: ‘comcrcmhzaclén del

latano. Su’ importancia se ‘da,: porque pt.rmncn la distribucion dcl

produclo cn una fonna masiva'y, fém para c.l,, consumndor. con prcclos menores a los de

‘olros lugares dc compm como fruterms, mercados ambulnm«.s, ctc. .
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CAPITULO I

OFERTA, DEMANDA, PRECIO Y COMERCIALIZACION

2.1 INDICADORES DE LA PRODUCION DE PLATANO

El cultivo de platano en nuestro pafs, se ubica en diversos estados, por cjemplo para
el aflo 1999 la produccidn de platano abarcé a 18 entidades. Sin embargo, a pesar del gran
nimero de entidades que sc dedican a dicha actividad, sélo cinco (Chiapas, Veracruz,
Tabasco, Michoacan y Colima), han concentrado en lo que va de la década, entre el 76% a
79% de la superficie sembrada y cosechada, asi como entre el 81 a 84% de la produccién
total del pais. V

Una revisién de los datos estadisticos durante ¢l pcnodo 1990-1999 nos pcrmxtc

sefialar algunas caracteristicas con respecto a la producclén de plétano en cl pnls

:2.1.1 SUPERFICIE SEMBRADA Y COSECHADA = '~

La superficie sembrada y cosechada (ver cuadro N°l y N°2). regnstré a nivel nacional
una reduccién del orden de 1.52 y 0.84% respectivamente. Estos datos observados 4 nivel
estatal nos sefialan que las entidades’ Veracruz, Tabasco, Michoacan, Colima y el grupo
“otros™, quc aglutinan a los 13 éstados restantes que producen esta fruta, mostraron
contraccién en ambas superficics. S6lo el estado de Chiapas, fue el que durante la década,
mostré incremento en las supcrﬁciAcs destinadas a dicho cultivo, ¢l cual fuc de 4.74%. De
hecho, cl crecimiento se dio especificamente en las drcas de riego, ya quc durante 1990,
1991 y 1992 no se registré ninguna de este tipo.

Cuadro N°1
Superficic Sembrada de Plitano a Nivel Nacional,
Ciclo 1990-1999 (hectirea)
Entidad | 1990 1991 1992 1993 1904 1995 1096 19897 1998 1999 Varacion

Nacional 82,305 81,289 80,092 83.444 79,783 76,196 71,528 70,226 70,993 71320 -1.52%
Chiapas 14,200 19,871 19,8054 22641 22,641 23,641 19,670 19,420 19,975 19,905 4.74%
Veracruz 16,442 16,743 14,298 14,723 14,710 14,252 14,529 14,520 13,844 13,473 -1.80%
Tabasco 13,450 13,450 13,450 14,000 13,828 13,520 12,145 11,785 13,112 13,359 0.07%
Michoacdn | 7,786 7,618 8383 6,776 5605 4,860 5082 4837 4,799 4876 4.58%
Colima 9860 5735 5502 65502 4426 4246 3446 3,817 4,472 4320 -17.34%
Otros 20,467 17,872 18,495 19,8602 18,673 17,677 16,656 15,847 14,791 15,070 -3.18%

Fuente: AS.E.R.C.A
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A partir de 1993, se dio un proceso de reconversion tecnoldgica, caracterizada
principalmente, por la introduccié;x de la técnica productiva centroamericana. La cual,
consiste basicamente en la utilizacion de riego por aspersion, como medida para
incrementar la produccién y rentabilidad, con ello se dio un proceso de expansién de las
areas dc riego. Este proceso, todavia no se generalizaba en los demis estados productores,
de ahi que las superficies no logro incrementarse.

Cuadro N°2
Superficie Cosechada de Plitano a Nivel Nacional,

Ciclo 1990 — 1999 (hectirea)
Entidad | 1980 1991 1992 1683 1994 1995 1996 1997 1998 1999 Varacion

[Nacional | 74,658 73,608 73,754 78,658 75185 73,577 68,411 67,801 68441 68,768 -0.84%
Chiapas 14,200 18,541 18,954 21,599 21.514 21,986 19,336 19,081 19,525 19,510 4.15%
Veracruz | 16,286 14,945 13,776 14,223 13,141 14,180 14,309 13,982 13,536 13,473 -12.20%
Tabasco 13,450 13,150 13,000 13,700 13.678 12,880 11,595 11,785 12,692 13,039 -1.60%
Michoacén | 7,747 6,338 6,425 63756 5472 4677 4,700 4460 4,368 4445 -567%
Colima 6,282 4,634 4,801 4801 4,183 4,188 3412 3669 4,149 4,206 -3.50%
Otros 16,603 15998 16,798 17,960 17,191 15655 14,969 14,024 14,171 14,095 -1.75%
Fuente: A.S.ER.C.A

2.12 SUPERFICIE SINIESTRADA

Comparando los datos de superficie sembrada contra cosecha a nivel nacional, para
observar el indice de las superficies siniestradas, se puede sefialar que éstas se han reducido
de manera paulatina afio con afio (ver cuadro N°3), de tal forma que para 1997, sélo
representaron ¢l 3.4%. Si observamos ¢l promedio de estos indices podemos distinguir que
los estados con mayor siniestralidad en 1a década son: Michoacan, Colima y el grupo otros,
mientras que los de menor indice son Tabasco, Chiapas y Veracruz. Estas tltimas entidades
y sobre todo ¢l estado de Chiapas, redujo significativamente la siniestralidad de superficies,
debido a la utilizaci6én de programas de control de enfermedades, de manera especial contra
Ia Sigatoka necgra y el Moco de Platano. Estos programas, que han tenido la virtud de ser
utilizados dec mancra uniforme, por casi la mayoria de los productores, por ejemplo en la
actualidad se considera que cerca del 90% de las superficies de la region del Soconusco,
aplican productos preventivos, como una de las mas importantes medidas de control
sanitario.

12

{ TESIS CON
| PALLA DU ORIGEN |

H —




Cuadro N°3
fndice de Superficie Siniestrada
1990 / 1999 (porcentajes)
Estados Saperficie
Productores Siniestrada

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999
Total Nacional | 9.29 945 791 573 576 590 435 345 3.59 3.57

Chiapas 0.00 6.79 5.01 460 497 700 169 1.64 195 198
Veracruz 094 1073 3.65 339 1060 050 1.51 3.70 222 0.00
Tabasco 0.00 223 335 214 1.18 4.65 452 000 320 239
Michoacan 0.50 16.80 2344 591 237 376 574 7.79 898 883
Colima 36.92 19.19 12.74 12.74 535 134 108 3.87 3.92 284
Otros 1843 1048 9.17 930 7.44 1143 10.12 645 1199 6.46

Fuente: AS.E.R.C.A

2.1.3 RENDIMIENTO

El rendimicento, es uno de los mdlcndores que mostré un significativo crecimicnto. Asi
podemos observar que a nivel naclonal el creclmlemo fue de 0.98%; este dato, es resultado
de los incrementos que sc observaron en casx ‘todos los estados productores aqui sefialados.
Por ejemplo, con cxcepcion de Veracruz ent donde el rendimiento registro una disminucion
de 10.05%, los estados restantes’ (mcluyendo al grupo otros), registraron incrementos que
van desde el 1% y hasta casi el % (ver cuadro N°4). En este aspecto, micrece una mencion
especial el estado de Chiapas, ya que ¢l creclmlento en este rubro (6.97%) y el rendimicnto
alcanzado, - estdn muy por encima de las demas entidades, como resultado del nivel
productivo alcanzado sobre todo en la regidn del Soconusco, que cs la que aporta un poco
mis del 90% de la produccién de la cntidad. Ella se caracteriza por su alto nivel
tecnolégico en la produccién, debido al uso de sistemas de riego de aspersién y una

aplicacion eficiente de las medidas fitosanitarias, asi como el uso de asistencia técnica- -

calificada.
De igual forma, es importante sefialar que el ascenso en los rendimientos ¢n esta regioén

sc da a partir de 1996, que es cuando alcanza un rendimiento de 60,tqgfhas., como.

consecuencia de un control casi total de la Sigatoka negra y el Moco del Platano.

’iw 815 f‘)i\l
IR
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Cuadro N°4
Rendimiento de Platano a Nivel Nacional,

Ciclo 1990-1999 (toncladas/hectarcas)
Entidad | 1990 1991 1892 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 Varacién

[Nacional 3660 2566 28471 2605 3053 27.62 3229 2520 22.201 26.81 0.98% |
Chiapas 3200 3167 4186 37.58 4184 23587 60.00 3565 29.336 39.84 6.97%
Veracruz 29.39 2332 2293 2169 2675 2466 2095 1736 12.541 10.24 -10.05%
Tabasco 2397 26.18 2042 3582 3247 31.17 20.82 26.18 21.757 25.94 2.78%
|Michoacan | 20.87 3191 2485 2051 3160 31.25 3064 3245 32995 29.18 1.58%
Cotima 2585 24.29 21.88 12.34 1670 16.71 2967 2394 27.881 28.91 6.02%

Fuente: Calculo personal

2.1.4 PRODUCCION NACIONAL

En el caso de¢ la produccion nacional, sc registro un crecimiento del orden de
0.004%. Esto como consecuencia del crecimiento que registraron dos de las principales
entidades productoras del pais como son Tabasco quien incremento su produccion en 3% y
Chiapas quien lo hizo en 6.12%. Si esto no hubiesc sucedido estarfamos hablando de un
numero negativo cn la Produccion Nacional, En el caso de Chiapas. cabe sefialar que el
significativo incremento registrado sc debe a dos factores: a) al crecimiento ya sefialado en
las superficics, ya que cn la década, dicha entidad fue la dnica que expandid las dreas
destinadas a esta fruta, especialmente en los afios 1993, 1994 y 1995. b) A la eficiente
erradicacién de plagas; y c¢) incremento en ¢l rubro de rendimiento (explicado

anteriormentc).
Cuadro N°5
Produccién de Plitano a Nivel Nacional,
Ciclo 1990-1999 (T ladas)

Entidad 1990 1991 1992 1093 1994 1995 1996 1997 1998 1999 Variacion
Nacional | 1,986,394 1,889,296 2,005,355 2,206,892 2,295450 2,032,652 2,209,550 1,714,457 1,525,836 1,843,844  0.00%
[Chiapas 454,400 587,304 793447 811,691 900,271 788852 1,160,166 680,389 572,797 777454 6.12%
|Veracruz | 478,806 348,590 315986 308.631 351,601 349,813 299,836 242814 173626 137984 -11.97%
[Tabasco 322400 344,355 382,568 490,843 444,176 401868 241,500 308,567 276,138 338,342  3.00%
IMichoacan | 231458 202259 159,690 130,787 172963 146,159 146786 144735 144,122 129,713 -S15%
Colima 162,395 112,203 105078 59250 69,998 70000 101,223 87,836 129,622 120,614 11%
loteos 340915 394585  33RS5R6_ A0S.600 35644l 275930 260,039 250.116_ 229511 338737 1.83%

Fuente: AS.ERC.A
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En contra parte, las entidades de Veracruz y Michoacdn registraron reducciones que
oscilaron entre 5% y 11% (ver cuadro N°5), como resultado, en algunos casos, al
decremento cn las superficies destinadas a este producto, o bicn por la reduccién cn los

rendimientos (como fue ¢l caso de Veracruz).

2.2 CARACTERISTICAS DE LA PRINCIPAL REGION PRODUCTORA DEL
PAIS: “EL SOCONUSCO™, CHIAPAS

Como se¢ ha visto, Chiapas es la principal entidad productora de plitano en cl pais,
en la década contribuyo con el 26% de la superficic scmbrada y con ¢l 37% dec la
produccién a nivel nacional. La principal zona productora sc encuentra en la regién del
Soconusco, de la: cual se obtienecn importantes volimenes de platano que son
. comercializados tantyden el mercado nacional como internacional. Abarca a los municipids
de Suchiate, Tapachuls y Mazatin, Huchuctan y Acapctahua los cuales nportnn mxis del -~
0% de la producclén total de platano cn la entidad.

D¢ acuerdo a un estudio claborado por AS.E.R.C.A* (Apoyos y Servicios a- la

S "’ Comereializacién Agricola). en esta entidad durante ¢l aflo de 1997 :dermf‘ caron tres

: mveles tecnolégicos en la Region del Soconusco. Dicha identificacién tomé como base el
) pnquclc lccnoléglco aplicado, el sistema de riego que utilizan y la lnfmestructura post—

cosecha disponible, distinguiéndose asf los siguientes niveles:

1.-'Alta Tecnologia: La definen aquellas plantaciones que cuentan con S|stemns de
nego de aspersién, infraestructura agricola como pozos, cantinos, cmpacudoms camams de
refngerucnén una aplicacién eficiente del paquete tecnolégico, asi como asistencia técnica
califi cada Este mvel lo . constituyen medianos y -grandes produclores que poseen
plantaciones de 50 a 250 has Yy que incluso ya sea en famllms o en sociedades de
produccion rural llegan a concentrar superficies de 800 a 1 200 has. Sc considera quea este
nivel tecnolégico corresponde el 63% del total de la superﬁcne dekla entidad, obteniéndose
en consecuencia los mads altos niveles de prodkuctividad.,Unl‘ i:mvporblnnkte volumen de plitano

que se produce bnjo esta modulidad. tiene ]a calidad de ckpqﬁucidn.

YAS.E.RC.A, Claridades ugropecuarlas “El__Pldtang - nglCﬂno ung _Fruta Tropical con
Perspectivas™, Junio 1998. N°58.



2.- Mediana Tecnologia: lo conforman aquellas plantacloncs de 25a 50 has..; se
caracteriza por la aplicacién del paquclc tecnolégico, aunque con hmllacxoncs de eqmpo, de
insumos, asistencia técnica irregular. Cuentan con sistemas de ncgo de ugua rodnda. En

este nivel se considera se encuentra el 26% del total de la superficie del estado. " -

3.- En proceso de tecnificacién: Este nivel lo integran las plamacionés dc 10 a 25

has., Juslamemc se encucntran en proceso de reconversion tecnoldgica, toda vez que el

produclor esta convencido de la necesidad de mejorar su planta mediante la muodu fclén de

- sistemas de riego presurizado, infraestructura, asistencia técnica callﬁcada y pcrmnnemc

Este nivel resulta ser el de menor participacion, ya que se considera que a este correspondc
¢l 11% de la superficie del estado.

Es importante sefialar que ¢l paquete tecnolégico al que sc hace referencia, no sélo
se limita a la especificacion de las proporciones necesarias, ni de los tipos de fertilizantes,
asi como tampoco a las medidas necesarias y los diversos productores para el control de
plagas y enfermedades, ni tampoco al uso de sistemas de ricgo por aspersion.

Si no que lo novedoso de este paquete, cs que fuc organizado de mancra integra; ya
que ademds de incluir lo necesario en lo productivo, también incluy6 lo necesario ¢n el
manejo post-cosecha (limpicza de producto, seleccién, ecmpaque, conservacion), a fin de
que se obtuviera un producto con una linea de calidad de primera. Esto ha permitido dar
como resultado, fincas en las que cl control de calidad ha llegado a un nivel tal, que el
pliatano producido puede ser comercializado ya sea en el mercado nacional o de
exportacion, sin tener que darle un tratamicento diferente, como cominmente sc usa,

En la regién del Soconusco existe la Asociacién Agncolu Local de Productorcs de

" Platano, la cual lleva mas de 25 aifios de cstar constituida, y cuyos rcsultados posmvos en

las areas de produccion, le ha permitido ser considerada como un |mportante modelo ‘de
) orgamzaclén Se considera que los principales mercados de destino de la producclén en csm‘ :

regién, son el mercado de la central de abastos del DF y los E. u.



2.3 PRECIOS EN EL MERCADO NACIONAL

Con el fin de observar ¢l comportamiento de los diversos precios que se utilizan en
la comcercializacién del pldtano en nuestro pafs; ‘en esta parte dcl'@rﬁbajb;sé analizan los
precios pagados al productor en origen -y los precios al mayoreo, pagados en las .

principales centrales de abasto.

2.3.1 PRECIOS PAGADOS AL PRODUCT! OR EN ORIGEN

Para este caso, se tomaron ‘klos' principales ' precios registrados por el Servicio
nacional de Informacién de Mercados (SNIM), durante el periodo 1995 — 2000, los cuales
se reficren a la reglén de Tabasco para la variedad de Plitano Tabasco; el precio en origen
pagado ‘al produclor en csta entidad, es quizds el que indica de mejor forma y més

rcprcscmatlva, eli mg Vso dc los productores de esta region, ya que se considera que la venta

del producto (cs en F nca), a los intermediarios o bien a las cmpacadoras son las formas més
_comunes de comercializacién.

Es declr que una parte importante del comercio se realiza en la misma entidad, cosa

fcontmna a. 1o que succde en el caso de Chlapas, en dondc el comercio qué.tienc como

: destino el mcrcado nacxonnl se da en las pnncnpales ccntralcs, y de ‘forma dlrccta por parte

o de ah,unos productorcs

‘ ‘Analiznhdo lo‘s',dmos,‘ podemos sefalar las siguientes conclusiones:

1.- El precm cn ongen dcl Plétano Tabasco,” en la zonn deila lsla, Tabasco, hnn temdo un:

: crec.lmlenlo pnulatmo, dc tél forma qu precno promedlo paga o’ nl 1995 fue de -
$0. 18/Kg 1996 de $0. 29/kg, 1997 a $0. 32/kg, 1998 de $0 48/kg, )

‘aﬂo 2000 fue de $0.64/kg. De tal manera que si tomamos el p

3/kg, y en el :

estamos hablando de que ¢l precio durante cl periodo crecié en 255%.

2.-En contra parte, ¢l precio del Platano para el tipo Tnbasco en dlsunms cemralcs de abasto

(Distrito Federal, Guadalajara y Monterrey), nos marcan los sxguxenles dalos (ver ‘cuadro
N°6). ’
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Cuadro N°6
Plitano Tabasco
Precios en Centrales de Abasto

Afio DF. Guadalajara Monterrey
1993 | $0.69 $0.87 $1.11

1994 | $0.77 $0.92 $1.16° .,
1995 | $0.98 $1.22 81,66 |
1996 | $1.47 $1.66 “$236
1997 | $1.56 $1.73

1998 | $2.03 $2.14.

1999 | $2.09 $2.16

2000 | $2.25 $2.31
Fuente: SNIM : v

3.- Comparando el precio pagado al productor en origen contra ¢l precio al mayoreo pagado

en las distintas centrales de abasto para ¢l tipe Tabasco, sc puede sefialar, quc ¢l precio en

origen ha ganado terreno de tal forma que:

Cuadro N°7
Precios al Productor en origen vs
Preclouagados cn las Principales Centrales de Abasto

% que representa el Precio en origen,
: S flatano Tabasco en los Preclos en [as Centrales de
. Precios Precios en Centrales de Abasto Abasto para el tipo Tabasco,
Afos | " en Origen OF. Guadalajara Monterrey O.F. Guadalajara Monterrey
1983 |7 . $0.69 $0.87 s111 . . .
1994 : hd $0.77 $0.92 $1.16 . . .
1995 | - $0.18 $0.98 $1.22 $1.66 18.36% 14.75% 10.84%
1986 | - $0.29 $1.47 $1.66 $2.36 19.72% 17.46% 12.28%
1997 $0.32 $1.56 $1.72 $2.56 20.51% 18.49% 12.50%
1998 $0.47 $2.03 $2.14 $2.94 23.15% 21.96% 15.98%
1999 $0.53 $2.09 $2.16 $3.17 25.35% 24.53% 16.71%
2000 $0.64 $2.25 $2.31 $3.29 28.57% 27.70% 19.45%
Fuente: Servicio Nacional de Inf i6n de M dos (SNIM) y calcul \

*Los datos que no parecen en este estudio, son porque; no hay informacio6n suficiente, ni verfdica,
que permita hacer un cilculo confiable para esos afios.

En 1995, el precio en origen representd el 18.36% en el D. F 14.75% en Guadalajara y
10.84% en Monlerrcy
En 1996, el precio cn origen representd el 19.72% en el D.F.; 17.46% en Guadalajara y
12,28% en Monterrey.
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En 1997, el precio en origen representd el 20. 51% cn el D.F.; 18.49% en Guadalajara y
12.50% en Momcrrt,y

En 1998, el precio en origen representd el 23 15% cn e D.F.; 21.96% cn Guadalajara y
15.98% en Momcrrcy :
En 1999, ¢l precio en origen representd el 25 35% en e D.F.; 24.53% en Guadalajara y
16.71% en Monterrey
En 2000, cl precio en origen represenl
19.45% en Monterrey y

'el,28.§7% en e D.F.; 27.70% en Guadalnjmry

4.- La anterior situacién, es resulta ko del mcremcnto en el costo de produccién, sobrc lodo

en el drea de insumos, en’don 1.uso de productos qu(mlcos pam v '
erradicaciéon de enfcrmedades (como la ngaloka Negxa y €l Moco dcl Plétano», e s

de los rubros que absorben cerca del 30 y 35% del costo de producclén e

2.3.2 PRECIOS AL MAYOREO PAGADOS EN LAS PR[NC[PALES CENTRALES DE
ABASTO

En cl caso de este tipo de precios, sc tomaron en cucnta las siguientes consideraciones:

a) La fuente de los precios registrados al mayoreo en diversas centrales del pais.: fucron
tomados del Servicio Nacional de Informacion de mercados (SNIM) y AS.E.R.C.A i
b) Se tomé como referencia para el analisis. los precios registrados en las centrales de
abastos del D.F., Guadalajara y Monterrey, ya que es en estas donde se realizan las mayores
transacciones de volimencs de dicha fruta. : » : :

c) Los precios a los que sc hacen referencia, son precios promedio anuales durante el
periodo 1993 — 2000, de dos de las variedades que estan pfesénteé en el mercado
prdcticamente todo el afio, como son ef tipo Tabasco y Macho (\}cr cuadro N°8).

Las conclusiones con respecto a cstos precios fueron las siguientes: ©
1.-En el caso del Plitano Tabasco, éste estuvo presente en las tres centrales de abasto yé
sefialadas, observindose un incremento paulatino del precio.

Por ejemplo; en el caso de la central del D.F.; el precio de $0.69/kg. en 1993 a
$2.25/kg en cl afio 2000, si tomamos el primero y el ulumo precw encontmremos un

incremento de 226%.

19



En Guadalajara la tendencia fue muy elmxlar nada mas que en - cste . caso el
crecimiento del precio se ubico en 165%, pues los pmcnos l'ucnon de §0. 87/kg cn 1993 ¥ dc
$2.31/kg; para el aiio 2000. )

Monterrey, por su parte es la central quc rcglstro los mnyores precios, como
resultado de su lejanfa con las zonas productoras lo que ocasiona que los costos dc

* transportacién sean mayores, incidiendo necesariamente cn los precios. En este caso, el
precio paso de $1.11/kg a $3.29/kg.,dec 1993 al 2000, lo que significo un incremento del
196%.

Cuadro N°8
Precios Pagados en las Principales Centrales de Abasto
Platanc Tabasco® Platano Macho*

Precios en Centrales de Abasto|Precios en Centrales de Abasto
Afios] D.F | Guadalajara | Monterrey | D.F | Guadalajara | Monterrey
1993|$0.69 $0.87 $1.11  |$1.99 $2.13 $2.22
1994)%$0.77 $0.92 $1.16 [$2.30 $2.25 $2.95
199580.98 $1.22 $1.66 [31.68 $2.44 $3.06
1996($1.47 $1.66 $2.36 1%$2.43 $2.58 $3.72
19971%1.56 $1.73 $2.56 |%$2.79 $3.14 $4.46
1998%2.03 $2.14 $2.84 1$3.92 $4.71 $5.67
1999(%$2.09 $2.16 $3.17 [$4.03 $5.92 $6.75 -
2000]$2.25 $2.31 $3.29 (3$4.08 $5.96 $6.91

Fucnte: S.N..LM** y A.S.E.R.C.A®

2.- El pldtano Macho, también registro incrementos en los precios.

Por cjemplo: la central del D.F.; durante 1993 se couzé cn - ‘$1 99/1\;, Ilcgdndo a
$4.08/kg cn cl afio 2000 cn lo que se registro un incremento de 105%. .

Guadalajara igualmente mostré una tendencia positiva en el precio. Uri ejeiﬁpld dc
esto cs en 1993 su precio fue de $2.13/kg y en el 2000 tlego a $5.96/kg mostrando una
diferencia de 179% en dicho periodo.

En Montcrrey por su parte, cl precio pasd de 2.22/kg 1993 a 6.91/kg cn cl 2000, lo
que significo un crecimiento del 211%.

18 CON
FF\LE?DT ORIGEN

20



Grafica N°1

COMPORTAMIENTO DEL PRECIO DE PLATANO TABASCO EN
LAS PRINCIPALES CENTRALES DE ABASTO PERIDOD 1933 - 2000
{$ / Kilogramo)

o
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Fuente: S.N.I.M

3.-Comparando los precios del Platano Tabasco y Macho, obscrvamos la venta de ambas
variedades cn las tres centrales de abasto destacando 1a de Monterrey por sus altos precios.
Esto sc explica por los altos costos de produccion y de insumos, los cuales como yxi
se menciono sirven para el control y erradicacién de enfermedndcs, el cual constltuyc entre
el 30 y35% dcl costode la producclon .
; l:l lmpacto m.’:s gmndc y que 5enem que los prccxos se hnn mayorcs se da, por los

' consumtcs ncrcmentos en los servncms “de transpo y
. porque Monterrey cs 1a centtal de abasto mas alejada de Ias zonas productoms de esta fruta
'en nucstro pals Dc’ tal mancra‘quc, su transponnclén y conservaclén es mds onerosa.

mpaquc Lo, anterior es claro,

4. ‘Tbhiahdo comﬁ basc ldé'prccios mensualimdos en ambos tipos de Platano, encontramos
';‘que en todas as enlralcs el comportamiento de los precios fue muy similar, ubicando dos
g penodos (ver gr{xﬁca N°l y N°2).

e a5 T

T*Q,_SC&A\ |
vr\LL}D CRIGEN |
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Grafica N°2

COMPORTAMIENTO DEL PRECIOS DE PLATANO MACIIO EN
LAS DIVERSAS CENTRALES DE ABASTO PERIDODO 1993 - 2000
(S / Kilograme)
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Fuente: AS.E.R.C.A

El primero, abarca durante los primeros meses de encro a julio donde la produccién
de platano en el pais es reducida (etapa baja), lo que origino que cl precio sca alto, mientras
que ¢l segundo seria de agosto hasta finales del afio, que es cuando la produccion de esta
fruta se encuentra en su etapa alta de produccion, debido a que varios estados entran con
mias fuerza al mercado como es ¢l caso de Chiapas, Tabasco, Colima., Michoacan y
gucrrero, lo que ocasiona una sobreoferta de producto, que necesariamente se traduce en
una baja c¢n cl precio.

T5LA continuacién sc muestran algunos de los factores mds representativos por los cuales el
: 'pxﬁcio se hn‘increm’e‘nmdo cn el periodo 1993 — 2000.
e Por cjemplo; en 1993 ¢l mal tiempo cn las principales zonas productoras afecto de’
"rﬁanera importante, a la produccion, el prolongado “periodo de estiaje (falta de lluviﬁs)‘,y
concluyendo con la presencia del huracén “Beatriz” y con la aparicién de la cnfermcdad
llamada Sigatoka Negra y Moco del Platano. Otro aspecto a destacar fue tumblen, la escasa
oferta en territorio nacional por las chporta(:lronrc;s realizadas . por. nuestro_pais, ‘para
satisfacer una fuerte demanda exterior. B S

% Para nuestro pais, ese afio (1993), fue el afio que més expofto en la década con 259,384 toneladas.
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En 1994 los retrasos cn la recoleceién en los estados px"oduétorcé'éomo 'cl'caso de

~Chlapa_s. Tabasco y Veracruz, se lrudUJcmn en lncremc.n(o en los mvelus ds. pmcms bm
- ~embargo, en la segunda mitad del cjcrcxcxo. sc colocaron cn mvclcs bnslamc ! : mhlcb. con
pequefias variaciones. i g e
Para los aflos 1999 y 2000, sc.da un camblo 1mponantc cn el preclo dc cslc frulo, v
concretamente en el caso del Plitano Mncho, dcbldo aque los volumcncs que gencralmente

sc mancjaban para las distintas. ccmralcs dc ubaslo cnmbmron “El caso del D.F., fuc

importante,, pues tuvo una sobrcoferm y los otms dos centrales de abasto estudiadas como
son; Monterrey y Guadalnjam, sufticron alms en su precio por la falta de producto en sus
entidades. ;

A partir de 1995 n 1998' cstc produclo no registro cambios importantes en sus

precios, Unicamente los cotldlanos o normalcs, como -son; a) la poca dsiponibilidad que

,normalmcmc s lxcnc en' l mera mitad del ejercicio (encro — julio), del aiio;'y b) al

anncndo un an; hsls dc ln ultima década se menciona que ¢l consumo per-capita de
i plaumo en el pzus es. de l7 Ky, en promedio, por lo que se sigue afirmando que el plitano
sngue formando parte importante de la dicta del mexicano, y es una de las frutas de mayor
consumo cn nuestro pais. Esta cifra ubica a México entre los paises de mayor consumo de
banano en ¢l mundo®, a pesar de la poca diversidad para su consumo, ya que principalmente
se demanda como fruta fresca siendo reciente las formas o alternativas para su elaboracion.

¥ en general se puede decir que cs uno de los frutos mis conocidos y consumidos
del pais. Tiene diversos usos como fruta fresca, asi como en la industria alimenticia. Uno de
los aspectos mas importantes para la preferencia, es que compite con la mayoria de los
frutos en fresco, por su bajo precio y facil localizacién en todos los mercados de México.

rcht’m estadisticas de la FAO de 1999, revelan un aumento significativo del consumo per cdpita

anual, con un promedio mundial dec 9 Kg. Donde los mayores niveles de consumo se observaron en--

Brasil (35 kg/persona/aiio), México(18), Suecia(17), Portugal(17), Austria(15), Alemania(14),
Estados Unidos(13), Australia(12), Indonesia(12), Bélgica-Luxemburgo(12), Espaiia(11), Reino
Unido(11), Argentina(10) y Nigeria (10).
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Cuadro N°9
Consumo Per-Capita
- Periodo 1990 -1999

1990 1991 1992 1993 1994 1985 1996 1997 . 1998 1999

LRODUCCION‘

1,986,394 1,889,206 2,095,355 2,206,892 2,205,450 2,032,652 2,209,550 1,714,457 1,525,836 1,843,844

POBLACION® : o :

83,226 84,226 86,386 87,976 89,564 91,146 92,718 94,281 95831 97,365 |

[CONSUMO PER CAPITA® ** i ) -
23.87 2243 2426 2509 2563 223 2383 1818 1592 71893

[PROMEDIO ANUAL = 22.04

INOTA: La poblacidn tolal esta en millones

Fuente: A.S.E.R.C.A*; F.A.O**; y Estimacién personal con datos de la FAQ***

2.5 CONSUMO NACIONAL APARENTE

El C.N.A esta dado por la produccion mas las importaciones menos las cxportacioncs.

Cuadro N°10
Consumo Nacional Aparcate
Periodo 1990 - 1999

ANOS PRODUCCION** IMPORTACION® EXPORTACION® C.N.A

1990 1,986,394 933 154,079 1,833,248
1991 1,889,296 21 253,448 1,635,869
1992 2,095,355 92 255,005 1,840,442
1993 2,206,892 31 205,385 1,911,538
1994 2,295,450 21 195,318 2,100,163
1995 2,032,652 7 169,914 1,862,745
1896 2,209,550 4 118,085 2,091,489
1997 1,714,457 9 176,340 1,538,126
1998 1,525,836 24 193,831 1,332,029
1999 1,843,844 1 207,931 1,635,914

Nota: La produccitn, importacién y exportacién estan en toneladas

Fuente: Estimacién propia con datos de la FAO* y A.S.E.R.C.A**

Como se¢ pucde observar en ¢l cuadro N°10 de Consumo Nacional -aparente se
_aprecia que las importaciones no resultan significativas, por lo que la balanza comercial de
“este fruto resulta favorable para nuestro pais. e

En cuanto a las exportaciones que México realiza deétacan las hechas a Estados

Unidos ademas de Polonia, Bermudas, Italia, Francia, Canada, Japon, etc.
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En él renglén de las (:xpo;iacioncs nuestro pais s¢ ha caracterizado por ser un

exportado, ‘diri'gie‘ndo su producto ﬁrincipulmentc a los Estados Unidos, contribuyendo con
ello a la satisfaccion de la demanda del principal mercado importador de esta fruta.

En conclusién podemos decir que segin los datos arrojados por el cuadro de

. Consumo Nacional Aparente, gran parie y porcentaje de la produccion bananera de nuestro

; péls sc consume en territorio propio; esto es aproximadamente cl 90% y solo el 10% se

destina a la cxportacién.

2.6 DEMANDA

Para analizar la Demanda es necesario recordar €l cuadro N°10 de Consumo Nacional
Aparente donde se muestra la Demanda Final de Plitano. En esta Demanda Final
analizaremos lo que realmente se consumié en el pais, después de exportar e importar.
Ahora bien, en este sentido reglxﬁente‘ no hay mucho que decir; sélo mencionar, que el
Plitano en nuestro pais ¢s una frﬁm 'qﬁé sc consume dasi totalmente como fruta fresca, tan
s6lo el 3% se consume como un producto procesado (Deshldmtado)

: Con Respecto al cuadro antes mencionado, podremos: decir que' el consumo en el
territorio nacional fue en 1990 de 1 »833, 248 ‘toneladas y'en 1999 de- l 635,914 toneladas
(ver cuadro N°10).

Como podemos dar cuenta cn cl caso dc las lmpor&acxoncs, csms no f gumban de~

manera importante, por lo tzmto, el rubro del cual dc alguna forma depende ln d :manda
final de pldtano es la exportacion. - : : .

En el caso de las cxponaclones, estas depcndxeron bésncameme de dos factores ‘

1.- Los precios; y tmscendentalmcme los precios internos. Los cuales |nﬂuycn de manera

inversa en las cxportaciones, csto es; si los precios intemos del pléumo suben, el pmductor‘

no ve ningin caso cn vender su producto al extranjero, y v1ccvcrsa, si Y
nacional, el exportador ve mids rentable la posibilidad de vender su. producto' fuera dcl
territorio nacional, concretamente los Estados Unidos. s

2.- La emprecsa MEXBANA la cual tenia la funcién de comerclahzadora. se t.ncargaba de
negociar y firmar los contratos de compra-venta y de esta mnnem ‘el pléumo naclonal
llegaba con una sola marca. ’



Las exportaciones en la dé'cuda fueron disminuyendo a partir de 1994 con la°
desapuncnén de MEXBANA y por los prcctos nacuonalcs, los cuales como sc ha visto hnn
mantemdo un componamnento creciente, necesario para que los productores no lleven su
producto al exterior por lns mayores g,anancms que este fruto deja en territorio nacional.

e Ahom blcn, tomundo cn cuenm estas dos consideraciones, podremos concluir que;
u;.dcl toml de: ofermdo por Ios produclon:s mexicanos, el 90% sc¢ demanda en territorio

' ’ 1 ne cnonnl y mn solo el 10% se destma al consumo internacional.

2 7 OFERTA

El xméhsns dc l Ofertn’ nos hnce remitirnos al cuadro N°5 de produccion. En este

i cuadm cnconlmmos el numem de umdades producidas; las cuales, posteriormente por su

enta, se conmblhznn como ofena Es ahi donde este estudio se realiza, pues se toma en

uemz‘z‘el por qué dcl numero de toneladas producidas; de 1990 a 1999.
"Cabc mencionar que para este cstudio, solo sc mencionan los puntos considerados
‘més . importantes, dcbido a que; la produccién muestra un comportamiento
‘homogéneo y ;inrglfandcs sobresaltos. Por lo tanto; se ha considerado tedioso para ¢l lector
. cofﬁgntaf todos los puntos que hacen que la oferta disminuya o aumente.
: Dc tal manera que, para el aflo 1990 se tuvo una oferta de 1,983,394 toneladas, y
1,843,844 toneladas para 1999. Teniendo asi un crecimiento del 0.004% durante la dééa‘drz'ir.r EE
En este periodo hay dos puntos a destacar: el primero es 1994, dondc'la ofen’a' 7
ascendio a 2,295,450 toneladas, teniendo como fundamento; que en el afio 1993 se da hha
reconversion tecnoldgica, y en 1994 esta reconversion tecnolégica dn los® mejores
resultados reflejandose en la més alta produccién de la década. s
Esta tecnologia basicamente iba enfocada al riego o formas de nego. ln cual
permitiria que se pudlem sembrar cn mayores superficies por la forma de aspersnén de
riego. Un ¢jemplo claro de esto lo tiene Chiapas, en ¢l cuadro N°1 de superﬁc:c scmbrada
en el cual se pucd«; ver que para el aiio 1992; Chiapas scmbrd 19,954 hectareas y para 1993
“selliibré "22,641' “teniendo- un’ incremento de 2.687 hectdreas. . Lo cual se reflejo
sigriiﬁcativainenté en la oferta de ese afio.
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El scgundo punto a destacar es ‘1998, dondc la oferta fue:' 1 525 836 toneladns,'
siendo esm, la mas ba_;u pmduccnon en la decuda, la cual estuvo dctcrmmadn por dlversos

faCtorcs én cl Cnso dc Chlapas a) La poca dlspombllldnd que norma]mcnt

dumnte Ia pnmera mna de e_;ercnclo (enero a julio); b) Al periodo de esuaje (falta de

jera’ un desarrollo normal de este frulo, rcducncndo con

: Lluvms). quc oc

ad; ,c) A las lluvias que azotaron el cstado cn cl mes de

St do de severos dafios a la cosccha asf como a lus vias de

Y en el cnso de; Veracruz, dos fueron las causas; a) la poca dnspomblhdad de enero a

; Juho, y b) una fuerte conmmmac:én de la cosecha por causas de la Slgatolm Ncgm

Es _pork sm rzuén quuc la produccién a nivel nacional u ofcrta dlmmuyé de unn’

= manera: consxderable pues Chiapas y Veracruz son dos de las pnncnpales entldadcs

productoms de plémno en nuestro pais, seguidas de Tnbasco. Mlchoacan y Cohmn

; z.s COMERCIALIZACION
2.8.1 CANALES Y AGENTES DE COMERC[ALIZACION ;
Los canales de comercializacién.son los dtstmtos caminos que: sxguc un pmductor

para llcgar al consumidor - final. Esuin consutuldos por los dlfcn.nt' >agcnles de

comercializacién por los que pasa el productor desde que sule de Ia ﬁnc hasta quc llegu al :

consumidor.

El agcntc de comercializacion es toda pe\"sonz{ qu d i{cm ' rectamente, aﬁzidé ;

por la nnturalezn del producto y por el grado de desarrollo dcl stste

o gencml un mismo producto puede circular por distintos canalcs d:.pcnd:cndo de los
“volimencs y dc la calidad de que se trate. .

Las caracteristicas y servicios desempefiados por los agentes de comercializacién

varian notablemente segin paises y regiones y segun el productor. Para el caso del platano

a continuacién sc presentan las caracteristicas de los agentes mds representativos de la

comercializacién.
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Productor.- Sc constnuye en ngentc dc comcrcmhmclén a pamr dcl momento en

que el pmduc(or estd listo para su vcntu, apm

nte a: los 3’mcses después de la

floracion. Sc asume quec cs un uccpmdor de prcclos. es. dCCll', ) pamc:lpaclén cn el mcrcndo

no modifica el precio final del producto. P r lo general su pa.rtimpucxé en el precto finat

del producto (precio al consumidor) es cl mcnor de todo:

Mayorista de Origen.- Es\ci:'l pg:e»ntc‘que,opera con gmndes,volﬁfnénéé; de producto

que adquiere directamente del pr@ddctbrr’o"a' ravés’ de: otro intcr;ncdihrios (acopiador).

Tiene sus bodegas e insmlacioncs'péfa la recepcion del producto en laszonas de produccion

y en ocasiones en centros de’consum plica;unaiserie’de  servicios al proceso de

comercializacién como cl &an 'y’ ‘claSif cacién de los
productos para su venta dlrcct
detallista, segin cl produc c

Mnyovrista de Destino.-

Y. uene sus bodegas ] msmlucloncs lo

: »_produclo dlrectamcntc del produclor o dcl muyonsta de ongen para su venta postenor'a los ™~

.. deullistas, ya sea de manera directa o “a través de otros prestadores de servxcnos i
. (distribuidores). G

Detallista.- Es cl agente de comercializacién que vcnde el producto dlrccmmcntc al
consumidor. Por lo general adquiere ¢l producto en las centrales de abasto 0 cn su propio
expendio a través del mayorista de destino, aunque también puede adqumrlo por medio del
mayorista de origen, dependiendo de los volimenes y de la: calldnd que maneje' sin
embargo, en muy raras ocasiones lo adquirira directamente del productor en la finca. Por lo
general, su participacién en el precio final del producto es el mayor de todos.
Gencralmente los detallistas tanto de tiendas de autoservicio 'comvbr‘ dc rﬁcrcados publicos
establecen convenios con mayoristas de destino y dlstnbmdores nsocnados con productores
que ticnen empacadoras y cdmaras de maduracion a fin dc uscgurar ¢l abasto del producto
con la calidad y cantidad que sc requiere.
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2.8.2 CANALES Y AGENTES DE COMERCIALIZACION
(PRESENTACION DE RESULTADOS)

La descripcién de los canales y nbcnlcs dc comcrcmhmcnén se presentan de manera
s:mullénca a través de la descripcion de sus cnrnclerisllcns y, ‘de los scrvicios y funciones
que desempeiian.

Los productores y consumidores estdn separados por tiempo y espacio. De tal
mancra que sc requicre la intervencién de agentes intermediarios para que el producto
pueda llegar al consumidor final, utilizando diferentes vias o canales de comercializacion.

En el caso del platano en México, sigue diferentes direcciones, dependiendo de la
calidad del productor y del volumen comercializado. Los canales pueden representarse por
medio de graficas o diagramas que empiezan por el agricultor y terminan con ¢l

- consumidor, en medio de los cuales se sithan los agentes de comercializacion.

Es conveniente destacar, que para hacer un analisis mas preciso de los canales de
comercializacién se tomo el caso del Estado de Tabasco.

La razén por la cual se tomo a esta entidad es porque su venta se da desde la misma
finca, lo cual nos permitc hacer un scguimicnto mids puntwal de los: Canales de
Comercializacion. TR B

A continuacién se presenta los diferentes diagramas de comercializacion que sigue
el producto desde el productor hasta el consumidor final. El platano producido en el estado
de Tabasco sigue cuatro canales principales de distribucion.

En el primero de ellos (Canal de Comercializacién No.l), el productor vende-el
platano directamente al mayorista de origen; éste se lo vende a su vez al mayorista de
destino, quien finalmente se lo ofrece a los detallistas para que cstos lo hagan llegar al
consumidor final.

Canal de Comerci-lizhgién No.1

MAYORISTA : M YORISTA DETALLI%TA

. DE |
PRODUCTOR | ORlGEN

Mcrcados
-Pablicos y .
“tiendasd’,

(Acopiziab;) E
R utoservu:lo

T
s0U=ZCc®zZCn

Fuente: Tesis de UACH; Canales de Comercmlnmc:én dc Platano en el Estado de Tabasco.

Francisco Porras Pérez. . ;s
S ; T" T
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-En este canal, los mayoristas de origen que operan cn el estado de Tabasco realizan
también la funcién de acopio. Cuentan por lo general, con bodegas localizadas en las zonas
de produccién y con medios de transporte propios para llevar €l producto a los mayoristas
de destino de la central de abastos o ha mayoristas de destino (bodegueros), sometiendo el
producto previamente al proceso de maduracién. En ocasiones, contratan el transporte para
enviar el platano a las centrales de abasto de Puebla, México. Guadalajara, Monterrey, etc.,
de tal manera que dan salida rdpida al producto.

Los mayoristas de destino, por su parte, cuentan con bodegus en los centros de
consumo y distribucién, clasifican el producto y lo someten al proceso de maduracién
prevlamentc a su venta a los dctallistas. Los detallistas, por lo gencral, adquicren el
producto en las centrales de abasto o ¢n su propio expendio para su venta. Estc canal cs
caracteristico del plitano que producen pequeitos y medianos productores.

El canal de comercializacién N°2, es utilizado por productores medianos y grandcs.
que cuentan con mecanismos de limpicza y empaque del producto previo a su venta al
mayéﬁsta de destino tanto local como nacional. El mayorista de destino vende ¢l producto
a los detallistas quicnes; finalmente, lo ofrece al consumidor.

Canal de Comercializacién No. 2

c
L . MAYORISTA DETALLISTA g

< 71| EmPAcADORA N
PRODUCTOR T i DESTINO Mer?“d“ U
e (Acopiador) '1 Publicos y —-1 M
: (Bodeguero) Tiendas de |l)

‘ Autoservicio o

R

Fuente: Tesis de UACH; Canales - de. Comercializacion - de Platano. en ¢l Estado de Tabasco.
Francisco Porras Pérez.

Es dc destacarse que dcbldo alos nllos costos del proceso de empaque este canal sé

esta volviendo cada vez mns restnn;,ldo' es decir, comercializa cada ‘vez menores

volimenes de la producclén y “la utilizacién de lns cmpacadoms cxistentes tiende a ser
menor. '
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#7 “Agentes de Comercializacion.

vez mayorista de destino; es dcc1r, cumplc las funcnonce dcrnco ador y bodcgucr

Canal de Comercializacién No. 3

MAYORISTA ' e
. DE ORIGEN DETALLISTA
e YDESTINO | | el
PRODUCTOR - Mercados Pub! ONSUMIDOR
o (Acopiador y Yy A
: Bodeguero) Tiendas de -
Autoservicio

<4 Fuente:- Tesis de UACH; Canales de Comercializacién de Plétanoen’él “Estado de ‘Tabasco. -
“ Francisco Porras Pérez. : : e SRR

Eslu canal ¢s posible por la experiencia que los productorcs con més tmdncxén dentro
dcl mercado han adquirido en las diferentes ctapas del proceso. La acumulu, on dc capltal
dumnlc los ciclos de produccién con precios favorables, les ha pcrmmdo contnr con
bodegas para ¢l acopio en las zonas de produccion, asociadas con las empacadoms

Asimismo, cuentan con medios de transporte y bodegas en los cemros de consumo y:
distribucidon. Los mayores volamenes se comercializan con cudenas dc supermcrcadm y

tiendas de autoservicio

2.8..3 MARGENES DE COMERCIALIZACION _ RERTE
Para cl anahsls de cste tema, es convcmcntc dcsmcar, quc lo que acomlnuacmn

.pmsentaremos son rcsullndos cuzmmnuvos del apa.r(ado antcnor, IlamadO' “Canales y

De tal suertc, que es importante saber quc, “cl mm‘gcn de’ comcrcmhznclon es el

uumento de precio que experimenta un pmducto durantc todo el* proceso de

”7

comercializaciéon™’. Una scgunda definicion nos dice que; “el i margcn de comercializacion

es la diferencia entre el precio pagado por el consumndor y el obtemdo por el productor™®,

T Caldentey, Albert P. Comercializacion de Productos Agmrios. Ed. Agricola Espafiola. Madrid,
Espafa. Capituto V1I. 1979
’Tomck William G. & K.l. Robinson., Agricultural Product Prices. 2™ Edition. Cornell University
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En el canal de comercializacion nﬁmero 1, la panicipacién del precio que recibe el
productor, en el precio final del pmduclo esde solo 29.00% (cuadro N°11). i

El mayorista dc origen, quc adqulcrc cl produclo a pic finca para su trasludo a Ios'l :
centros de distribucion y c.onsumo. tlene el menor margen relativo de todos (IO 27%) El
mayorista de dcstmo. que hace llcgar ¢l producto a los detallistas, agregéndole los servicios
de mndumcxén, cmpnquc y ulmacenamn:nlo, tiecne el segundo margen relauvo en
1mportuncm (12. 79%)

Los dcmlhsms que hacen llegar ¢l producto al consumidor final a través de
cxpx.ndms en mucados puiblicos y tiendas de autoservicio tienen ¢l mayor margen relativo

de todos (47.92%).-Esto puede deberse a que los detallistas manejan pequeiios volimenes y

k requieren de un mayor margen para que les resulte costeable su participacion cn el proceso.

Sin embargo, también influye la calidad del servicio que ofrccen, pues a medida que

. “agregan mas servicios y mas confort asociados con la compra-venta los margenes absolutos

'y rclativos tienden a aumentar. Este es el caso de las tiendas de autoservicio asociados al

: proceso de compra-venta encarecen el producto. .

Cuadro N°11
Mirgenes de Comercializaciéon de Plitano en el
Canal de Comercializacién No. 1

MARGEN MARGEN
PRECIO ABSOLUTO RELATIVO

CONCEPTO $/kg $/kg %

1. PRECIO DE VENTA 1.61 - 29.00
DEL PRODUCTOR

a) Margen del Mayorista de Origen - 0.57 10.27

2. PRECIO DE VENTA DEL 218 - : -
MAYORISTA DE ORIGEN .

b) Margen del Mayorista de Destino - 0.71 12,79

3. PRECIO DE VENTA DEL 2.89 - -
MAYORISTA DE DESTINO

a) Margen del detallista 2.66 47.92

b) Margen total 394 70.99

4. PRECIO AL CONSUMIDOR 5.55

Fuente: Proyectos Agricolas. S.A de C.V “PROAGRO”. Junig.de.2002 -;
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En ol canal de camcrciuli’acién nimero 2, los productdreS'dé pléta’hd‘tichén las
misma participacion en el precno final (29.00%), ya que los - productorcs w.nden su
produccién al - mismo precio. tanto a mayoristas de origen (cuadro N°1 1. como a
empacadoras (cuadro N°12).

Sin embargo, ¢l margen relativo de comercializacién de las empacadoras es de

“17.11% y el mismo lc corresponde a los productores que poseen empacadoras y que en
ocasiones acopian la produccién de plantacioncs vecinas. De esta maners, al participar cn ¢l
empagque del platano, el productor obticnen mayores beneficios con 46.12% del precio final
del producto que resulta de la suma de su participacién como productor y como empacador.

Cuadro N°12
Mirgenes de Comercializaciéon de Plitano en el
Canal de Comercializacién No. 2

MARGEN MARGEN
PRECIO ABSOLUTO RELATIVO
CONCEPTO $/kg $/kg %
_1. PRECIO DE VENTA 1.61 - 29.00
DEL PRODUCTOR
a) Margen de la empacadora - 0.95 17.11
2, PRECIO DE VENTA DE : 2.56 - -
LA EMPACADORA
b) Margen del Mayorista de Destino - 0.33 5.94
3. PRECIO DE VENTA DEL 2.89 - -
MAYORISTA DE DESTINO
a) Margen del detallista - 2.66 47.92
b) Margen total - 3.94 70.99
4. PRECIO AL CONSUMIDOR 5.55

Fuente: Proyectos Agricolas, S.A de C.V “PROAGRO™. Sunio de 2002.

Asimismo, las empacadoras regularmente venden el ‘producto” directamente a
distribuidores y detallistas, observindose en este canal de comercializacién que los
mayoristas de destino sélo participan con 5.94% en el precio final del producto. originando
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quc muy poca produccién sc canalice mediante cstos agentes ya que én-muchas ocasiones
resultaria incosteable por los altos costos. e

En cstc caso a los dectallistas, les corrcspondc, :

ayor margcn rclauvo de
comercializacion (47.92). Por las razones ya. ames‘menclonadus en ‘el _canal de
comercializacién numero 1.

Los méargences relativos que con'csponden al cunal de comcrciah.acwn numero 3,'se :
distribuye entre dos agentes mtcrmcdmnos, dcslacnndo o.n pnmcr lugm' la pamcnpaclon du k
los detallistas con 47.92% en el precio final dcl producto y en segundo los muyonstns dc
origen y de destino que participan con 23, 06% (cundro N°13)

Es importante seflalar que en este caso de los detallistus les corresponde ¢l mayor

margen relativo de comercializacién, por- las razones que se explican en cl canal de
comercializacion numerol.

. Cuadro N°13
Mirgenes de Comercializaciéon de Plitano cn cl
Canal de Comercializaciéon No. 3

MARGEN MARGEN "
E PRECIO ABSOLUTO RELATIVO
CONCEPTO $/kg $/kg %
1. PRECIO DE VENTA 1.61 - . 29.00
DEL PRODUCTOR .
a) Margen del Mayorista - 1.28 . 23.06
de Origen y Destino
2. PRECIO DE VENTA DEL 2.89 -
MAYORISTA DE ORIGEN
Y DESTINO
b) Margen del detatlista - 2.66 47.92
b) Margen total - 3.94 70.99

3. PRECIO AL CONSUMIDOR 5.55

Fuente: Proyectos Agricolas, S.A de C.V “PROAGRO”. Junio dec 2002.

Por otra parte, el margen relativo de comercializacién de los mayoristas de origen y
‘destino es de 10.27% y 12.79%, segin el canal de comercializacion N°1 respectivamente,
cuando esta funcion es realizada por dos agentes diferentes.

34 : Thua COH S



Sin cmbargo., aumenta su,ml‘ cutlvamcmc a 23 06%, uando un- mlsmo agcmc'
cumph. la doble funcidn m:.m.xonudu, ya quc cn lu pmctlcu se: ehmlnd un agemt.

< intermediario, al convertirse ¢l mnyons

de origen en mayonsta de dcsuno y vxccvcrsn. ‘

2.9 DESTINO DE LA PRODUCCION DE EXI’ORTACION

Nuestro pais ha cxpormdo Plétano aun promedio de 14 paises en los ulumos afos,

pero en mucho destaca los Estudos Umdos como nuestro principal o casi unlco compmdor,
al cual, se ha dirigido ccrcn dcl 98% de los volumenes. A su vez, nucstms cxportnclones
han representado en pmmedno durante el periodo 1990-1999, entre el 2y 3% dc las
adquisiciones nortcamericanas, hecho que contrasta con América Central (Guatemala,
Costa Ricn, Panamé y Honduras), quien ha aportado cl 54%, micntras que el sur. contiene
(Colombia, Ecuador y Venczucla), han participado con ¢l 41%. Estos datos, sefialan
claramente la poca influencia que ticnen las exportaciones mexicanas en cl mercado
nortcamericano.
Cuadro N°14

Exportaciones de Platano Mexicano
Periodo 1990-1999

1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1899
VOLUMENE 154,079 253448 255,005 259,385 195,318 169,914 118,065 176,340 193,831 207,931
VALOR 40,252 80,827 83,885 92875 80418 48,050 68,186 72,044 72,484 37,897

Nota: El volumen se refiere a toneladas, mientras que el valor en millones de
ddlares

Fuente: F.A.O* y AS.ER.CA

Algunos otros paises a los que ha exportado volimenes menores han sido Canada, Polonia,
Bermudas, Japon, Francia ¢ ltalin. La venta de plitano ya sca a estos paises o a Estados
Unidos ha sido basicamente en fresco, que es la forma mds comin en la que se consumé
este producto en el mundo.

Durante cl periodo 1990-1999 se ha exportado en promedio 201,931 Ton., por aflo
lo que representd también en promedio cerca del 10.19% de la produccion, sin embargo ha
pesar de ello, es posible afirmar que se ha dado un proceso de decremento significativo en
estc rubro. De hecho durante el periodo seiialado es posible scfialar dos momentos en el

comportamicento de los voldmenes exportados.
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Un primer momento, lo constituiria el periodo 1990-1994 durante el cual ¢s posible
observar un incremento, yit que se paso de 154,079 ton..en 1990 4 195,318 Ton., en 1994
respectivamente (tenicndo una cifra record para el afio de 1993 con 295,384 ton). Este
crecimiento, se debié sobre todo a que durante este periodo la principal regién exportadora
del pais (El Soconusco), a través de su Asociacion, contaba con su filial Mexbana.

La cual tenfa funciones de comercializadora, de tal forma que se encargaba de la
negociacion y firma de los contactos de compra-ventu, lo que permitia legar al mercado
internacional cn bloque y con marca tnica. Pero, problcmas internos generaron. que
Mexbana, ya no siguicra funcionando; provocando dificultades para llegar al mercado
internacional. :

Un segundo momento, lo constituyé el periodo 1995-1999, ¢l cual sc caracterizé por‘
un desaceleramiento paulatino de las exportaciones a tal grado que en 1996, éstas ‘sélo sc
ubicaron ¢n 118,065 toneladas. Esta situacién sc explica basicamente por tres factores: ti)
La desaparicion de Mexbana, lo que origino la proliferacion de diversas marcas; b) A los
efectos ncgativos originados por el crecimiento de la Sigatoka Negra y ¢l Moco del plitano,
lo que ocasiond reduccién en los rendimientos del platano con calidad de cxponacién:ry <)
A la relacion que hay entre exportacion y los precios nacionales. Es decir, cuando el precio
nacional ¢s alto, los productores nacionales no ven la necesidad de exportar plitano a los

. Estados Unidos sino_quc destinan los mayores voliimencs al mercado nacional y cuando cl

«-* precio nacional cae, la exportacién es una alternativa.

(... Gufiancs ,
EXPORTACIONES VS PRODUCCION ';
PERIODO 1990- 1999(toneladas) ;
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A su vez, el valor gcncmdo porlas u.pondcnom.s, ‘representaron” en promedio
dumn!c cl mlsmo pcrlodo la cnfm dc 67.6 millones dc délarcs anualcs; dlwsus que resultan
ser |mponnntcs en una cconomin en que la falta de recursos es constante, pero ademas pone

_ en cvidencia ¢l cardcter de rentabitidad que ticne esta fruta en ¢l comercio exterior.
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CAPITULO il
CARACTERISTICAS DEL MERCADO INTERNACIONAL

3.1 SITUACION ACTUAL DEL MERCADO MUNDIAL

El comercio de los platanos estd en auge y es, en valor, el segundo producto -
,‘alim'cnh)c:o después del café y en el campo de las frutas, el platano es el nimero uno;
/’skiendcrar un articulo de exportacion muy pedido en un mercado internacional. El platano es
“un ‘producto muy rentable para varios paises en desarrollo, que obtienen asi las divisas que

tanto necesitan. Por razones climaticas, su cultivo esti concentrado en Africa, Asia y
América Latina. En 1970, América Latina era el principal productor con ¢l 60% de la
produccién total, seguido de Asia con un 30% y Africa con un 10%. Pero en mids de 30
afios ha habido un cambio marcado en la reparticién continental, y en 1992 la cuota de
América Latina se habia reducido al 49%, mientras que la de Asia subia hasta el 41%. Con
un 10% Africa consegufa mantener su cuota de mercado.

Los grandes productores, son por lo general, prandes consumidores de! producto.

“Se estima que el autoconsumo puede 1legar a un 78% del total producido mundialmente.
El resto, cerca de un 22% es objeto del comercio internacional™®, Las arcas de mayor
consumo son América del Norte, Europa y Japén.

’ La produccién mundial de plitano alcanzé en 1990; 46,923,812 toneladas y para
1999; 64,056,536 toneladas, teniendo asi un incremento del 36.51% (Ver cuadro N°15).
La produccién mundial dc platano ha crecido ripidamente como resultado de la accién
conjunta de varios factores, tales como: a) la existencia de una demanda mundial sostenida
en los paises desarrollados; b) la aplicacion de un eficiente sistema técnico de produccion
(principalmente con la mccamzaclén de la prcparacxén de las parcelas y de la recoleccion);
c) la intensidad y bucn uso de lmgaclén y de los insumos quimicos, y d) cl control de la
~maduracién de los factorcs en los transportes y.los almacenes, la aplicacién de sistemas
répxdos de transponc y de modemos ststemus de embalaje cte,

s Rafael, Cartay Documento “E{ mercado mundial del Pldtano”. Facultad de Clencms Econémlcas
oy Soclales de la Univcrsndnd de los Andes. Mx.nda Venezuela l997 )
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Cuadro N°15

PRODUCCION DE PLATANO
1990 - 1999 (Toneladas)

1990 46,923,812
1991 48,543,618
1992 51,279,846
1993 53,158,628
1994 56,267,289
1995 56,478,009
1996 55,228,859
1997 60,515,401
1998 57,248,990
1999 64,056,536

Fuente: FAO

En los ultimos afios y mas concretamente desde 1993, se ha presentado un problema
; .comercial entre Estados Unidos y Europa en lo referente al comercio mundial de plitano.
- Los paises Europeos han dado preferencia a las importaciones de la fruta de pafses
Africanos; principalmente, imponiendo una cuota anual e impuestos mayores para el
“producto que proviene de paiscs latinoamericanos, cuyos intereses estan representados por
: crfibr&sas comercializadoras estadounidenses.
3 '  Esta situacion ha frenado los envios de platano de América Latina hacia Europa,
o provocando una importante reduccién en los ingresos de los paises exportadores de la
regién. Sin duda que los paises europeos han favorecido a regiones que en ¢l pasado fucron
sus colonias, lo que no ha sido bien visto por las empresas exportadoras de Estados Unidos;
las cualcs, son las mas afectadas por las importantes inversiones que tienen en las zonas
productoras de América Latina. Las reuniones de trabajo que se han llevado a cabo entre
representantes de la Unién Europea (UE) y la Organizacién Mundial de Comercio (OMC);
de alguna forma, han intentado abrir nuevas oportunidades para las cxportaciones de
platano latinoamericano, siendo sus esfuerzos un tanto infructuosos por lo complicado del
tema. : B

Por supuesto, que estas reuniones han causado buenos t:omcntaﬁos en los pafses

latinoamericanos,’ dondc en algunos casos los i ingresos obtemdos por lns ventBs de pldtano ) '

significan un monto lmponantc en su balanm comcrcnal a la vez que este scctor genera un

numero c0n51demble de empleos. o
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No obstante, los esfuerzos que sc estdn realizando en los distintos’ Organismos
~ Intérnacionales ‘para poder dar una salida justa a las partes involucradas; ¢l comercio

- mundial de la fruta ha presento un crecimicnto constante cn la década.

3.2 PAISES QUE PARTICIPAN EN EL COMERCIO EXTERIOR

3.2.1 PAISES EXPORTADORES
Al hablar de los paises que participan en ¢l comercio exterior, se tienen dos polos o
vertientes. Estos dos polos o vertientes son: Exportadores (Pafses que venden) ¢
Importadores (Paises que compran).
Los exportadores mundiales de plitano han estado encabezados por Ecuador, Costa
Rica, Colombia y Filipinas (ver Cuadro N°16), quienes en conjunto ecxportan
' aproximadamente 61% del total mundial cn la década pasada (ver grafica N°4); siendo los
o ;')rirnéipnlcs destinos de estas exportaciones el mercado Estadounidense en primer lugar, y
e E@irépa y Japon en segundo lugar.

Cuadro N°16
Exportacién de Plitano a Nivel Mundial (toneladas)
Aflos
Paises | 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999

Ecuador [2,156,617(2,662,750(2,682,631(2,563,223)3,007,925(|3,665,182|3,866,079|4,462,099|3,869,217 | 3,968,126
Costa Rica}1.434,209| 1,538,376 | 1,730,394 1 1,322,633 1,868,894 2,022,134 | 2,102,830 2,054,549 | 2,288,497 | 2,523,000
Colombia 11,148,197 1,473,446 1,415,008 | 1,580,502(1,703,718]1,360,278] 1,476,523 1,586,029 | 1,508,487 [ 1,855,675
Filipinas | 839,779 | 941,842 | 821,737 11,153.471|1,155,182{1,213,41111,252,19611,143,336[1,148,552]1,319,632
Fuente: f.A.O

La participacién de Ecuador en ¢l Mercado mundial de platano es muy significativa,
ya que este pais realizo, exportaciones por alrededor del 3,292,204 toneladas en pmmedio, B
lo que represento el 26% del total mundial. Teniendo un incremento de 83%, de 1990 a
1999; con exportaciones de 2,156,617 toneladas y 3,966,126 toneladas respecti\'lamenyte;'
destacando 1997 con la venta dec 4,462,099 toneladas.

Costa Rica es otro de los paises exportadores que han registrado un incremento
importante en sus ventas al exterior, ejemplo de esto es: 1999 el cual registro, una
exportacion de 1,434,209 toneladas y para 1999; 2,523,000 toneladas, teniendo. un
incremento del 75.9%.
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perdiendo fuerza en el total mundml.,)v'a qu
toncladas; en 1995 se ubico cn 1,360,278 t
25%. Con cllo su contribucion promcdi() 'n_la"d¢

nﬁcton dcl
fue de 1 510 ,795 toneladas lo que

represento el 12% del total mundml ’
Finalmente, se cncuentra Flllpl as que presento un comportamncmo con altibajos

en sus ventas externas. Este pais aSu’mco eprno, en promedio 1,099,013 toneladas, lo que

represento cl 8.8% del total mundial..

T

Grafica N°4
Exportacion de Platano a
Nive) Mundial en
Promedio Anuatl (Ton., y %)

O Otros 4,658,725

Ol Ecuador 3,292,204
O Costa Ricat,88,5651
O Colombia 1,510,795
OFilipinas 1,099,013

Costa Rica
15%

Ecuador ..
27% -

Fuente: F.A.O

El pldtano exportado de filipinas encuentra en el producto africano y de algunos
productos de paises asidticos como la India ¢ Indonesia a sus principales compcudorvcs,
pero la ventaja que enfrenta es que algunos paises como India presentan altos indices de
consumo, lo que impide destinar fuerte volimenes a la exportacién.

Como mencionamos al inicio de este tema; en el comercio exterior se tiene dos
polos, los cuales son: Exportadores e Importadores. Analizando ya lo referente a los Paises
Exportadores, explicaremos ahora, su contraparte, o sea; los paises demandantes o

Importadores del producto.

TESISCON | .
FAWLA D% ORIGEN |




3.2.1 PAISES IMPORTADORES .

En lo referente a las Importaciones, se distinguen tres grandes flujos comerciales: el
de América Latina hacia Estados Unidos y, secundariamente, hacia Europa y Japdn; ¢l de
Filipinas hacia Japén; y el de Africa y el Caribe hacia Europa. .

kFlujo que refleja la herencia colonial y la estrecha vinculacién histérica de’ esos
paises con la Comunidad Econémica Europea, fundamentalmente; los paises de Africa, del
Caribe y del Pacifico (ACP), como: Costa de Marfil, Camcnin y Madagascar.

Una vez introducidos en el tema, cabe mencionar que; salvo la Unién Americana,
el resto de los paises importadores son Europeos. Entre Estados Unidos, Alemania, Japéh,
Bélgica-Luxemburgo y Francia importaron alrededor del 57% del total mundial, donde los
principales paiscs abastecedores son muy variados, ya que como se scitald, Europa y Japén
son abastecidos principalmente por Africa y Asia, y ¢n cl caso de los Estados Unidos, la
principal fuente de abastecimiento es el producto Latinoamericano, también llamado
“Platano Délar"'°.

Cuadro N°17
Importacién de Plitano a Nivel Mundial (toneladas).
Afos
Paises| 1990 1991 1992 1983 1994 1995 1996 1997 1998 1999

E.U.  |3,241,655)3,381,453|3,690,381|3,670,129|3,859,2431 3,834,126 1 3,963,840 3,952,409 4,110,849 4,507,919
Alemania| 1,231,573]1,355,21111,378,357 1,222,469 1,175,044 | 1,223,099{1,199,178( 1,115,949 987,644 | 994,925
Japén { 757,521 [ 803,340 [ 777,175 | 913,335 | 929,380 | 873,765 | 818,712 | 885,140 | 864,854 | 983,204
Béigica | 176,491 | 205,723 | 302,166 | 493,554 | 811,645 | 820,752 {1,123,11111,065,089(1,017,887} 988,910

Francia | 496,938 | 502,872 | 532,493 | 621,189 | 571,902 | 664,624 | 608,918 | 338,623 | 315,148 | 342,131
Fucnte: FAO

El principal importador mundial fue los Estados Unidos, los cuales realizaron,
compras en promedio anual por cerca de 3,821,210 toneladas, lo que significo el 31% del
total mundial. La compra dec plitano por la unién amecricana sicmprc tuvo un
comportamiento positivo; ejemplo de esto es; que en 1990 importo 3,241,655 toncladas y-
~ para 1999; 4,507,919 toncladas, teniendo un incremento de 40% (ver cuadro N°17). -

1e Plﬂu:nos Ddlar: Se les nphca este nombre porque son plitanos producldos en América Lntma. pero.
dos por tr les ameri wwwcumsurorg/BF‘l‘Alc9 htm s
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Este mercado ~ se - caractetiza pamcularmcnlc ‘por:1) . Sus provccdorcs son
exclusivamente latinoamericanos; y. 2) Las empresas_que distribuyen el pmducto a los
Estados Unidos son trasnacionales amencanas Por lo tanto, podemos decir que este pais
compra este fruto; unica y cxclusnvameme de Aménca latina, pues es ahi donde operan sus
grandes trasnacionales

El mercado Europco, por su parte, es el primer gran importador mundlal
considerado como un grupo. ;

Las necesidades de Platano para esta comunidad, son cubiertas de la sngunente
manera: a) Envios desde Martinica y Guadalupe (conocidas como DOM); b) En’vxqs’
provenientes de otros paises como: Costa de Marfil, Camerin y Madagascar (Hdinadpsi
Platanos ACP “Africa, el Caribe y el Pacifico™); ¢) Pero Europa también compra producto
de paises como: Espaiia, Portugal, y Grecia; y d) Si estas disponibilidﬁdés::' sé‘hécen :

insuficientes, se compra a paises como: Colombia y Costa Rica. ;

Las importaciones de plitano realizadas por. Alemania reprcsentamn el 9 6% del
total mundial con compras cn promedio anual por 1, 188 344 toneladns Este pals mantuvo
importaciones ciclicas, con sus altas y bajas. Temendo como aﬂos pico 1992 y 1998 dodne °
registro compras por 1,378,357 toncladas y 987,644 toneladas rcspectlvamcnte. Aun con
estos movimientos Alemania mantuvo el segundo lugar como iympormdor mundial. Este
mercado es abastecido por América Latina y es conu:olado vporVemp'resas trﬁsnacionales
entre las cuales destaca: Castle & Cooké (con su filial Astherimer), Ailama (con su marca
“chiquita”); United Fruti, 'Co. Y Del Monte (con su filial Weichert).

Japén, fue el tercer importador mundial. Este pafs rénlizo compras en 'promcdio
durante la década, con 860,642 toneladas, Lo cual represento el 7% ‘de:las. compras
Vmundlales Este pafs tuvo sus mejores momentos en los afios 1993 1994 y 1999 cerrando :
- fuerte en la década con 913,335 tons., 929,380., y 983,204 tons., respcctxvamente. Japén es
* abastecido mayormente por grandes firmas importadoras anonesas como lo son (C ltho,

Tokio Seika, United and Fuji Fruti), que se aprovisionan de- los grandes cxportadores
Filipinos, Chinos y Sudafricanos; entre los cuales, también - fi iguran Cnstle&Cooke (Dole),
Del monte y United Brends (Chiquita Brands). ‘



La situacién de Bélgnca-Luxemburbo fue mucho muy distinta, dado que estc pais
registro, un incremento importante en sus importaciones, que si bien no rcpncsenta los :
niveles de Estados Unidos y Alemania, su dinamismo si ha sido mayor Lw lmponacmncsr :
de este pais representaron ¢l 5.7% del total mundial, con compras por 700 532 tonclndns en
promedio anual. En 1990 sus compras de platano sc' ubicaron 176,491 toneladas y para
1996 alcanzé la cifra de 1,123,111 toneladas, o cual represento, el 3.75% y 8.10 del total
mundial respectivamente, siendo cste, el salto mas grandes de la década para este pas, pues
crecié cinco veces aproximadamente de un aflo a otro. Este pais es abastecido por Costa de
Marfil, Camenrin y Madagascar.

Grafica N°5
Importaciéon de Platano a
Nivel Mundial (Promedio Anual en Ton., y %)

Francia

O Otros 5218497
OE.U 3,821,210

O Alemania 1,188,344
OJapon 860,642

O Belgica 700,632

O Francia 499483

Fuente: F.A.O

Finalmente, se encuentra Francia cuyas compras externas representaron 4% de total
mundial, con volimenes en promedio anual de 499,483 toneladas. Las importaciones de
Francia se habian mantenido de una forma estable o sin altibajos, esto hasta 1996 donde se
mantuvieron en 608,918 toncladas y para 1997 cayeron hasta 338,623 tdn'elzidas.k'lo'cj\ie
represento una disminucién del 79% de un afio a otro. Para el caso de Fmﬁcia,k los Platanos

provienen de Mertinica y Guadalupe.,
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3.3 PRINCIPALES CENTROS PRODUCTORES

La produccién mundlal de platano es totalmente o casi totalmente responsabilidad
de paises en desarrollo, que produjeron en promedio ¢l 99% del total mundial en la década.
Y en particular los paises de América (Brasil. Ecuador, México, Costa Rica, Colombia y
Honduras), y de Asia (India, China, Filipinas, Indonesia y Tailandia), quicnes en conjunto

produjeron, entre el 61 y 72% dc la produccién mundial en ¢l periodo considerado. (ver

cuadro N°18)
Cuadro N°18
LOS DIEZ MAYORES PRODUCTORES
DE PLATANO EN EL MUNDO
1990 - 1999 (TONELADAS )
1990 1999
Mundo 46,923,812 Mundo 64,056,536
India 7.163,000 india 15,100,000
Brasit 5,725,830 Ecuador 6,392,022
Ecuador 3,054,566 Brasil 5,627,780
Filipinas 2,913,247 China 4,406,775
fndonesia 2,410,999 Filipinas 3,869,180
México 1.986,394 indonesia  3,376.660
CostaRica 1,740,000 Costa Rica 2,700,000
Taitandia 1,613,000 México 1,738,007
Colombia 1,328,610 Tailandia 1,720,000
Honduras 1,045,718 Colombia 1,650,300
+ 10 28,971,364 +10 46,480,733
10 / Mundo 61.74% 10/ Mundo 72.56%
Fuente: FAO

: De los diez productores de plitano, India es el pafs que més produccxén rcglstra en
la- década. Lo que influye sin duda, en la estabilidad y posmvxsmo dc la pmduccxon
mundial del producto. Las condiciones climiticas en India han favorccldo el cultivo de

. plétano, y si ha esto aunamos el interés de los productores y cl goblcmo, han convertido al

‘ pals en el pnncnpal productor de esta fruta.

En cuanto al comercio mundial, este pafs no sc caracteriza por ser un exportador de
" esta fruta. En la década tuvo una produccién promedio anual de 10,480,810 toneladas lo

que representa ¢l 19% de la produccién mundial.
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En segundo lug,ur se cncucn‘tm Bmsil' cuya produccién promedio anual se ubica en
5,631,835 toncladas; esto represento el 10. 2% del total mundial. En la pasada década, la
produccnén de platano en ese paIs regnstro un incremento de 11.63%, entre 1990 y 1999,

Este mcremento, e m{mmo si consideramos que Brasil es uno de los productores
mas lmponantcs de plﬁmﬁo

se han rcglstmdo cn esc pais S dnmcncano, han sido uno de los factores que han impedido

1 émblto mundial. Los constantes cambios en el clima que

un repunle mayor de la roduccnén

Ecuador. es’ de los ‘paises . mds representativos como productores de plitano de
América Latina. La produccnén ccuatonana de esta fruta ha mostrado un crecimiento de
80.9% entre- 1990 y. 1999, En este pais se ha dado un fuerte fomento a su produccién,
convnméndosc en el pnncnpal exportador de la fruta, gracias al impulso de las empresas
pnvadns locnhmdas en el pais, principalmente norteamericanas (Transnacionales), las

~"cunlcs, proplcmron que la produccién ecuatoriana tomara la posicién de Brasil en el mapa

"2 mundial a partir de 1999 (ver cuadro N°18).

. - Indonesia tiene una produccién mundial de plitano en promedio durante la década
de 12,970,533 toneladas; lo que represento ¢l 5.40% del total mundial. La produccién de
Indonesia registra un incremento de 40% entre 1990 y 1999. Como resultado de las buenas
. condiciones climaticas en las zonas productoras y por cl estimulo de las empresas de ese
Filipinas cuya produccién promedio anual se ha ubicado en' 3, 316 818 ténélzidas;
6.03% de la produccién mundial. Al igual que la produccién hmdu, en ﬁhpmas se ha
obscrvado una produccidon constante en los tltimos uﬂos, aunado ala establlldad en su
consumo interno, le ha permitido mantenerse como un exportador lmpormme
En el caso de México fue el umco pais de los dlez que registro una reduccién en su
produccién que paso de 1,986, 394 ton, cn 1990 1.7
un decremento de 12.50%. Esta reduccxén es dcblda a que en 1998 la pnnc:pal estado

1 738 007 ton, ‘en 1999 lo quc reprcsento :

'pmductor de nuestro pais tuve ‘una fuene crisis proplcmda por la Slgatoka Negm y. al
“"cléswo y largo periodo de estiaje.- : :

Para: ¢l afio de 1999, la producclén de Ch:apas se estaba rccuperando dc “esa

vicisitud y es por eso que el nivel de producclén fue menor con rcspccto a'1990.
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En el caso de Honduras y China sucedié que. Honduras figuraba en el décimo lugar
"_con una produccién de 1,045,718 toneladasi pero, debido a las politicas de la Union
Europea que entraron ¢n vigor en 1993.

Honduras se vio en la necesidad de que 4000 trabajadores fucran despedidos y se
quedaran sin empleo y un sin fin de plantaciones de platano tuvicron que cerrar sus puertas
en 1994, Estos despidos fueron una consecuencia dirccta de estas politicas por su alto
contenido proteccionista. Dichas politicas intentaban crear o fomentar la creacion de
plitanos producidos en Europa. Esta dificultad con la que s¢ enfrento Honduras en 1994
propicio su salida de este grupo de los diez; entrando en su lugar china quien tuvo un‘a, V
produccion importante de. 4,406,775 tom:ludns que lo ubicé en el final de la dccada en cl\
cuarto lugar. :

Finalmente Costa Rlca y Colombm mantuwcron sus lugarcs séptlmo y décnmo

respectivamente.

kX } l‘RlNCIl’ALES CENTROS CONSUMIDORES‘

. Si anahza.mos el consumo “de esta fruta, los dntos arro_lan mto:macx(m importante,
dcsmcnndo como el principal consumidor a la India, cuyo consumo apnrcntc cn la década
- (1990 -1999), se ubico en alrededor de 9,327.920 toneladas, lo que represento el 89% del
“ total ‘de su produccion. Es importante destacar, que este pais es ¢l principal productor del
rhuhdo; pero, su demanda interna ¢s tan grande que destina muy poco de su produccidon
qua la venta al exterior y es por esta razdn que ¢s el principal consumidor a nivel mundial.

El segundo consumidor es Brasil, que también es el segundo mayor productor del
fruto. Su consumo se ubicéd en 4,674,423 toneladas; 83% de su produccion, un porcentajc
menor al de la India, ya que destina una mayor parte del producto al comercio
internacional. Sin embargo, es importante sefialar que en los uitimos afios el consumo
interno ha crecido de manera importante, . lo que se ha reflejado en una caida en sus
exportaciones

Estados  Unidos ocupa un. lugar importante en el consumo del plétano a nivel

internacional. Al no pmducx . volumenes de la fruta su consumo tiene que cubnrse =

con importaciones del extenor. convxméndolo en el pnncxpnl dcmandante a mvel mundlal
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El consumo de plitano en los Estados Unidos durante la década pasada se ubicé en-
promedio alrededor de 3,958,619 toncladas; destacando tres aspectos: 1.- El incremento en
su consumo anual; 2.- El plitano quc se consume en los Esmdos'Unidos es exclusivamente
obra de las importaciones que este pais realiza a naciones como: Ecuador, Costa Rica, '
Colombia, México, etc; 3.- Los plitanos importados ingresan al mercado estadounidense
por 25 puertos, dc los cuales 10 acaparan ¢l 95% de todas las entradas. El mercado es
abastecido por sus grandcs lransnac:onnlcs por ejemplo; un 30% por Castle & Cooke, un
26% por United Brands (chlqunn ands), un 16% por Decl Monte, un 12% por Turbana
(Uniban, Colombm), un 7% por Pacific Noboa, Ecuador), un 3% por Banacol, un 2% por
Parker, y el 4% restante por pcqueﬂos lmponadores . v'

Otro de los consumxdorcs de 1mponancm cn Aménca s Ecuador cuyo consumo ;
nlcanzo 1, 674 090 toncladas cn promcdlo en la década Esto es el 33% de su producclén -

ostmdo una tendcncxa a la baja, ya que la venm al cxtcnor ha

gnnado y,por tanto, el consu.mo dcmro del pais a disminuido. Es |mponamc recordar que

tonclndas e
: Fmalmentc para cl contlncntc Asidtico; Japén es el que maés alto consumo tuvo en la década

.‘con 860 642 toneladas en promedio.

3.5 TENDENCIA DEL MERCADO MUNDIAL

De a cuerdo a la produccién de plitano de la década pasada (1990 - 11999),~los
resultados no arrojan grandes cambio 6 no s¢ prevén cambio importantes. Sc cspem que se

mantengan pricticamente en el mismo nivel que el periodo pasado.

Sin embargo, este pronostico podria sufrir cambios a causa de los efectos atmosféricos . -

dificiles de prever por ¢l hombre. Las fuerte lluvias que se han registrado en algunos paises

con clima tropical, el propicio para €l crecimiento de la planta han provocado importantes
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dafios en la agricultura en general. Asimismo, en algunos otros paiscs se han registrado
fuerte sequias que han mermado los rendimientos de sus cultivos.

Segun los prondsticos de los expertos, los cfcctos mds drasticos de este tipo de
fendmenos atmosféricos estan por venir nﬁn; por lo que cualquicr pronostico que se realice
en materia de produccion es muy probable que se tenga que ajustar a las nuevas
circunstancias.

En materia de comercio internacional, aun continian las disputas entre 1a Unién
Europea y los paises Latinoamericanos principalmcnte; los cuales estdn comandados por
Estados Unidos y sus grandes empresas transnacionales!! quienes no dejaran que la Unién
Europea cierre las puertas al producto Latinoamericano, por las fuertes perdidas que sus
cmprcsas estin sufriendo por la cafda de sus ventas hacia ese mercado.

La Unién Europea pretende proteger la produccnén de sus platanos, también

llamados “Plélanos Comunitarios™, de la competencla de los pl:ilanos Latinoamericanos
m{!s bamtos, por o cual, se han decidido ciertos topes o contingentes a la importacion.

Ademas, su lmportamén esta sujeta a un arancel por tonelada y ha un impucesto adicional,

si esta' fuera del contmgcntc que hasta el afio 1993 era de 2,000,000 toncladas.

Asf dc prolonga.rse este conflicto y si la produccién se manticne cstable, lo mas-

probablc cs quckcl comerclo internacional del producto se mantenga en ¢l mismo nivel,
_pcro sn la dcmandn por el fruto se incremente en los principales paiscs productores, tal
. ,snuacuén podn'a ‘mantencr el incremento en los precios del producto. Debido a la escascz

- que esto tracria en la oferta mundial.

T En c! continente Americano las cxportaciones estan controladas por 3 transnacionales: United
Brands (United Fruit Co.), Conocida como Chiquita Brands; Casie & Cook (Standard Fruit Co.) con
la marca Dole, y la empresa Del Monte. Representando casi el 60% del comercio mundial de
pldtanos, estas tres transnacionales pueden controlar ¢l mercado. Son sociedades dueiias de grandes
plantaciones, barcos, refrigerantes y organizaciones de distribucién y les permite economias de
escala considerables y supone una ventaja con respecto a productores y comerciantes de menor
escala. Pueden por ejemplo, suministrar sin interrupcién productos de calidad a un precio
relativamente més bajo www.eurosur.org/org/efla/c9.htm
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CAPITULO IV

ASPECTOS OPERTATIVOS Y NORMATIVOS DEL. COMERCIO INTERNACIONAL

4.1 SELECCION DEL MERCADO

La seleccion del mercado es un factor clave en las decisiones de comercio
internacional, y por consiguientc, debe ser ¢l punto de partida para la planificacién de las
operaciones de exportacién.

En consecuencia, todo programa de marketing internacional debe comenzar con un
cuidadoso estudio de mercado para localizar, evaluar y scleccionar: las oportunidades

_existentes para los productos de la industria, en este caso el platano.

'4 1. l PROCESO DE SELECCION DEL MERCADO
El proceso de selecciéon de mercados, pudicra dividirse de manera general en ‘dos
etapas bésicas:
1) clasificacién de los mercados potenciales

2) Andlisis de los mercados mas apropiados

1) ANALISIS Y CLASIFICACIdN DE LOS MERCADOS PORTANCIALES
Esta etupa tlenc como finalidad la identificacién y postenor clasificacién de todos

. los mcrcndos fncubles de exportaclén Para cllo se récurre a una investigacion  de tipo

‘,explorntono en la que se recaba la informacion necesaria, ya sca a través de las fuentes de
;nfonnucnén existentes, o bien, mediante la participacién en misiones comerciales o en
" ferias y exposiciones correspondientes al ramo de la industria.

Una vez identificados todos los mercados en los cuales se¢ hubiera detectado

oportunidades, estos deben ser clasificados segun su potencial y facilidad de exportacion.

2) ANALISIS ¥ SELECCION DE LOS MERCADOS MAS APROPIADOS
Una vez que se identificaron y clasificaron los mercados con potencial de ser
exportados comercialmente, se procede a realizar un andlisis mucho mds cuidadoso, de tal

manera que los mercados seleccionados cumplan con los principios basicos requeridos.

52



Para . desarrollar -éste nnahSIs se procedc a reallzar cl estudio de los distintos
- factores que se mencxonnn u contmuuc:én en cl que se seilalan los principales indicadores

a consndt.rar en cadn uno dt. ellos.

A ;-;STublo DE MERCADO |
” r el cstudlo dcl mercado en una secucncia que permita

“dcscartar aqucllos que, al a.nahzu.rlos con ‘mayor profundidad, presenten restricciones o
’,dlﬁculmdes en algunos nspectos relnclonados con la comercializacion del producto y que
" no jUSllﬁunn, por tanto, una contmuacnon de los trabajos de investigacién.

Los uspectos bés:cos quc debcn ser considerados en las distintas fases de la citada

‘sccucncm son: -

. ANALISIS DEL POTENCIAL DEL MERCADO
- Con rcspecto a] potencxal del mercado, el estudio debera comprender, por lo menos,
‘los su,ulemes aspecm' SIS TRENY.
: e Tamaﬂo y Caractensuca de'la lndustnn.
o -Volumcn.
. ~Caracteristicas evolutivas
~Tendencias »
e Facilidades otorgadas por el pais a las imponnciones;
-Politicas relacionadas con las importaciones ( Convenios o
Tratados bilaterales y multilaterales suscritos por el pais )

e Porcentaje que cubren las Importaciones.

Fuente: BANCOMEXT, Mango Mexicano,“Como_Venderlo en el Mundg”. Meéxico 1999. ‘

* ANALISIS DEL CONSUMIDOR
En cuanto al consumldor al que iran dmgldos todas las acnvxdades tendlentes al
logro de una decisién de compra favorable alos mtereses de la emprcsa, el estudlo deberé

incluir lo siguiente:
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* ldentificar
-Distribucién .gcogn'nﬁca (ubicacién por regiones y zonas de
: _ concentracién del consumo) o
e Caracteristicas de las Compras del Consumidor.
-Frecuencias de las compras.
-Factores que influyen en la compra del ;Sroduc(@v:j ;
(apariencia, sabor, olor, etc). e
e Habitos de Compra del Consumidor.
-Canales Utilizados (Puntos de compra utlhzndos)
-Es considerado de Consumo gencrahmdo
-Esta habido de nuevas marcas. i

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mcxicanu ffggmg Venderio ¢n el mundo™. México 1999.

* ANALISIS DEL PRODUCTO
En lo que se reficre al producto el estudxo eberd comprcndcr los sngunentes puntos

e Dcscnpclén del Producto
-Vanedades S :
-Tempemtura dc maduraclén. gy
—Condnmones neccsarlas pam asu conservacxén (Atmasfera
controlada 'y Vcnulucnén )

Peso 0

* Anilisis y proycccion de la tendencia de los precios.
-Precios promedios registrados
-Causas por las cuales se genera la caida en los precnos
-Posibles tcndcncms

. Exigcnclas kGubcmamentales.
-Normaé de Etiquetado

- -Requcnmlcntos de Empaque

-Certificados (Fitosanitario, de Origen, de Movnhzacx(m, etc)

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano “Como Venderlo en ¢] Mundo”, México 1999,
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B) ESTUDIO DE COMERC[ALIZACION
En ésta:segunda fase, se estudian. mucho més a fondo todos los aspcctos',
involucrados en la comercializacion, ‘y de manera especial, aquellos que tienen que vcr
.con la compclcncta a la cual la emprcsa y cl ~producto deberdn afrontar durante el
dcsarrollo de lns actividades de promoc:én y venta. Entre los aspectos” bésicos mas
) |mpormntes a considerar ¢n csta fase ﬁgumn los sngulenlcs‘

o ANALISIS DE LA COMPETENCIA -

Es también muy 1mponanle conocér qulén es nuestra competencla, ya que en el
negocio de la exportacién las empresas dcben desarrollm'se en el campo del “marketing
competitivo” que les permita lograr pamclpnclones del mercado en el cual se decide
incursionar. Por cllo-se tcndm -que prescntm' atencién a los snguncntes aspectos en el

campo competitivo:

* Numero de conibetidores
~Nacional y Extranjeros
-Principales marcas
» Anilisis de los productos de los competidores :
-Aspectos diferenciados detectados (variédndcs_;'éalibrés,
empaques o envases, presentacion, etc). ST B
* Estrategias de Comercializacién y Ventas )
-Acuerdos y relaciones con los mayoristas y dlstnbuxdores
* Fuerza y debilidad de los competidores

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano “Como Venderlo en el Mundo®. México 1999

. ANALISIS DE LAS PROTECCIONES ARANCELARIAS

El. estudxo también debe contemplar las posxbles prot' cnones arancelanas que

pud:cran existir por parte de las autoridades gubemamcntales, en os mercados objeuvo. por
lo  que se debe verificar lo siguiente:
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* Disposiciones que protejan a los competidores nacionales
-Tipos de pmteccloncs que podrian recibir o tener.v
-Forma en que estas disposiciones pudleran afectnr nueslm

introduccion en el mercado. .

* Beneficios de los que pudieran gozar los competidores extranjeros
-Concesiones especiales otorgadas entre paises 6.ha proveedores
pertenecientes a comunidades de naciones, también Iylat’nédos‘
mercados comunes (Unién Europea). ;
Estas concesiones se pueden dar a través de acuerdos o tratados,

celebrados entre dichos paises o comunidades.

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano “Como Venderlo en el Mundo™. México 1999.

Al término de esta etapa se debe tener ya un profundo conocimiento de todo lo quci; :
ticne que ver con los aspectos de la comercializacién, de tal manera que se puedan

detectar las oportunidades o los problemas existentes y definir, en consecuencm, las‘i

estrategias que cmplearén para la mtroducclén. promocnén y comercxah"

C) ESTUDIOS DE LOS ASPECTOS OPERATIVOS

El ulumo paso en este proceso de nnahsns, para la postenor selecclén del mercado

ilaman “tréﬁco”. En este estudio, se debcré anahzar o :

- ASPECTOS RELACIONADOS CON EL ACCESO AL IWERCADO
Al acceso al mercado comprende todos los aspectos mvolucmdos en las operaciones

de exportacion, y es el siguiente:

* Costos relativos a la transportacién del producto.
-Medios de transporte (refrigerados)
-Requisitos de empaque y embalaje.
-Costos del flete

-Costo dei seguro
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o Costos aduanales.
-Aranceles
-Otro impuesto
. Olros costos y requisitos
-Certificados Fitosanitarios.

-Documentacién rcquerida.

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano "M_Q[LLM_MM" México 1999..

D) SELECCION DEL MERCADO MAS APROPIADO

Una vez cumplidos los pasos descritos en los puntos antcnon:s, y después dc la
etapa final del proceso de estudios, es evidente que todos los mercados que hayan salvndo :
con éxito el minucioso estudio realizado, estin en condiciones de ser seleccionados.

La decision final tendrd que recaer entonces, en aquel mercado que, comparado
con los otros, ofrezca mayores oportunidades cn funcién de los siguientes’ factores

involucrados en las operaciones:

. Séguﬁdad de éxito

o Fi aclhdades pnra Hevara cabo las operaciones.
. Rapldez con que pueda mlcnarse la explomclén det mercudo
. Mcnores costos financicros pam la empresa.

Asf pues con basc a todo cste proceso s¢ podra proceder a la seleccion del mercado mds
apropiado pém realizar operaciones de exportacidn.

- 4.1.2 TECNICAS DE SELECCION DE MERCADOS

El proceso de seleccion antes mencionado asi como el profundo anélisis‘dbe' los
clementos que los conforman, son csenciales para determinar la fnctibilidzid comercial del
mercado estudiado. Aunque cabe sefialar que no existe una Vrégla ‘esgkavh!ecida pam
seleccionarlo, ya que los elementos a evaluar dependen de ldékobjét'i‘{ié‘é' de la:éniprésa y de :
la naturaleza del producto. A continuacién se describen un pahdé técnicas que pueden

contribuir a la seleccion de los mercados detectndosv’y los diferentes factores a evaluar: )
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1) MATRIZ DE COMPARACION:
Esta técnica es utilizada para cvaluar los elementos que ‘fa empresa consldera -
determinantes para ingresara un mercado. El mecanismo consiste en otorgnrles un Valor’
representativo a cada clemento por mercado y obtener asi una cvalunclén ﬁnal ;que
determiné la factibilidad comercial del mismo. Un pequeiio ejemplo de unn matnz de
comparacién se muestra en la tabla N°1

Tabla N°1
Matriz de Comparacién

FACTORES A CONSIDERAR PAIS PAIS PAIS

A B o

EXTERNOS
Obstaculos al Comercio + + 0
Requerimientos para el Producto [} o] 0
Competencia + - ird
Niveles de precios + - 0
Distancia - L+ +
Estabiidad Econoémica + + -
Estabilidad Politica + + -
olumenes de Importacién - +
INTERNO

Experiencia en ese pais 0 0 ? ? (]
Lenguaje / Tradiciones Culturales + 0 4] o] -
Recursos de personal + + - + +
Recursos Financieros + ? 0 - +

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano,*Como Venderlo en el Mundo”. Mdéxico 1999.
La simbologia tiene los siguientes significados: + Favorable
0 Neutral
? Incierto o Desconocido
- Desfavorable
Generalmente, los elementos a considerar se dividiran en dos grupos pnnclpales los
externo, que se refieren al mercado en si, como obsticulos a la cntrada, competencm,
niveles de precios, etc.; y los internos, que incluyen mfommclén que posea la empresa a

través de contactos previos con los mercados o fuentes conﬁdencmles, expenencms

.. propias, inversiones, etc.
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2) HOJA DE EVALUACION
' “ Otra Técnica que pucde ser utilizada es {a hoja de evaluacién, la cual consiste en
establécer una escala de evaluacion para los distintos factores o clementos a considerar que
"contengan las definiciones a los costados, de modo que ¢l valor elegido de la escala, se
‘régisﬁn en otra columna en la que se calificard.
En el siguientc ejemplo representado cn la tabla N°2 , la escala utilizada tiene cinco
: diferentes valores que van del 0 al 4. El promedio para cada mercado, se obtiene dividiendo

el total de las calificaciones entre el numero de factores considerados.

Tabla N°2
Hoja de Evaluacién
FACTORES ESCALA SCORE

Aranceles No existentes 4 3 210 Muy altos
Distribuidores Facilmente disponibles |4 3 2 1 0] No Disponible
Compet i Poco competido 4 3 2 1 0| MuyCompetido
‘Condiciones Econémicas Muy Estables 4 3 2 1 0! pocoEstables
Procios Buenos Margenes (4 3 2 1 0 Bajos Margenes

Costos de Transporte Bajos 4 3210 Altos
TOTAL*

*Promedio (Total Dividido entre 6)
De esta forma se cvalua cada mercado y se determina cual es el mads apropiado de acuerdo
a las necesidades y caracteristicas de cada empresa.

Fuente: “Marketing Intemational”, Miguel Angel Accrenza ED.Trillas. 1990,
“Identification and Assessment of Export Projects” ITC International Trade Center
UNCTAD// GATT
4.2 COMERCIALIZACION
Uno de los factores principales para incursionar exitosamente en el comefcio
internacional, consiste en el desan‘ollo por parte de las empresas, de .una estruclura'
comercial que le facilite su acceso en los mercados de exportacién. : —
Para poder lograr este ficil acceso ha los mercados de exportacion , es necesano quc -
los exportadorcs tengan un pleno conocimicnto de la forma en que scfgncucntrﬂn,

estructuradas las redes de comercializacién en cada mercado que deseen incur

algunos paises, existen sistemas de comercializacién vigentes para clcrtos productos quc'
implican una serie de niveles y sub-niveles entre el exportador y el consumldor final,

mmon T
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Para poder desarrollar una estructura comercial que nos facilite la comercializacién
de nuestro producto, se deben conocer y analizar algunos factores importantes implicados
dentro “de la comercializacién, como lo es: la competencia, los estandares de- calidad,
transporte, empaque y embalaje, requisitos para la exportacion, barreras arancclarias-y
formas de pago. A continuacién, se presentan los principales factores que deben ser

observados cn la comercializacion del Platano a los distintos mercados.

4.2.1 COMPETENCIA INTERNACIONAL

En este apartado no se analizard cuales son los competidores de los exportadores
mexicanos de Platano en lo distintos mercados. Sin embargo, mencionaremos algunas
pequefias consideraciones que se deben tomar al momento de hacer el anélisis de la
competencia.

En’ este caso del  Pldtano, una vez identificados los pafses competidores y su
parucnpacxén en el mercado seleccionado, es necesario determinar las amenazas y
:oponumdndcs del mismo. Para realizar un andlisis profundo de los competidores, se debe
,rewsar algunos elemcmos de manera pariiculur de la competencia, que sc deben analizar, y
son:’

a) Compaiiia y Marca

b) Pais u origen.

¢) Variedades que mancja.

d) Meses o temporada en el mercado.

¢) Precios de referencia

f) Calidad y presentacion de sus productos.

Fuente: BANCOMEXT “Guia Practica para la Exportacion. Sector Agroindustrial™.

El anilisis y conocimiento de nuestra competencia nos permitird desarrollar
- estrategias competitivas que nos permitan aprovechar las oportunidades de cada mercado, o
‘bien, reconocerlas amenazas existente, de tal forma que podamos determinar ‘si podemoé
competu' cn un determinado mercado o no. Por esto, este analisis debe realizarse a
: concxencm y de tal manera mis profunda posible.
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Los sistemas de 'comcrcinlimcién existcntés en “los ‘distintos ' paises, implican

generalmente, toda una scrie de ni "elcs y submveles cntre le cxpormdor y el consumidor
final, por cllo, el conocnmlento de la forma en que opera cada uno de esos niveles es

primordial. Ademsds, ' la selecclon del’ canal de dnstnbucnén més adecuado es de suma

importancia ya que uene efeclo dirccto sobre costos y eﬁcnencm en los servicios al
consumidor. Para scleccmnar el mecjor canal, (|mponqdor, mayonsta, distribucién,

detallista, etc.), se debe evaluar una serie de factores como:

Oferta exportadora de la empresa

Cobertura del mercado del canal de distribucion
Condiciones de pago

Servicios e instalaciones (bodegas).

Campaiia de publicidad y promocion

Experiencia cxportadora de la empresa
Rentabilidad

Ventajas y desventajas

Fuente: BANCOMEXT

A continuacidén se presenta de manera general, la forma en que se encuentran .
estructuradas la cadena de distribucién del Platano en el mercado de los E.U.

4.2.2.1 E| CASO DE LOS ESTADOS UNIDOS .

El andlisis del sistema de distribucién para los Estados Unidos se hard aiin mas
detalladamente debido a su importancia como incrcado para ¢l Plitano en nuestro pais.

Una visién del sistema de distribucion del mercado del platano es util para entender
..el reto de desarrollar el potencial de mercado estadounidense para el platano.
Como sc puede observar en la figura N°1 bsck pucde decir de manera general, que el sistema
funciona de la siguiente forma: los plétanbs son exportados, los reciben en la frontera los
importadores / distribuidores, de ahi son enviados directamente a las cadenas de
supermercados o a los mayoristas en los mercados terminales.
El mayorista tiene la funciér;"dc 'v:é’nder"él producto a‘detallistas' que bien pueden ser
independientes, a quien da scrwclo Yy muchos de los cuales van hasta sus instalaciones a
comprarles; supermercado y nendas de membrcsia
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Figura N°1
Sistema de Distribucién del Plitano en los Estados Unidos

rtadores
j&

{ ~ Importadores / Distribuidores ]

! Mai‘onsws l

Dcm listas

Tiendas de Verdedor Cadenas de

Consumidor
Final

Fuente: BANCOMEXT

Analizando los- niveles que conforman- el -sistema de  distribucion, primero_ se
. encuentran los unportadorcs / distribuidores los cuales: reciben en fmntcru, el plzitano
mexicano. : o

» Por su parlc . los muyonstus tienden a du.r servncnos alos pcqucﬁo} dctulhsms en cl
i mercado cstadoumdcnsc El sistema cstadoumdense dc dlsmbumén de productos frcscos sc
: ,conforma de alrededor de 1,000 mnyonstas

final del
onsumidor en

Los mercados terminales, los cuales se llaman asi porq
o canal de distribucion del producto, llegando a su ulumn pamd P
un particular.

: Los mercados terminales son un lugar muy comin | para’ multiples mayorlstas )
espccmhudos en diversos productos, los cuales sirven al scctor

supermercados, vendedores ambulantes y proveedores qunenes son’ dlstnbmdores de

productos que atienden a la industria de 1a servicios ahmentanos (restaurantes)
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Los supermcrcados al menudeo son los ulumos en c\ canul de distribucion en vender

directamente ha los consumidorcs, y rcprcseman

1 me_;or medlo para incrementar el

movimiento del platano. al poner ‘mis producto dlspomblc a los consumxdon.s, ascgurando

¢l incremento de la demanda.

Por su parte, existen tamblén las ucndns de mcmbresias, las cuales constituyen un .
fenémeno relativamente nuevo cn el esccnu.no del mcrcado de ullmentos al detalle, Estas

grandes cadenas de ucndas con punto de venta. del upo dc bodcga rcquncrcn membrcsias

anuales por parte de sus mlcmbros. : : .
Ejemplo son las cadenas de tiendas Price club y sam’s club lus cuales han cntrado a
comercializar frutas y verduras frescas, manejundo sola.mentc pmductos dc la mc_;or calidad

y en el caso dcl plitano sc vende fresco, con: cl proplcmnos de

restaurantes o consumidores que pertenecen a cstas tle das de membrcsin.

4.2.3 ESTANDARES DE CALIDAD
En cl mercado dc perccederos cxisten normas y cstindares de calidad, aunque
generalmente no son normas de carécter internacional por lo que su uso es opcional.
En el caso del Platano no ch. la excepcién, y hasta el momento no existen normas de
calidad obligatorias para este fruto. Sin embargo, los productores y exportadores tienen que
darle cada vez mdé‘ impohancin a las cuestiones relativas a la calidad del producto, ya ﬁu_c

la compctencia de un_creciente nimero de oferentes de muchos pafses productores. de: * :

platano se mcremenmré miés cada afio. Para que el Platano Mexicano de exponamén sea

. competmvo en los mercados internacionales, es necesario contar con un sistema de control =

- dc calidad, Ios cunles deberdn ser coherentes y consistentes con los interese de los sectores

- ”rclaclonados (empacadores y distribuidores principalmente).

“NORMA MEXICANA DE CALIDAD PARA EL PLATANO™"?

- CONTENIDO

En términos generales, ¢l contenido de la “Norma Mexicana de Calidad para el Plitano
,Fresco" esla siguiente: L s

2 Extractos -de la Norma de Calidad de SAGARPA  publicada ' en
 www,sagarpa.gob.mx/Dga/normas/platano. R .
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DEFINICIONES
Para efectos de esta norma deben consulmrse las definiciones esmb]ccndus en la Norma

Mexicana NMX-FF-006, ademas de complcmcntarsc con lo mdlcado a conununmon'
e Dedo o e : R
Es ¢l nombre que recibe ¢l vfnm-)"prcscnuidd dq mnncra individual, ..~

e Gajoo Mnlip

Es ¢l conjunto de varios frutos o dedos (gene lmente van de los 4 a los 10) msenos en una
coronay que a su vez estan INsertos en un racimo. :
e Plitano

Para efectos de csta norma se enuende por plata.no, a Ia fruta de color verde al amarillo, de

pulpa blancn a blanco é}emoso, correspondlendb al géncro Musa y especie Sapientum.

‘ “1. REQUISITOS
- El pléw,no obje(o de esta norma debc cumpllr con los s:guxentes requisitos:

' BT A) REQUISITOS MINIMOS

En todas las categorias y upos. sin. per_;ulclo de las disposiciones especiales
; csﬁbicmdns para cada una y de las tolcmnclas admitidas, los platanos deben cumplir las
siguientes especificaciones, las cuales se verifican sensorialmente.
Cuadro N°19

- Estar enteros.

- Ser de consistencia firme,

- Ser de aspecto fresco (pero no lavados).

- Ser sanos; excluyendo todo producto afectado por plagas, pudncwn o que
esté alterado de tal forma que lo haga impropio para consumo humano.

- Estar limpios, exentos de materia extrafio visible (tierra, manchas o residuos de §
materia organica). : -

- Estar exentos de olor anormal o extrafio.

- Estar exentos de sabor anormal o extrafio.

- Presentar un desarrollo y grado de madurez suficiente. -

- Presentar un desarrollo y condicion que les permita soponar el transporte.

y llegar a su destino en estado satisfactorio.

ménejo

B) CATEGORIAS DEL PRODUCTO
El producto objeto de esta norma se clasifica en las calegorfas de cahdad su,ulentes' ;

e Extra
e Primera
e Segunda



*CATEGORIA EXTRA

Los plitanos de esta categoria deben ser de cahdnd superior y presentar la forma, cl
desarrollo y coloracién tipicas o propias de la vnncdad Debcn ser umformcs en cuanto ala”
coloracién y tamaiio. : '

No dcben tener defectos, salvo defeclos superﬁcmles muy levcs sxempre y cuando,
no afecte cl aspecto general del producto a su cahdad a lu conservacnén oa la presemaclén

en el envase. Esto se verifica visualmente.

*CATEGORIA PRIMERA
Los plitanos de csta categoria deben ser de buenn cahdad y prcsemm' Ia forma, el
desarrollo y coloracion tipicas o propias de la vanedad ' : i

Pueden permitirse defectos leves, siempre y cuando no afectcn cl aspcc(o gencral del. "
producto, a la calidad, conservaclén o prcsenlaclén de! envase. En ningun caso cstos :
defectos deben afectar a la pulpa del producto

s Defectos leves de forma y color ml como las quemad ras de ¥ déﬁos por‘cal"or -

e . Defectos leves en la ctibcara como romduras, lzitcx, cC _chas superf' cmles o
que no excedan de.:1 5 cm2 Estns éreas se venﬁca.n i utlhmndo una escala v
milimétrica. P s e : :

En ningln caso los defectos ciladds débén 'szfecr:ubar‘el intéribr dc] plﬁtano.r

*CATEGORIA SEGUNDA :

Esta categoria comprende los platanos que no puedan clasificarse en lus'categorfas o
superiores, pero satisfacen las especificaciones sensoriales minimas. ) B
Deben satisfacer las caracteristicas de forma y desarrollo esperados de la variedad. .

Pueden permitirse los siguicntes defectos, siempre y cuando los pléitanos conserven las

caracteristicas esenciales respecto a su calidad, estado de conservacién y pmlscritaciéni

e Defectos de forma y color tales como las quemaduras de sol, daﬁo§3por calor; -
siempre y cuando el producto presente las caracteristicas comunes de la vanedad

e Defectos en la ciscara debido a rozaduras y costras que cubran 1 un drea de entre 1517
cm? y 2.0 cm?. Estas dreas se verifican mediante escala mlhmémca.’

e Los defectos no deben afectar en ningin caso el interior del platano.

65



2. ESPECIFICACIONES DE TAMANO E
El tamafio del pldtano sc determina por el du'Amcu-o de la parte central y la longitud
de la parte convexa del dedo. La longitud de un dedo se mide a lo largo dela t.urva exterior
"‘desde el extremo del crecimicnto hasta la base del- pedunculo donde termma la pa.rte

comestlble

‘TAMANO MINIMO POR CATEGORIA
El tamaifio minimo para los platanos de la categoria extra, cn todas sus variedades,

es de 20.3 cm de longitud y 3.8 cm de didmetro; cédigo de tamafio D segun la tabla N°3.

El tamafio minimo para los platanos de la categoria primera en todas sus varicdades,
es de 19.0 ecm de longitud y 3.6 cm de didmetro; codigo de tamafio C segun la tabla N°3.

El tamafio minimo para los plitanos dc la categorfa scgunda en todas sus
varicdades, es de 15.2 é{n de longitud o menores en cuanto a la longitud de 3.1 cm o
‘menores en cuanto al diametro; c6digo de tamafio B y A, segiin la tabla N°3.

: 'INTERI’ALOS DE TAMANOS

Los plﬁmnos se callbran segun la escala siguiente:

) i Tabla N°3,
- Clasificacién del plit: por tamailo en funcién al didmetro y longitud.
*’|cédigo de Tamafio Longitud minima Disdmetro de Ia parte central
o Cm (Pulgadas) Cm (pulgadas)

A Menor de 15.2cm | Menor de 3.1 ¢ecm

B 15.2cm 0 6.0 pulg 3.1cm o) 39/32 pulg

c 19.0 cm o 7.5pulg | 3.6cm o 46/32 pulg |

D 20.3cm 0 8.0 pulg 3.8cm 0 48/32 pulg

Fuente: BANCOMEXT

3.- ESPECIFICACIONES DE TOLERANCIA

Las tolerancias con respecto a la calidad y el tamaiio de los plitanos que no cumplan
con las especificaciones de la categoria de tamaiio indicadas en la tabla N°3, se determina
en porcentaje de unidades o peso sobre el total de productos contenidos en el mismo
énvase, mediante el conteo de unidades o por determinacidon dc la masa de los mismos

respecto al envase, admitiéndose las indicadas en esta seccién.

{..1 . o o B o

]
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A) TOLERANCIA DE CALIDAD POR CATEGORIA

*CATEGORIA EXTRA

En cada lote o envase se permite una tolerancia del 5 %, en nimero o ch peso_de
plitano que no retinan todos los requisitos para csta categoria, pero que satisfagan los de la
categoria primera. N ’
*CATEGORIA PRIMERA .

En cada lote o cnvase se permite una tolcmncm del 10 %, en numero oen peso de
platanos que no rednan todos los requnsttos d esta catcgoria. pcro que sansfngnn los de la
categoria segunda. ;
*CATEGORIA SEGUNDA i

Se permite hasta 10 % en numero oen peso dc plxita.nos que no retinan los requisitos

de esta categoria, 0 que presente mm'cas superﬁclales o cualquler otro defecto que altere la
calidad. s

B) TOLERANCIA DE TAMANO POR CATEGORIA

*CATEGORIA EXTRA :
Se permite 5 % en nimero o en: pcso dc los pldmnos que no satisfagan las

exigencias respecto al calibrado, siempre que se a_;uste al tamaﬂo inmediatamente inferior o

superior del c6digo mencionado en el envasc
*CATEGORIA PRIMERA Y SEGUNDA e

Se permite 10 % cn numero oen peso dc pldumoe que no satisfagan las exigencias
respecto a los tamailos, siempre ¥ cuando entren en el tamafio inmediato inferior o superior
y/o al cédigo mencionado en el envase.

: Tabla N°4

Tolerancia en ni 0 0 masa para los Plitano

Categoria Tolerancia de Tolerancia de
. calidad tamafio
en % en %
EXTRA 5 5
PRIMERA 10 10
SEGUNDA 10 10

Fuente: BANCOMEXT
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4.2.3.1 MARCADO O ETIQUETADO

4.2.3.1.1 Envases destinados at consumidor final .
Siempre que el contenido no sea visible desde el exterior, se dcbe mdlcar mediante

marcado o etiquetado la naturaleza del producto, siendo opcwnal el indicar la va.ncdad del

producto. : )

4.2.3.1.2 Envases no destinados a 1a venta al por mcnor

Cada envasc dcbe llevar como minimo, la SIgm

impresa en el envase o bien en una etiqueta, con cnmcterc lcglblcs. mdcl

A) ldentificacién del exportador, empacador y/o produclori(nombr y .’dékﬁi;:ilio o )

identificacién reconocida).

B) Naturaleza dcl producto

o Nombre del producto, si el contenido no es visible dcsde el exterior.

e Nombre de la variedad. b
C) Pais de origen y region donde se cultiva o denominacién nacional, rcgiomil o local.
D) Identificacién comercial:

e Categoria.

e Tamafio (expresado mediante el intervalo de indicar la medida del tamafio y

mediante el codu,o 6 letra de rcfercncm)
e Nuamero de unidades.

e Contenido neto en kilogramos

4.2.3.2 Envaseyr

. Los envuses dcben sansfacer las cm'acteristlcas de cahdad hxglene, ventllaclén y

resistencia pzu'a ascgurar la mampulaclén, el trunsponc y la conservacnén adecuada

del producto. .

Los envases debcn estnr exemos

platanos del mxsmo ongen, categor{a, tam afio y vaneda -
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Si el producto objeto de’ esta nomm esta clasificado dentro de la cmegorfn extra, cl
- contenido de cuda envase ademas de cumphr con lo scﬂnlndo antcnormentc mmblén dcbc

ser cn cada envase homogéneo en mndurez ¥ color. s

etiquetado se realice con tmms o pcgamentos n 0 téxlcos. i

4.2.3.3 Embaiaje

El embalaje debe ser dc un material quc garantlce el bucn manc;o 'y conscrvacnén del

producto.

4.2.4 TRANSPORTE

El transporte es uno de los pnnclpales fuclorcs logistlcos de |a comercmhzac16n.
Una adecuada scleccion de los mcdxos y equxpos dc transponc sera un factor fundamental
en cl ascguramiento de la calidad ¢

vAdcmés cl transponc es un

elemento que impacta de manera imp: ¢ en los cos os de la'comercializacién por lo que

se deben analizar con cuidado las di ‘ altematlvas de lmnsportacxén antes de tomar una
decision. S

Existen diversas formas dcbtmnspormcién. como cs; el transporte aéreo, el maritimo, el
terrestre y el ferrovtario. La sclecctén del tipo de transporte se hard basicamente en funcién
de las necesidades del chente y las caracteristicas del producto, considerando los siguientes

aspectos:
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e Destino del producto

e Cantidad del producto a transportar

s Temperatura de almacenamiento o

e Congiciones de la temperatura exterior en los puntos de origen y destino
e Tiempo de transito para llegar al destino y :

e Tarifa de flete negociadas con los transportistas

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano,“Como Venderlo en ¢l Munda™. México 1999,

En el caso del Platano, las condiciones y tiempos de uan#ponacién son fundamentales
para cumplir con los requerimientos de calidad del cliente y se debe también considerar que
después del transito, debe quedar suficiente tiempo para la comercializacion del fruto.

En nuestro pafs, el Platano que se destina al mercado de exportacién se transporta via
terrestre a las distintas fronteras de acuerdo al destino del producto, esta transportacién se
realiza a través de las carrcteras del pafs en camiones de carga (trailers) o contenedores
cerrados con control de temperatura o refrigerados.

4.2.4.1 DOCUMENTOS DEL TRANSPORTE

Es el titulo de consignacion que expide la compaiiia transportista, en original y seis
copias, en el que se indica que la mercancia se ha embarcado a un destino determinado y se
hace constar la condicién en que se encuentra. A partir de esc momento ¢l transportista es
responsable del envio y la custodia de la mercancia hasta ¢l punto de destino, de acuerdo
con las condiciones pactadas.

Dependiendo del medio de transporte que se utiliza, este documento se denomina:
e Guia acrea (Airway Bill) (aéreo ),

¢ Conocimiento de embarque (Bill of Landing) (maritimo),

e Carta de porte (autotransporte) (terrestre)

e Talén de embarque (ferrocarril).

Fuente: BANCOMEXT, Guia Bésica del Exportador, 9*, Edicién, México 2002
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4.2.4.2 CARACTERISTICAS DEL TRANSPORTE

El equipo de transporte deberd ser el adecuado, ya que el transporte de larga
distancia a través de climas tropicales o muy frios exige un equipo resistente o bien
disefiado para soportar las condiciones ambientales del trayecto y proteger asi, al producto
de inclemencias y cambios de temperatura.

Entre las caracteristicas convenientes de los contenedores de furgén de hasta 12m (40

pies) de longitud se incluyen las siguientes:

e Un ventilador de alta calidad que funcione continuamente con ¢l fin de proporcionar
a los productos temperaturas y humedades mads uniformes.

e Un tabique compacto para el aire de retorno situado en la parte frontal del
remolcador que asegure la circulacion del aire por toda la carga.

e Estrias verticales en la puerta trasera para asegurar la circulacién del aire.

e Aislamiento y sistemas de calefaccion cuando se utilicen en zonas en que las

condiciones atmosféricas lo exijan, en funcién de la naturaleza del producto.

e Sistema de ventilacién para impedir la acumulacion de etileno.

e« Ranuras o canales en el suelo, de 51 a 71 mm. (2 a 3 pulgadas) de profundidad,
suficiente para que circule el aire bajo las cargas situadas directamente sobre el
suclo. :

e Suspension neumitica para reducir la intensidad de los golpes y vibrncyiones
transmitidos a los contendores y a los productos situados dentro de ellos. ‘

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano,*Como Venderlo en el Mundo™. México 1999.

Otra importante opcién es la utilizacién de contenedores refrigerado devatmésfcra

controlada (CA-Container), que aunque son mds costosos, permiten reducir hasta un 50% la
. velocidad de los procesos naturales de envejecimiento de la fruta (la actividad metabélica)
lo que implica duplicar su capacidad de almacenamiento. :

Los platanos en estado pre-climatérico de su desarrollo (es decir en al fase antes del
inicio del proceso de maduracién) son los que se recdnﬁéh&ﬂ que sean transportados en
contenedores de atmésfera controlada ya que en dicho ésu}douel efecto conservador del
sistema CA tiene su mayor eficiencia. ) o
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2.4.3 CONTENEDORES . =
La mayoria del transporte en México usa rcmolques “imcrmodales es decir que su
enganche superior esta disefiado para el transporte sobre carreteras, se puede cargar en
plataformas ferroviarias y conexiones a enganches similares en lanchones y barcos. A
continuacién se muestran los conteneros y tipos de estos, mas utilizados en la trasportaciéon
cn México (ver cuadro N°5)

Tabla N°5
Tipos de Contenedores
CONTENEDORES CAPACIDAD DE CARGACAPACIDAD CUBICA

KGS LIBRAS M3 PIES®

20’ Carga Seca 21,800 48,060 329 1.164
40' Carga Seca 26,604 58,650 67 2.368
40" 'High Cube’ 26,530 58,488 75.8 2.679
20" 'Open Top' 21.319 47,000 31.7 1.122

40' 'Open Top' 26,517 58,460 65.4 231
40’ Refrigerado 25,760 56,790 56.7 2.004
40’ Refrigerado 'High Cube’ 27,216 60,000 66.1 2.334

Fuente: Proyectos Agricolas S.A de C.V “PROAGRO"

4.2.4.4 CONDICIONES DEL TRASPORTE
En cuanto a las condiciones de transporte, los embarcadores deben verificar el

equipo para asegurar que s¢ encuentre ¢n bucnas condiciones de funcionamiento y satisfaga
las necesidades del producto. Los transportistas dan orientacidn en cuanto a la verificacién
y operacion de los sistemas de refrigeracion. Todo cquipo de transporte debe verificarse
con respecto a:

A) LIMPIEZA

El comportamiento de la carga debe limpiarse regularmente con vapor evitando dafios
ocasionados por:

e Olores de embarques anteriores

s Residuos quimicos téxicos

e Insectos alojados en ¢l equipo

e Restos de productos agricolas en descomposicién .

e Descchos que bloquean las aperturas de circulacién de aires.

Fuente: Proyectos Agricolas S.A de C.V “PROAGRO”

T N - - - 1 & T

TR CON | &
w;uu; ) ORIGEY ;

i
¥ LT




B8) DANOS

Se debe verificar:

Las paredes, plSOS, pucrw.s y la pnrtc supcnor deberzi csmr en bucnas condlcwnes.

La entrada del calor, fri umedad, polvo ¢ insectos.

FUHCIOI‘ImﬂICI’“O y condncnones de las puenas, aperturas de ventilacion.

C) CIRCULAC|0N DEL AIRE

Los am:glos mudecuados para la circulacién del aire, arrumm*én una cargn. ann

cuando ‘se use equipo 'de trasportacién bien disefiado. Debe dejarse espacié para la

,kcircul'acién del aire por debajo, alrededor y a través de la carga para proteger a los

“praductos contra concentraciéon de etileno, aumento o perdida de calor interno y dafios por

sobre enfriamiento o congelacion.

Las unidades refrigcrantes deben suministrar una circulacidn continua de aire para

_mantener temperaturas uniformes del producto. Muchos transportistas recomiendan fijar la

temperatura del termostato de'1° a 2° C mas que la temperatura recomendada de 14°C (58°

F) para ¢l caso de los platanos.

D) REMOLQUES 6 CONTENEDORES

Se recomienda las siguientes practicas de carga:

Pre-enfriar el remolque o contenedor a la temperatura recomendada de trasporte.
Evitar cargas directamente contra parcdes laterales planas.

Asegurar las cargas entarimadas con maderos entre las paredes y la carga. |

No obstruir la circulacion del aire. en las puertas traseras. :
Asegurar la parte trasera con flejes para evitar que la carga se mucva contra las

paredes traseras.

Fuente: Proyectos Agricolas S.A de C.V “PROAGRO"™,
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42.4.5 RUTA DE 'l'RASPORTAClON DE I’LATANO MEXICA.NO HACIA LOS ESTADOS
UNIDOS

Dependiendo de las zonas de producclén del pais, el platano se transporta via
terrestre hacia los principales puntos _de cmmda de los Estados Unidos de Norteamérica, se
puede decir de manera general qué cuz‘mdo, ¢l mercado del producto esta dirigido hacia la
Costa Ocste y Parte Centml,’éséa; Texas, Washington, Orcgon, Nevada, California,
Arizona, Utah, Idaho, Moiiuihn. Colorado, New México, Nebraska, Kansas, Oklahoma, etc.
Este sc¢ cnvia a través de la frontera de C.d. Judrez (Chihuahua), por el Paso Texas.
Estimando un promedio de 3 dias. Partiendo desde Chiapas.

Cuando sc requiere atender el mercado de la costa este y centro-este del mercado
norteamericano, o6sea; Tecxas, Lousiana, Arkansas, Missouri, Minnesota, Wisconsin,
Illinois, Tennessee, Alabama, Georgia, Florida, Carolina, Pennsylvania, Vlrglmu, New

York, M hussets, Cc ticut, New Jersey, etc. La ruta de transporte se reallza a través
de Matamoros y Nucvo Laredo para comercializarse desde McAllen, Texas. El ucmpo de
transporte hacia este destino cs de 4 dias en promedio partiendo de Chiapas. ’

'4.2.5 EMPAQUE Y EMBALAJE .

Los productos pcrcqédéréé ‘son Vtrejidos vivicntes, con clevado contenido de agua y
composicion diversa, por ello, antes de decir el tipo de empaque y embalaje a ser utilizado,
es importante tomar cn cucnta la naturaleza del producto, su resistencia ante cambios de
temperatura, su fragilidad “ante movimientos bruscos durante el transporte, el tipo de
transportc quc sc va a utilizar y la distancia que recorrera el producto para llegar al
mercado.

Por csta razdn, el exportador mexicano dcl sector debera conocer las caracteristicas
naturales del producto. En este caso el plétano. para la sclecc16n y desarrollo del empaque y
embalaje.

Sin embargo, el empacado o el envasado modcmo ha contribuido a un mejor
mancjo del plédtano entre los productorcs y consumndorcs Tumblén cs |mponamc seflalar
que el empaque no mejom Ia cahdad del producto por lo que solo se deben cmpacar frutos
de la mejor calidad. B

Hay muchos estilos y matcnales pm‘a empacar o envasar. El disefio de la caja o envase - .

depende del mercado a donde se envmré cl plétano y del tipo de manc)o que s¢ lc vaa da.r )
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Sin' embargo, la informacién que generalmente debc comcncr cualquler embalaje

: uullmdo es:

. Nombre del producto, incluyendo la variedad.’
® Especificaciones del tamaflo. '
e Especificaciones de la calidad (Categoria Extra, Primera o Segunda)
® Pais de origen. e
e Cantidad en la caja y peso neto.
e Fecha de empaque. :
e Informacién sobre el manejo (frigil, temperatura, este lado hacia arriba, etc.)

e Se le debe pegar a cada “mano” la ellqueta del productor.

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano,“Como Venderlo en el Mundo™. México 1999.

4.2.5.1 PRINC[PALES FUNCIONES DEL EMPAQUE

El empaque como ya se menciono amenormentc, juega un papel muy importante en'cl
“traslado de 1a fruta hacia el mércado de destino, por lo cual, a continuacion se menciona la

ﬁnnl'idad' que debe tener el empaque en la proteccion del producto:

o . _Se obticnen unidades cficientes del producto, por su manejo en cajas.
e Sirve para guardar ¢l producto cn ¢l almacén y contenedores.
e Protege la calidad y reduce los desperdicios ya que:
a) Proporciona proteccion contra dafios (compresién, por impacto, contra dafios
y heridas)
b) Puede proporcionar una atmésfera benéfica para el fruto.
¢) Proporciona productos limpios ¢ higiénicos.
d) Proporciona presentacion y hace atractivo ¢l producto, motivando su venta.

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexicano,*Como Venderlo en el Mundo™. México 1999.

Todos estos factores hacen dificil el disciio de un Gnico empaque y por supuesto para
una sola fruta. Sin embargo, cl empaque puede beneficiar al producto conservando su

calidad. Mejora ademds su presentacién y puede fomentar su venta,
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4.2.52 EMPACADO EN EL CASO DEL PLATANO

El tema del empacado de platano no es una:situacién muy complicada, pues como
hemos visto, esta fruta no necesita de empaques muy especializados para su tmslddo. Enel

caso del platano es nccesario contar con:

CARTON CORRUGADO

El cual debe proporcionar fuerza y resistencia a la comprcsién al nioméﬁto de
acomodar la carga en ¢l contenedor y en el traslado mismo hasta su dcstmo El empacado

de cartén corrugado cs el mas popular y conocido ha nivel mundial. o
Para ¢l empacado dc plitano de exportacién, se usan cajas de cartén de dos plezas. .
armadas a mano con medidas exteriores de 40 cm. de ancho, por 50 cm de largo y de un’
peso de 18.14kg. (40 libras). ' ,
La altura dc las cajas debe de ser tal, que pcrmna suﬁclcnlc cspaclé para la

ventilacién del platano y que la capa de frutos no sufra comprcsnén nlguna, o cual sC
troducira en un deterioro del fruto. Estas medidas deben coincidir.con los ‘estandares de las
tarimas empleadas para que el acomodo de las mxsmas pueda ser apmplado, aunque cstos
estandares varfan de acuerdo a los d:sumos mcrcados Sm cmbargo s¢ pucdc también decir
que en términos generales, que_no exlste una cstandanznclén de las medidas de las cajas
usadas para empacar plétano, y

,que “de- algun modo las cajns son las que se¢ deben de
ajustar a las medidas dc las tanmns del cmbala_;c C0sa que veremos mas adclante.

4 2.5.3 ENTARIMADO Y FLEJADO

I:l ycqtn‘nmad»o y ﬂejado llecva como objetivo; el hacer unidades de carga con un cierto
.., nimero de cajas quc faciliten su mancjo y transporte de una manera segura.

" A) TARIMAS

Las tarimas pueden ser de madera u otro material que resista la carga, a la cual,
estardn sujeto el Plitano. Por normas internacionales, las tarimas deberdn tener medidas
exteriores de 100 x 120 cm. (40 x 48 pulgadas) y tener una altura ¥y soporte suficientes para
ser manipuladas con montacargas y no impedir la circulacién del aire. En estas medidas, las
cajas dc empaque deberdn ajustarse perfectamente para tener una carga uniforme, firme y
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segura, y que el acomodado de lns mismas no'se.caiga o deformc en el transcurso del

camino, de acuerdo a la carga contcmda o dc producto empacado ‘Enel caso dcl plxitano un’

contendor lleva 20 pallets y cada pallct lleva 960 '
Dependiendo de las mcdldns uuhmdas cn lus cajas cl ap1

mismas se puede realizar en dlferentes pau'ones, pcro sxcm

la tarima.

B) FLEJADO

El flejado consiste en cl amarrado o sujetado de las cajas sobre lns tanmas y entre
ellas. Normalmente, se uuhzan flejadoras que usan cinchos metélicos o dc pléstlco con gran ’
resistencia. Se colocan enu'e dos y tres amarres a lo largo y ancho del apxlado de ca_]as,
pudiéndose reforzm' con dos o tres flejes mas en diferentes alturas de la tarima. - = 5
) L Slempre se deberé de usar esquineros de madera, cartén o pléstico y su funcién
ademés de reformr la resistencia de la tarima es evitar el dafio ocasionados por golpcs que

g pucdan sufrir entre las carga y carga al momento d¢ manipularse la carga, descarga o
transporte.

Actualmente han aparccido en ¢l mercado méquinas que envuclven o cubren las
tarimas con malla plastica. En muchos casos es necesario agregar esquineros, debido a que
el enmallado no proporciona la suficientc resistencia para mantener fijo el apilado.

Las fallas en estas operaciones traen consigo que la mercancia se derrumbe, las cajas se
compriman o caigan y s¢ provoquen serios dafios a los frutos. Es comiin observar cargas
compiancntc desordenadas al momento de su arribo a mercados terminales, pucs durante

el transporte los procesos de aseguramiento de las tarimas no fueron los adecuados.

4.2.6 REGULACIONES PARA LA EXPORTACION

Es importante destacar que todos los paises establecen sus propibs rcquisitos ala:
importacioén dec bienes, ya sea permisos fitosanitarios, licencias de lmponaclén. m'anccles y
cuotas. Por eso es conveniente estudiar a cada pais seleccionado, nsi como tamb!én el
producto a comercializar en nuestro caso el Plitano.

Por otro lado, se ha considerado que la movilizacién de plnntas y sus productos es
un vehiculo més eficiente en la dispersién de plagas. Tal es el caso de la “Slgatoka Negra”
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importantes en ¢l caso de los Plitanos en nuestro pafs

En el caso de algunos paises, como Estados Un'd
Australia, Chile entre otros, se ticnen establecidos Planes de |
se establecen los productos y lincamicntos técnicos a los cuale sc debe su_‘cmr el producto

agricola que se pretenda comercializar.,

Por tal motivo, ¢s convenicnte que los cxportadorcs de plémno en este caso, tengan
una copia de dichos planes de trabajo, para lo cual, pucdcn acudir a la Direccién General de
Sanidad Vegetal o a la Jefatura de Programas de Sanidad Vegétal en la delegacion estatal
que le corresponda. A continuacién, conoceremos las regulaciones existentes y los
requisitos ncccesarios para la movilizacién del pldtano en el territorio nacional y para su
exportacioén.

4.2.6.1 HUERTAS

Para la exportacion de platano, es nccesario que estos provengan de huertas que
estan inscritas ante SAGARPA, y quc se sometan a ¢ontrol fitosanitario por parte dc la
misma Secretaria. :

Para el caso del Plitano se hace 'un reconocimicnto o muestrco cada 7 meses para
saber si existen o no, insectos 'en la: fruta. A rafz de estos, los huertos pueden ser
considerados tempomlmentc hbres de plngas durante la temporada de produccién, como -
las ya antes mencionadas “Sigatoka negra”™ y “Moco del Plitano”. En este sentido, para
SAGARPA las entidades de Chiapas y Tabasco merecen una mayor atencion, pues, cs ahf
donde se ha detectado la mayor cantidad de casos de estas plagas y los mas recientes. Por
tanto, para SAGARPA merccen la clasificacion de Zonas de Mayor Prevalecia

El registro de la huerta ante SAGARPA, as{ como un adecuado control fitosanitario
del huerto, son fundamentales para poder obtener el Certificado Fitosanitario para la
Movilizacién que permitird la movilizacion de la fruta por diversas entidades.

4.2.6.2 EMPACADORAS

Antes de iniciar cualquier tipo dc operacién los propictarios o encargados de la
empacadora deberdn presentar por tinica vez directamente a la SAGARPA o a través de los
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organismos de certificacion o unidades de verificacion - aprobados, el 'aviso de inicio de
funcionamiento. De esta forma, las empacadoras deBen de estar registradas y certificadas
ante SAGARPA, ‘ i

Las empacadoras tiene la obligacién de proporcionar a la Jefatura de Programa de
Sanidad Vegetal y al Comité Estatal o Regional de Sanidad Vegetal la siguiente
informacioén:

A) PARA CADA EMBARQUE EXPORTADO:

e Numero de Centificacion Fitosanitaria Internacional
e Numero de Inscripcion de Huerto

e Volumen de fruta en toneladas

e Numero de inscripcion de la empacadora

e Variedad de fruto

e Destino de la fruta

e Resultadodelr o

Fuente: BANCOMEXT. Mango Mexncano,“Como chderlo enel Mundo” Méxxco
1999.

4.2.6.3 CERTIFICACION

Para realizar la comercializacion dcl platan ) mexicano es nccesano quc se cuente, )

con la debida certificaciones que garanticen que la> fru umpl con Ios requisitos
fitosanitarios, que son simplemente las condiciones fi tosammnas requendas para pennmr la
exportacién, ingreso y movilizacion del producto.
A) CERTIFICADO DE MOVILIZACION

Este certificado es el documento que pemute la m n *d{: la fruta por las

diferentes entidades federativas. Lo expide el personal técni Oﬁéié éutéﬁ;zado por la
SAGARPA, quiencs rcalizan la inspeccién fisica de las ondxclones ﬁtosamtanas del
platano previa a la expedicién de este documento. :

Para extender este certificado se requiere: el numero: dc inscripcion del huerto.
Numero de folio de la tarjeta de manejo integrado y la’ categoda ‘fitosanitaria del huerto de

nula o baja prevalecia. Para realizar la movilizacién del producto a través de las distintas
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entidades federativas del pais, es necesario contar con ¢l Certificado de Movilizacién. En
este sentido y con fines fitosanitarios, la SAGAR ha dc.ﬁmdo a lds dlv&.mas entidades en
base ha su condicion fitosanitaria, Para el Caso del Pliilano como ya sc mcnc:ono
anteriormente, solamente Chiapas y cl Estado de Tabasco estdn considerados como de
mayor prevalecia de plaga de “Moco dc Platano” y “Sigatoka Negra”. .

B) CERTIFICADO FITOSANITARIO INTERNACIONAL

Nuestro pais signatario de la Convencion Internacional Fitosanitaria de la FAO en
donde se establece a fin de minimizar los riesgos de plagas cn ¢l intercambio comercial de
productos agricolas, los gobiernos deben de contar con una autoridad fitosanitaria oficial
que expida el Certificado Fitosanitario Internacional para hacer contar que ¢l embarque de
exportacién fui inspeccionado y se encuentra libre de plagas. Lo cual, da seguridad al
importador sin atentar en contra de la soberania de cada pais, ya que pucde verificar un
puntos de ingreso que el producto agricola se ajusta a su reglamentacion fitosanitaria.

Para obtencr el Certificado Fitosanitario Internacional, el interesado puede acudir a
las Jefaturas de Programa de Sanidad Vegetal. Para ¢l trdmite de este documento se
requiere efectuar un pago de dercchos que va de $58 pesos para el Certificado Nacional y
$290 pesos para ¢l Certificado Internacional (Esto hasta marzo del 2003). El costo se
establece semestralmente, de acuerdo a la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico.

El Certificado Fitosanitario Internacional, sc expide por personal de SAGARPA,
una vez que se ha inspeccionado, muestreado y analizado el producto en el lugar de
empaque o produccién, con la finalidad de verificar el estado fitosanitario in situ y constar
que cumple con los requisitos que establece el pais importador.

En este caso, los Estados Unidos no sc¢ preocupan por alguna plaga que Heve el
platano, si no més bien, le ponen mas interés a plagas que lleve el empaque o la tarima
donde se transportan.

C) CERTIFICADO DE ORIGEN

El certificado de origen es formalmente, el documento en donde se manifiesta que
un producto es originario del pals o de 1a regién. En cada tratado o acuerdo de comercio se
considera ¢l uso del certificado de origen, lo que determinard que el empresario mexicano
goce de preferencias arancelarias en los mercados.
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empaque o produccion, con la ﬁnuhdad de verificar el estado ﬁtosamumo in suu y consmr
que cumple con los requisitos que cstablece el pa!s lmportndor 5 :

En este caso, los Estados Umdos no se preocupan por nlguna plaga que lleve el . ‘
platano, si no mds bien, le ponen més mtcrés a plagas que lleve cl empnque o la tanmn
donde se transportan. : ; : ;

C) CERTIFICADO DE ORIGEN ; SR
El certificado de origen es formalmente, el documento en donde se mamf estn que

o un producto es originario del paisodela reglén En cada tratndo o acuerdo d

considera el uso del certificado de origen, lo que detennmara que el c

goce de preferencias arancelarias en los mercados.

de sahcién

Falsear, fulsnﬁcm' o modificar un ccmﬁcado de ongen puede scr mon

econdmica y penal tanto para el exportador como para el lmportador. ya e ]as aulondndes

competentes de los paises en donde se otorgue trato.

4.2,7 REQUISITOS PARA LA EXPORTACION

Para la exportacién de platano mexicano, es necesario que se cumplan los requlsnos que
*establece cada uno de los paises importadores. .

Sin embargo, para la exportacion de platano hacia cualquxer mcrcado, cs necesano que
se presenten los documentos tradicionales mas signifi cauvos como lo son

e Conocimiento de embarque 6 Bill of lading.
e Factura comercial .
e Certificado de origen
o Pedimento

Otros aspectos que se deben observar son:

A. Requisitos Fitosanitarios.
1. Certificaci6n Fitosanitaria.
2. Inspeccion en punto de ingreso
3. Libre de plagas y enfermedades.

A mancra de complemento, y debido a:la amplitud y complejidad, se presentan a
continuacién los principales requisitos de los Estados Unidos.como pais de destino para el

platano mexicano de exportacién y que anterionnenté ya abordamos en este capitulo.
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CUADRO RESUMEN

REQUISITOS DE EXPORTACION
Huerto registrado en SAGAR
Registro de empacadora en SAGAR
Certificado de movilizacion
Certificado fitosanitario internacional
Muestreo al ingreso del pals importador (E.U.)
Prohibida la entrada a tarimas con insectos

DOCUMENTACION TRADICIONAL
Factura comercial
Certificado de origen
Carta de encomienda
Pedimento
Lista de empague

4.2.8 BARRERAS ARANCELARIAS

La tendencia mundial de globalizacion de mercado ha generado en el plano
intcmacional, un mayor control y decremento de las barreras arancelarias a través de
acuerdos comerciales entre los paises.

Estos acucrdos han abierto las puertas de los mercados a dnvcrsos productos que
anteriormente quizd no cran competitivos por los aranceles que habia que pagar, asi como
por el exceso de permisos que afectaban directamente los precios de los p;oductqs T

Por su parte, el Sistema Armonizado para la clasificacion’ de los produclos; hz; :

~ permitido que el platano, al igual que los demds productos’ c\iént‘en' con :sélo una
clasificacién arancelaria que le permita identificarlo en cualquxcr mcrcndo. La fracc:én p.n'a p
el plitano cs 08.03.00.01

A continuacién se revisa el caso de los Estados Umdos como mercado de destmo

- del platano mexicano, en la situacién de las Ban'eras arancclanas que este pals lmpone

ESTADOS UNIDOS
Gracias al Tratado de berc comerclo de América dcl Norte (TLCAN), la
exportacion de fruta de México a los Estados Unidos se encuentra libre de pago de arancel,

por lo que la exportacién a dlChO pais, enfremu mas bien barreras de otro tipo, como lo es el
aspecto fitosanitario.
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En este caso, las rcgulaciones sanitarias épliéadus a la importacién de productos
agricolas frescos las establece pnnclpalmente la Ammal and Plant Health Inspection
Service (APHIS) del United States Departmem af. Agrlculmre (USDA)

Ademas, si se desea exportar este tipo de productos a los Estados Unidos, es
necesario conocer las disposiciones de la Environmental Protection Agency (EPA), que en
base a la Federal Insccticide, Fungicide, and Rodenticide Act (FIFRA), Autoriza el uso de
pesticidas para el cultivo de diferentes productos agricolas, los cuales serdn inspeccionados
por el U.S. Food and Drug Administration (FDA) a su ingreso a los Estados Unidos para
ascgurar preciSamentc que no contengan pesticidas ilegales o no permitidos.

. ' Se puede sefialar que el principal aspecto que se debe considerar en la exportacion
‘ de platano a los Estados Unidos, es la certificacion de los platanos mexicanos opemdo bajo
- el acuerdo cooperativo entre USDA y APHIS con SAGAR, en este caso rcprcsemada por la
Direccién General de Sanidad Vegetal (DGSV).

Los estados Unidos son uno de los paises que impone un mayor numero dc
restricciones en el Comercio Internacional. Ahora bien, tomando espe;iﬁcamente el caso
del Platano; que es; el que nos interesa ahora. Diremos en este semido; duc las autoridades
de agricultura estadounidense no tienen ningin problema . con la 'ehimda de Platano
mexicano a su territorio, pues consideran que no hay niriguhn plaga que atente contra su
agricultura y soberania. Pero, si hay que enfatizar, que esto no quiere decir que los Estados
Unidos no realicen ningun tipo de inspeccién.k Si no que realizan inspecciones poniendo
més atencién, tanto a empaques como a tarimas; cuidando celosamente que en estos no

vaya ningin insecto que pueda dafiar ¢l ambiente americano.

4.2.9 FORMAS DE PAGO

Uno de los principales problemas del exportador mexicano de productos
perecederos y de plitano, ha consistido en las formas de pago, ya que por las caraclensucas
de este tipo de producto implica un alto riesgo en la seguridad para el lmportador enla
calidad del perecedero al arribo en el puerto de destino.

. La forma de recibir los pagos es un punto clave para el éxnto de Ias operacloncs del
comercio internacional, sin embargo la distancia entre las partes ‘genera - diferencias y
desconfianza. Por esta razén y por las condiciones del mercado, que fijan el precio de los

k perecederos de acuerdo a la ley de la oferta y la demanda, los importadores de todo el
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mundo rechazan cualquier forma de pago que no sea a la entrega; siempre y cuhndq’hd
exista un anteccdente de negociaciones entre el exportador ¢ importador qu:c avale la
- calidad, seriedad y cumplimiento de ambas partes. ' o
En este sentido, ¢s muy importante seflalar que las negociaciones entre exportador €
‘importador, dependeran bisicamente de la confianza y el conocimicnto entre las partes, asi

como de las habilidades y posiciones de negociacion de cllas

NEGOCIACION DE PLATANO MEXICANO HACIA LOS ESTADOS UNIDOS

Para el caso de los Estados Unidos, el plitano sigue siendo negociado de una
manera comun, sin que exista generalmente ningin tipo de contrato o documento que cubra
o proteja al exportador mexicano en sus relaciones cometrciales con los importadores.

De esta manera tenemos que generalmente el producto es enviado a las fronteras,
donde es recibido por los importadores / distribuidores para su comercializacién en el
mercado estadounidense.

) Una vez recibido, el importador /distribuidor se encarga de colocarlo (vender), el
producto en base al precio que ¢n ese momento se mancje cn cl mercado, ¢l cual depsnderd
““de la oferta y demanda.
: Una vez realizada la venta del producto, el importador reportara al exportador el
" monto de dichas ventas, y enviard, una vez realizadas las conciliaciones de las comisiones
. une les comresponden, la parte que a su vez le toca al exportador. Este pago sc realiza
generalmente en cheque mediante transferencia bancaria, )
Pues como se vera mis adelante si no se tiene un conocimiento de las formas de L
pago puede scr negativo para nuestros productores al momento de realizar unan Mgocx:iééié'n'.'
Es claro que el exportador mexicano se encuentra en clara de svent 1eln

estadounidense, por lo que se¢ deben buscar alternativas que pcrrmlan

y garantizar mayor seguridad de pago y proteccién contra nesgos a los expol adore

4.2.9.1 PRINCIPALES FORMAS DE PAGO

Antes de continuar y analizar cada una de las formas de pago, es lmportante

mencionar que estas fueron obtenidas de la Guia del Exponador de Bancomext “del afio
2002.
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Sin:duda uno de los puntos clave para el éxito de las operaclones dc comerclo :
mtcmucnonal es eleglr la forma mds adecuads para recibir o cfectuar los pagos en las

tramaccmnes comercmles. Por lo general, los participantes en una operaclén de esle tlpo se',

encuentran en pa.ises dlfcrcntes y por lo mismo pueden presentarsc gmndes dlfcrcncms. -

Por cllo, las empresas u hombres de negocios que tengan o dcseen lener ncgoclos :

'con cl exterior, sca pam vender sus productos, sca para |mpormr alguna

= necesnrm para elaborarlos, deben evaluar qué forma de pago les conv:ene pnm asegurarse: v
de que recibirdn o ‘harén el pago con toda oportunidad. ;

En el comercio internacional se cuenta con varias formas para realizar o recibir los
pagos de las mercancias. En forma muy general, algunas de cllas son las sigux'entes

clasificadas por su nivel de seguridad:

Figura N°2
Formas de Pago

cheque
Bajo Giro bancario

Orden de pago
Nivel de seguridad Medlo4 Cobranza bancaria
- ; internacional

Alto——p Cartas de credito

; Fuente: BANCOMEXT

4.2.9.1.1 CIIEQUES

No es raro que en algunns operaclones ‘de comercio mtemacxonal se convenga en

. que los pagos se efectien con cheques. porq
: dlﬁculmd.

importe respectivo, y la firma de qmen lo suscnbe es éntlca a la que el banco tlcne como .
autorizada en sus registros.

Las empresas o las personas ﬁsxcas que rcclbcn cheques con: curgo a los bancos

establecidos en el extranjero, difi cnlmente, podrén estar seguras Sl la cuenta que lo'i respalda
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existe o ticne los fondos suficientes, o bien, sn qulcn ﬁrma el documento estd autorizado

_para hacerlo. Ademus, cl chequc debe ‘ser pn.scnmdo t’stcamentc en laa ot‘ cinas d;l banco

enel exlmn_;ero

: Si el exportador decide aceptar esta forma dc pago,' debera prcstarfkf_;\uchh atencion a lo
sngulente- ; S
°, Que el nombre del bencficiario se nnolc correctamente

® . Que las cantidades anotadas con numcro

® Que el documento no presente enmend duras o al( mclones s

4.2.9.1.2 GIRO BANCARIO

El giro bancario es un cheque expedido por un banco a cnrgo dc otro bunco que se
liquida cuando se compra.

Lo anterior ha originado que al giro bancario se le considere como: un cheque
perfeccionado, ya que al haber sido liquidado por el ordenante en:el momcnto ~de.su '
compra, elimina la posibilidad de que no sea pagado al beneficiario por falla de fondos.
Otras de las ventajas del giro bancario son las siguientes:

e Se compra en cualquicr banco pues no se requicre ser cucmahabienté :

e Se pucden emitir casi en cualquier divisa o .

® No se expiden giros al portador

e No pueden ser cobrados por terceros )

Con el fin de simplificar el tramite de cobro es necesario que prcvxamenle el

exportador o bencficiario precise al importador u ordenante, la plaza y de ser posible cl
 banco a cuyo cargo desea el giro.
’ : Es una prictica comin que los exportadores que aceptan esta forma de pago
g embarquen las mercancfas antes de recibir el original del giro, lo cual, no es aconsejable.

7 Pues, el importador puede desistir de su compra antes de que al exportador le llegue dicho

',documento. Por lo tanto; deberd esperarse a recibir el documento original y presentarlo para

LSy cobro.

, .19.1.3 onbéfvbsmao
El uso del cheque o del giro bancario implica que el comprador debe de enviarlos

fisicamente al vendedor por correo o por mensajeria con el consecuente riesgo de robo o
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exu-avio Este mc0nvemcnte se elimina con la orden dc pago, en vnrtud de que es una

,opcracldn que sc establece dlrcctamente entre un banco local ¥ un bunco forénco con el que

ey el pnmero mantiene relamones de corresponsalia, para que se deposne cierta’ canudad de’

recursos en la cuenta del vendedor por orden del comprador. Las panes quc 1nterv1enen en
este npo de operaciones son:
Cuadro N°20

ORDENANTE 6 IMPORT La persona que compra la orden de pago.
BANCO ORDENANTE El que vende la orden de pago y recibe en sus ventanillas
el importe de 1a orden de pago del importador
BANCO PAGADOR: El que acepta efectuar el pago mediante el depdsito a
uno de sus cuentahabientes (exportador).
BENEFICIARIO 6 EXPORT __ La persona que recibird en su cuenta el importe

Fuente: BANCOMEXT

El ordenante inicia los trdmites en un banco de su localidad llenando un formato en el que

anota:
® La cantidad y la divisa de la orden de pago.
e Los datos completos del banco pagador.
e El niuero de la cuenta en la que deberdn abonar los fondos.
L)

El nombre y el domicilio completo del beneficiario.

Con csa informacién el banco ordenante transmitird al banco pagndor el mensa]e
respccuvo para que se abonen los fondos en la cuenta del beneficiario.

Al lgual que en el caso del giro bancario, lo mas aconsejable es que ‘el exportador no
cmbarque la mercancfu hasta que no verifique que los fondos rcspectlvos estén acredltados
en su cuenta. .

4 2.9 l.4 COBRANZA BANCARIA INTERNACIONAL

k k Para el manejo de. este mecanismo los bancos se rigen por - las “REGLAS

o UNIFORMES PARA COBRANZAS* conocidas como (URC-522) pubhcadas por la
Cémam Internacional de Comercio, que es una organizacién no gubemamemal al servicio

i 7del comerclo mundial en la que participan mas del30 paises.

Vk,lnstruccmncs recibidas para la aceptacion y/o el pago de un adeudo y la entrega de
3 documentos '
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La cobninzn bancaria se divide en:
_:. e. COBRANZA SIMPLE )
Se manejan exclusivamente documentos financicros: cheques, giros l;ahcurios pagarés
) Ictras de cambio, que como se recordard son representativos dcl pago d(. las mcrcancms

De los cuales ya vimos algunos antcriormentc.

e COBRANZA DOCUMENTARIA T
Es la mids usual y en la que se acompafian, ademas de 1 tos ﬁnnncneros, los
documentos comerciales: . factura, documento de trans o1 c.: Los cualcs son

indispensables pam tomar poscsxén dela mercancla =

El exponador dcbc acudxr aun banco de su loca.lldnd a sollcuar el serwclo dc cobranm
para lo cual debcré llenm' el formato pnclmprcso “de: msu—uccloncs, dcnommudo Carta :

Remesa. anexando los ongmales de los documentos requendos

: Las panés que int}.ari/iréficgrbzisicgaxﬂiﬁté c‘n‘lix cob}nnza bancaria son:

o5 : : Cuadro N° 21 :
CEDENTE (o) BENEFICXARIO * vendedor (cxpormdor) quc c.ncomxcnda cl trdmntc
""" ~ de cobranza :
BANCO CEDENTE : el que I’CCIbC la sollcntud dc iniciar la cobmnza

BANCO PRESENTADO o

el que prcscmarti los documentos al glrado . i

GIRADO U.OBLIGADO -comprador (importador) al que se le cobraran ;

R Fucme BANC MEXT.

Ca291s c,m'r DE CREDITO : ‘
gran utilizacién en la’ prictica modema del comercno mtcmacnonal la carta de

crédlto se ha convcmdo en .un _pilar ’Vfundamcntal en otras palnbms. en una verdadern'

_msutuclén, pues em.rc las d\ferentes formas de pago, es la que sin duda bnndu la mayor’
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seguridad a las partes, al cxportudor de que cobrard en su plaza 'y al 'i’r‘nportka‘drc')r de que’
‘rcmblra la mercancia en el punto acordado. "

Se trata de un instrumento de reciente utilizacién en México, sobre todo para las =
op«.racnoncs de comercio internacional, la apertura comercial y financiera que nuestro pa(s :
ha cxpcnmenmdo en los dltimos aflos ha provocado que esta forma dc pago sea cadn vez

..‘mas cstudiada por los empresarios y las universidades,

Por la importancia y trascendencia, la Cimara Internacional de Comerclo realiza

unas reglas de aplicacién internacional, conocidas mundialmente cdmo REGLAS Y USOS
UNIFORMES RELATIVOS A LOS CREDITOS DOCUMENTAR!OS 0 en su forma
abreviada UCP-500.

Las UCP-500 rigen las relaciones entre compradore vendedorcs y banqueros en

todos los aspectos del crédito documentano. el cual se’ deﬁne “cémo todo acuerdo por el
que un banco (BANCO EMlSOR) ‘a’ peuc16n de un cheme (ORDENANTE) se obliga a
hacer un pago a un tercero (BENEFICIARIO) o a acepmr y pagar letras de cambio libradas

por el beneficiario, contra la entréga de documentos siempre 'y cuando 'se cumplan los'
términos y condiciones del crédlto
Es muy |mponume que en una clausula de! contrato se estipulen los térmmos b
condiciones que hayan convenido las partes contratantes para la operacién de la carta de :
crédito, siendo recomendable sc anexe un ejemplar del formato que va a ser utilizado.
También habrd que tomar en consideracién que los bancos sonmuyculdadosos al
revisar la documentacion de una carta de crédito, y aplican un ériteriov de eﬁtricta lité’rvalidad:
al texto de los términos y condiciones previstas en la carta de crédlto Asi por ejcmplo, para

los bancos las siguientes expresiones constituyen discrepancia:

Hong Kong Hongkong

Es cierto que las cartas de crédito constituyen el instrumento de pago mas confiable en
las opcracioncs comerciales internacionales; sin embargo, es importante que el vendedor
(exportador), en el momento de recibir una carta de crédito, en caso de no entender un
término, consulte con el especialista de su Banco, quien lo podra asesorar debidamente.

PARTICIPANTES
En la instrumentacion de la carta de crédito se tienen los siguientes participantes:
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Cuadro N°22

e Exportador o vendedor: su intervencién se inicia una vez que se ha formalizado una
operacién de compra/venta y establecidos los términos y las condiciones de la carta
de crédito; al momento de recibir por parte de un Banco notificador la carta de
crédito a su favor, el exportador tendra que embarcar las mercancias de acuerdo con
lo convenido. También se le conoce como el beneficiario, toda vez que ¢l recibird el
pago pactado,

e Importador o comprador: es quien inicia los tramites para establecer a través de un
Banco emisor la carta de crédito; se le conoce también como ¢l ordenante, ya que es
quien solicita cn primera instancia la apertura de una carta dc crédito,

e Banco emisor: es ¢l que emite o abre la carta de crédito de acuerdo con las
instrucciones de su cliente, es decir, del comprador (importador),

e Banco intermediario: se le dan distintos nombres, como notificador si anicamente
avisa del crédito y confirmador si entrega la confirmacion del crédito a su cliente,
ctcétera.

Fuente: BANCOMEXT

Para llevar a cabo su comctido los bancos suclen utilizar a otros bancos del

extranjero, a los que se denomina corresponsales, cuya principal funcién es la de evaluar o
calificar los documentos para garantizar el éxito de la operacion.

Para tener una visidn mds clarn sobre la operacién de una carta de crédito, a
continuacién se presenta un cjemplo:
* Supdngase que una cmpresa mexicana (ORDENANTE) nccesita adquirir una médquina en
Espafia, y para ascgurar la operacién acude a su banco (BANCO EMISOR) y le ordena la
apertura de una carta de crédito a favor de una-empresa: exportadora espafiola
(BENEFICIARIQ), valedera o utilizable contra la presentacién de los documentos que
acrediten ¢l cmbarque de la mercancia adquirida. El banco del importador mexicano, por
medio de su corresponsal en Espafia (BANCO NOTIFICADOR), procede a la apertura de
la carta de crédito y transmite las instrucciones al banco espafiol para que se lleve a cabo la
operacion conforme los términos y las condiciones convenidas entre ¢l importador y el
exportador. El corresponsal en Espafia de ese banco mexicano avisa al beneficiario para que
éste proceda al embarque de las mercancias y, una vez que presente los documentos
comprobatorios de ello, podra hacer efectivo el importe de la operacion.

4.2.9.2 MODALIDADES DE LA CARTA DE CREDITO )
Aunque existen diversas modalidades o clasificaciones de la carta de crédito, sdlo se

mencionardn algunas de ellas, Un gran nimero de cartas de crédito se clasifican como ala
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vista, lo cual significa que el beneficiario obtendré el pago corrcspondlentc tan pronto como
presente la documentacion en orden y el banco pagador los haya revisado a su entera
satisfaccion.

Cada uno de los bancos que participan en el trdmite de la carta de crédito dispone de un
plazo no superior a sicle dias bancarios hébiles a partir de la fecha de recepciéon de los

documentos para examinarlos y decidir si los aceptan o rechazan y notificar su decisién

4.2.9.2.1 Revocables
El banco emisor puede, en cualquier momento, modificar o cancelar las cartas de
crédito revocables, sin Que sea necesario avisar en forma  anticipada  al beneficiario
(exportador). - . . o
Por lo que, no es recomcndabic’ que_un 'expoﬁador acepte vender bajo esas
condiciones (cnrm de créduo mvocable), a menos quc tenga plena confianza en su cliente
(lmpomdor) .

: A. 2.9.2 2. lrrevocables

; En oposicién a la cana de crédno revocable, la irrevocable tiene como caracteristica
principal que el banco emisor se compromete cn forma total y definitiva a pagar, aceptar,
negociar o cumplir con los pagos diferidos a su vencimiento, siempre que los documentos
respectivos cumplan con todos los términos y condiciones. La unica forma de cancelarlos o
modificarlos ¢s cuando todas las partes que intervienen en la operacion expresen su
consentimiento para cse efecto,

En caso de que una carta de crédito no indique si es revocable o irrevocable, se
considerara Irrevocable,

En la actualidad ésta es la modalldnd de carta de crédnto mads utlhzadu, ya que otorga
al exportador mayor seguridad y confianza. -

De esta forma, si un exportador tiene ya en su podcr una cnrta de crédno m‘evocable

s6lo deberd presentar los documentos requeridos en ordcn e cn los plazos prewstos ‘para )

" obtener el pago correspondiente. R

4.2.9.2.3 Notificada (Avisada).
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Exime a los bancos distintos del emisor (importador), de {odo compromiso de pago
ante el beneficiario (exportador), ya que sélo se limitan a notificar al Vbcneﬁciario los
términos y las condiciones de la operacion; el tinico banco que se combromele a pagar es el

emxsor, pero, como sc sefialé, gencralmente éste s¢ encuentra en otro pais. El gran

inconvenicnte dc este tipo de carta de crédito es que el cxpomdor no- cuenta con la

l" obligacién absoluta e incondicional del banco notificador.

4.2,9.2.4 Confirmada

A diferencia de la anterior, la carta de crédito confirmada proporciona al exportador
(beneficiario) seguridad absoluta de pago. La confirmacién de un crédito irrevocable por
otro banco (banco confirmador) mediante autorizacién o a peticién del banco emisor (banco
del Importador), constituye un compromiso en firme por partc del banco confirmador,

cumpliendo los témiinos y condiciones del crédito

4.2.9.2 5 Revolventes ; g
o Genceralmente las cartas dc crédno cxpmm cn cuanto sc Ics utiliza, es decir, una vez
kquc el beneficiario ( cxportador), obuenc el pa;o dc las mlsmas o cuando termina su
vigencia. Sin embargo, sucede que compradores y vendcdorcs rcquieren establecerlas con
relativa frecuencia, por las necesidades propias de,susr‘negoclos, por ejemplo, cuando se
trata de un mismo provecdor y de las mismas mevrc:;x‘rxcrins. En :és(c rcuso no ¢s recomendable
tramitar una carta de crédito por cada embarque, sino que se¢ pueden utilizar las cartas de
crédito revolventes, en las que la vigencia de la opéracién puede reinstalarse en forma
automética, condicionindola a periodos especificos y a un monto previamente determinado.
Por ejemplo, se puedc establecer una carta de crédito revolvente por la cantidad de
100,000 délares estadounidenses mensuales hasta el 31 de junio de 2000. Cada mes, el
banco pondri a disposicién del beneficiario 1a suma de 'lkOVO,VOOO délares hasta llegar a la
fecha indicada. En este caso, el banco recibir:i los documentos éorfcspondicnles a cada
embarque y pagard su |mporte, su:mprc y cuando cse embarque no exceda de 100,000
délares. g : ;

Cabe sefialar que esta modalldad de las carms de crédito pucdc ser acumulauva o no
acumulativa. : b
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En las revolventes acumulativas, los importes no utilizables durante el periodo que
indique el crédito (mensual, bimestral, trimestral, ctc.). El no utilizar totalmente ¢l crédito
disponible en ese periodo no implica la pérdida de éste, sino la acumulacién para el lapso
posterior. Siguiendo con el ¢jemplo anterior, si un exportador durante ¢l primer periodo
gmbarca mercancia por un valor de 80,000 ddlares estadounidenses, en el siguiente lapso
: podni disponer de 120,000 ddélares. Por ¢l contrario, en las cartas de crédito revolventes no

acumulativas, el importe sefialado para un periodo no es acumulable para el siguiente; si el
“beneficiario no dispone del importe asignado en ese periodo perderd en ese momento su

derecho a utilizarlo.

4.2.9.2.6 Transferibles

El crédito documentario transferible ¢s aquel que da derccho al bencficiario a
transferirlo total o parcialmente a uno o mas segundos- bencficiarios (exportadores).

Normalmente, el beneficiario del crédito es el vendedor de~lﬁs mercancias; sin
embargo, por convenio entre las partes el crédito puede estar en Vfavorkde un tercero.

Esta modalidad obedece cn gran medida a- las: necesidades. del trafico mercantil
internacional, a la presencia de intermediarios que sirven de puenté entre el comprador ¥ el
vendedor ( broker). : '

Es importante sefialar que la transferencia puede cfectuarse una sola vez; por lo
tanto, un segundo beneficiario no puede asignar a su vez a un tercero. '

Para finalizar mencionaremos que si un productor mexicano ticne la oportunidad de
exportar, lo haga de esta forma: Que el pago de su producto se realice mediante una carta
de crédito irrevocable, confirmada y pagadera a la vista contra la entrega de los documentos

respectivos. Sobre todo, cuando no exista confianza con su cliente o contraparte.

4.2.10 INCOTERMS

Como ya mencionamos en el apartado anterior, llamado: Formas de Pago; es

necesario dar certidumbre al productor/exportador, en cuanto al pago total y a tiempo de su

""" producto en lo relativo a su venta. R - IS
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Es importante destacar que las Formas de Pago 'son un mstrumento que sirve para
dar seguridad monetaria, fi nancu,ra, etc. Pero, esto no cs lo umco que preocupa al

exportador; sobre todo al exportador mexicano.

Es de todos sabido que los perecederos son productos de muy fﬁc:l descomposmlén,

esto ¢s; si no se tiene un plan dc trabajo y condxcxones especﬂ‘_ cas_ phra u'traslado al
extranjero, para su venta, : :

En este sentido, podemos nnnlizarllns‘lm terr n el propésito
primordial de definir obligaciones de entregzi dq"l'xi n 'é‘rie.sr'gbs para
cada una de las partes. o ;
Antes de hacer cualquier tipo de estudio sobre las Incotcrms, mcncx narcmos que estas
fueron tomadas de la pagina de internet; hup //www easyﬂet com/it ‘co(erms 2000.htm del

aflo 2000,

En el entormno del comercio exterior actual serin Adlﬂcﬂ reahzar operaciones de
importacién y exportacion sin reglas aceptadas en el timblto mtcmacmna.l que sefialen las

obligaciones y los derechos del comprador y del vendedor.

El término de “Incoterms™ deriva dc la abrcvin,ciény V'dc “International’ Commerse Terms
(Términos de Comercio Internacional). e L

Es posible también encontrarlos como:

e Términos de embarque,

e Términos de entrega,

e Términos de pago, o simplemente

e Cotizaciones.

Sin embargo, la denominacién mas gprdpiada y reconocida por la ICC (International
chamber of Commerce) CIC (Camara ln@e‘mtgi:io'npi de Comercio) es la de “Términos
Internacionales de Comercio™. L

A) OBJETIVO DE LOS lNCOTERMS e T

El objetivo de los Incoterms es establecer un con_]unto de términos y reglas, que

permitan acordar los derechos y las obligaciones tanto del'vendedor como del ;omprador
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en las transacciones comerciales internacionales, por lo que se puede utilizar en contratos

de compraventa intemacional,

- Es de dcswcar que cuando se negocia con Incoterms se debe recordar, algunos puntos
- como los s:guxcntcs

"'Cuando_ se cotice o clabore un contrato internacional, sc sugiere sefialar que el
“Incoterm que se aplica corresponde a la version 2000. No indicar lo anterior podria
generar confusiones, mala interpretacion y disputas, que podrian llevar a detenorm‘ :

1a relacién entre el comprador y el vendedor.

e -Se recomicnda que sc asiente en el contrato de compra-venta . las caractenstlcas del )
envase y las caracteristicas de! embalaje, de acuerdo con el trans rt el upo de T
mercancia. IS

* Asimismo el w.ndedor tiene por obligacioén el marcado de la mercanc{ y el marcando .

de la misma con las instrucciones de cuidado y caracterisucas uedc ser" ﬁ-égil,'

. radiactivo, praducto quimico, no dejar en lugar himedo o bajo 1a 1l

siomy ;,QUE REGULAN Lbs' NCOTERMS? o

Los Incoterms rcgulnn la dlsmbucxén de documentos 1

: la mcrcancla‘ la dlsmbucxon dc costos de Ia operacxon y 1

4 2.|0.l APLICABIL[DAD DE LOS INCOTERMS POR MEDIO DE

Los lncotenns FAS, FOB, CFR, CIF, DES, y DEQ, aplxca.n umcameme parﬂ embarqucs
maritimos y por rios o canales navegables.

Los Incoterms: EXW, FCA, CPT, CIP, DAF, DDU y DDP, para todo tipo de Transporte.

4.2.10.2 VAPLICACIONES DE LAS INCOTERMS
T EXW (ex work 6 cn fibrica) (... lugar convenido) Todo tipo de transporte
Unico término en el que la mercancia se pone a disposicién del comprador en el
S domicilio del vendedor, es decir; en su fabrica, taller, aimacén, etc. El vendedor entrega la
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mercancia en planta, ya euquemda y cmbalada, llsta pnm quc cl comprador la rcco_m yla

suba asu trnnsporte El despacho aduanero de’ lu cxporwcton lo n.uhm el c.omprudor

' El Comprndor dcberi ser rcsponsablc de:
La cleccion del medio de transporte en la fabrica o bodcga del vcndcdor

Asumir todos los costos a la recepcién de la mcrcancln cn los locales del vendedor.
Asumir los costo del transporte de la mercancin (mtemo c mlemaclonal)

La contratacién del seguro (trdnsito interno e mlemaclonnl)

Asumir los gastos de exportacién e importacién de aduana (agente y permlsologin)
Las maniobras de carga en local del vendedor.

e FCA (Free Carricr At 6 transporte libre de por(c) (...lugar ucordudo) Todo
tipo dc transporte
Este término indica que la obligacion del vendedor tcrmmn cuando entrega la

mcrcancia tramitada para su exportacion al transportista que dcsngnc cl comprador cn cl
lugar convenido, puede ser en la bodega o cn la terminal de carga del transpoms(a El
vendedor es quicn se encarga del despacho aduanal de exportacién.

El Vendedor debers ser responsable de:
Asumir los costos del transporte de la mercancia (interno).

La contratacién del seguro de la mercancia (transito interno).

Asumir los gastos dec exportacion de aduana (agente y permisologfa).

El Comprador debera ser responsable de:
La cleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor,

Las maniobras de descarga del transporte del vendedor
Asumir los costos del seguro de la mercancia (transito mtcmacnonal)

Asumir los gastos de importacién de aduana (agentey pcrmlsologia)

e FAS (Free Alongside Ship 6 Libre al Costado del Barc
convenido) Transporte maritimo :
Se considera que la responsabilidad del vendedor concluye

) (...puerto de carga -

uando, el vendedor

entrega la mercancia en el muelle, para que el comprador se encarguc de sublrla al buque;
el despacho aduanal de exportacién lo realiza el vendedor:y sélo puede usarse para.el
transporte maritimo. '

El Vendedor debera ser responsable de:
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Asumir los costos del transporte (interno), de la mcrcancm hasta el mucelle.
La contratacidon del seguro de la mercancia (trinsito mu,mo) ‘

Asumir los gastos de exportacién de aduana (agente, permisologia).

Los gastos incurridos en las maniobras de descarga en el muetic.

El Comprador deberi ser responsable de:
La eleccién del medio de transporte en la fabrica o bodega dcl vcndcdor

Asumir los costos de transporte y seguro de la mcrcanc(n (m’xnsuo mlcmac:onnl)
Maniobras de carga a su medio de transporte (bnrco)’ = :
Asumir los gastos de importacién de aduana (agente, pcmiisé og(a). o

e FOB (Free on Board 6 Franco a bordo) ( pucrtn dé éarga 'convcnido)
Transporte maritimo
Significa que el vendedor cumple su obllgamén dc cmrega cuando la mcrcnncfa

sobrepasa la borda del buque, en el puerto de embarque convenido.

El Vendedor debers ser responsable de:
Asumir los costos del transporte (interno), de la mcrcancfa hasm ¢l barco.

La contratacién del seguro de la mercancia (trénsito interno).
Asumir los costos de exportacién de aduana (agente, permisologia).
Las maniobras de descarga y carga de la mercancia al barco del comparado seleccionado

pro este ultimo.

El Comprador debera ser responsable de:
La eleccion del medio de transporte tanto terrestre como maritimo.

Asumir los costos del transporte maritimo (trdnsito internacional).
La contratacidén del seguro de 1a mercancia (transito internacional).
Asumir los costos de importacién de aduana (agente, permisologia).

e CFR (Cost and Freight - Costo y flete...) (... puerto de destino convenido)
Transporte marftimo
El vendedor paga los gastos de transporte y otros necesarios para que la mercancia

Ilegue al puerto convenido, si bien el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia se transmite
de vendedor a comprador una vez que haya sido entregada la mercancia a bordo del buque
en el puerto de embarque y se haya traspasado la borda del mismo. También exige que el

vendedor despache la mercancfa de exportacion.
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El Vendedor deberi ser responsable de:
= Asumir los costos del flcte de la mercancia (interno).

" Asumir los costos exportacion de aduana (agente y permmologia) y el despacho dela
mercancia de exportacion.

Las maniobras de carga en el buque.

El Comprador deberi scr responsable de:
La eleccién del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor

Asumir los costos del seguro de la mercancia (trénsuo mtemaclonnl)
La contratacion del seguro de la mercancia (mtemacxonal)

Asumir los costos de importacion de aduana (agente pcrmlsologia)

Los costos incurridos desde 1a llegada de la mercancia (cn el bar ) hds_tin la fibrica, taller

o bodega del comprador.

e CIF (Cost, Insurance and Freigth - Costo, scguro'); fletc.. ) C 'puycrto de destino
convenido) Transporte maritimo o
El vendedor (exportador) tiene las mismas obhgacnoncs que CFR, pcro ademads estad-

obligado a proporcionar ¢l scguro maritimo en caso.de pérdlda o daﬁé dc la mercancia

durante la travesia. El vendedor paga el transporte'y el’ segur :que esta a nombre del

comprador. Asimismo requiere que ¢l vendedor realice el despncho aduanal dc exponacnon

El Vendedor debera ser responsablc de:
Asumir los costos del flete de la mercancia (interno).

Asumir los costos exportacién de aduana (agente y permisologia) y el despacho dela
mercancia de exportacién. :
L.as maniobras de carga en el buque.

El Comprador deberi ser responsable de:
La contratacién del seguro (intemo) y el marftimo de la mercancia.

La eleccion del medio de transporte en la fdbrica o bodega del vendedor.
Asumir los costos del seguro de la mercancia (trdnsito internacionat). =
La contratacion del seguro de la mercancia (internacional).

Asumir los costos de importacién de aduana (agente, permisologia).
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Los costos incurridos desde Ia llc;,ada de la mercancia (cn el barco), hasta la fdbnca, taller
o bodcg,a del comprador.

o CPT (Carrier Paid To - Transporte Pagado hasta...) (... eI lugar d des!mov"
convenido) Todo tipo de transporte
Con este término, el vendedor contrata y paga el transporte de la mercancfa husta el

lugar convenido corre a cargo del vendedor.

El riesgo de pérdida o daiio se transfiere del vendedor nl comprndor cuando In
mercancia ha sido entregada a la custodia del primer transpomstn

vendedor (frontcra terrestre). El vendedor (exportador) entrega la mercanc(a” en cl lugar,
convenido, hace el despacho aduanal de exportacién, pero no el de lmponamén :

8 EI Vendedor debera ser responsable de:
:La clecci6n del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor,

Asumlr los costos del traslado de la mercancia (intemo).
“Asumir los costos de exportacién de aduana (agente, permisologia).

Las maniobras de carga en el lugar del vendedor.

El Comprador debera ser responsable de:
Asumir la contratacion del seguro de la mercancia para el trinsito intermo e internacional.

Los costos incurridos desde la llegada de 1a mercancia (al primer transportista), hasta la
fdbrica, taller o bodega del comprador

e CIP (Carrier and Insurance Paid To - Transporte y Seguro Pagado hasta...) (...
lugar de destino convenido) Todo tipo de transporte
Este término obliga al vendedor de igual forma que ¢l CPT y ademas debe contratar

el seguro comrespondiente, para cubrir la pérdida o dafio de la mercancia durante el

transporte, si bien, solo esti obligado a contratar un seguro con cobertura minima.

El Vendedor deberi ser responsable de:
La cleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los costos del traslado de la mercancia (interno).
Asumir los costos de exportacion de aduana (agente, permisologfa).
Las maniobras de carga en el lugar del vendedor.

Contratar seguro de cobertura minima (interno).
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El Comprador deberi ser responsable de:
Asumir la contratacion del seguro de la mercancia para el transito internacional.

Los costos incurridos desde la liegada de la mercancia (al primer transportista), hasta la

fabrica, taller o bodega del comprador

s DAF (Dclivcre At Frontier - Entregado en la Frontera...) (... lugar convenido)
7 Todo tipo de transporte
El vendedor cumple su obligacién, cuando, una vez despachada la mercancia en la

: aduana para la exportacién la entrega en el punto y lugar convenidos de la frontera, antes de

rcbasar la aduana fronteriza del pais colindante y sin responsabilidad de descargarla. Es de
o “vital importancia que sca definido con precisién el "término" frontera.
El vendedor (cxportador) entrega la mercancia en la frontera y hace el despacho

aduanal de exportacion, pero no el de importacion.

El Vendedor debers ser responsable de:
La eleccion del medio de transporte en la fibrica o bodega del vendedor.

Asuniir los costos del transporte de la mercancia (intemo).

La contratacién del scguro de la mercancia (triansito interno). o ;
Asumir los gastos de aduana (contratar a un agente para que este presente en la frontera la
mercancia para su salida del territorio nacional).

Las maniobras de descarga y carga en ¢l punto de embarque.

El Comprador debera ser responsable de:
Asumir los costos del transporte de la mercancia (intemacional).

Asumir los costos del seguro de la mercancia (transito internacional).
Los costos incurridos desde la llegada de la mercancia hasta {a fabrica, taller o bodega del

comprador

* DES (Delivery Ex Ship - Entregado sobre ¢l Buque...) (... puerto de destino
convenido) Transporte maritimo
La mercancia es puesta por el vendedor a disposicion del comprador a bordo del

buque, en el puerto del pais importador, sin llegar a despacharla en.aduana para la
importacion. El vendedor asume los costes y riesgos de transportar la mercancia hasta el

puerto de destino, pero no de la descarga. Solo se usa cuando el transporte ¢s por mar.
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El Vendedor deberi ser responsable de:
La eleccion del medio de transporte en la fibrica o bodega del vendedor.

Asumir los costos del transporte de la mercancia (intermo).

Asumir los gastos de aduana de exportacién (agente y permisologia).

La contratacién del seguro de la mercancia hasta la llegada de la mercancia del puerto del
pais importador, sin presentar la mercancia en la aduana de importacion)

Las maniobras de carga del barco en el pafs exportador.

El1 Comprador debers ser responsable de:
Las maniobras de descarga del barco en el pais importador.

Asumir los costos de importacion de la mercancia (agente y permisologia).
Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al puerto del pais importador hasta la

fabrica. taller o bodega decl comprador.

o DEQ (Delivery Ex Quay - Entregado sobre ¢l Mueclle...) (... pucrto de destino
convenido) Trasporte maritimo
El vendedor cumple su obligacion de entrega cuando ponc la mercancia a

disposicion del comprador sobre el muelle del pafs importador, osca descargada, en el
puerto del pais del comprador. En este término es el comprador el obligado a realizar el
despacho aduancro de la mercancia para la importacién. Se usa para el transporte maritimo

El Vendedor deberd ser responsable de:
La eleccién del medio de transporte ¢n la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los costos del transporte de la mercancia (interno).

Asumir los gastos de aduana de exportacién ¢ importacién (agente y permisologfa).

La contratacidn del seguro de la mercancia hasta la llegada de la mcrcanc(a del puerto del
pais importador, sin presentar la mercancia en al aduana de 1mportac|6n)

Las maniobras de descarga del barco en el muelle del pais lmponador.
El Comprador debera ser responsable de:
Los gastos incurridos desdc la llegada de la mercancia al puerto del pais importador hasta el

lugar convenido , ya sea fibrica, taller o bodega del comprador.

e DDU (Delivere Duty Unpaid - Entregado, derechos no pagados...) (... lugar de
destino convenido) Todo tipo de transporte
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El vendedor entrega la mercancia al comprador en el lugar convenido del pais del
comprador, no despachada para la aduana de importacion y no descargada de los medios de
transporte, a su llegada a dicho lugar. El término DDU puede utilizarse en cualquier medio
de transporte. El vendedor debe asumir todos los gastos y riesgos relacionados con Hevar la
mercancia hasta el lugar convenido. El comprador ha de pagar cualesquiera gastos
adicionales y soponar los riesgos cn caso de no poder despachar la mercancia en aduana
para su importacion a su debido tiempo.

Este término se emplea independientemente del modo de transporte pero si la
entrega de los bienes tiene lugar en el puerto de destino o a bordo de un barco o en el
muclle debe emplearse los términos DES o DEQ.

El Vendedor debera ser responsable de:
La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

Asumir los costos del transporte de 1a mercancia (interno).

Asumir los gastos de aduana de exportacidon (agente y permisologia). )
La contratacion del seguro de la mercancia hasta la llegada de la mercancia al lugar
convenido del lado del pais importador, sin presentar la mercancia en Ia'aduana de
importacién) '

Las maniobras de carga al transporte cn el pais exportador

El Comprador deberd ser responsable de: SRR

Las maniobras de descarga del transporte una vez llegado, al pais 1mponador
Asumir los costos de importacion de la mercancia (agente y penmsologfa ).

Los gastos incurridos desde la llegada de 1a mercancia al lugar convenido del pais
importador hasta la fabrica, taller o bodega del comprador.

o DDP (Dclivere Duty Paid - Entregado, derechos Pagados...) (... lugar de destino
convenido) Todo tipo de transporte

En este término el vendedor realiza la entrega de la mercancia al comprador,
despachada para la importacién y no descargada de los medios de transporte a sus llegada
al lugar convenido del pais de la importacién. El vendedor asume todos los gastos y
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riesgos. incluidos derechos, impucstos y otras cargas por llevar la mercancia hasta'ziquel
lugar, una vez despachada en aduana para la importacion. e ‘
Este término se usara en cualquier medio de transporte, aunquc si. lu cnlrcga de las®
mercancias tiene lugar en un puerto, muelle o a bordo de un barco entonces se dcberﬁn usar'
los términos DES o DEQ.
Mientras que el término EXW encierra el minimo de obligaciones para el vendedor -

¢l término DDP significa ¢l midximo de obligaciones.

El Vendedor deberi ser responsable de:
La cleccidn del medio de transporte en la fibrica o bodega del vendedor.

Asumir los costos del transporte de la mercancia (intemo e internacional), hasta el punto
convenido, que es; la aduna del importador sin descargar la mercancia en la mlsma :

La contratacion del seguro de la mercancia trdnsito interno e mtcmaclonal hasta la adunna. S
Asumir los gastos de exportacion e importacion (gente y permisologia ¢ lmpuestos)

Las maniobras de carga en el transporte del comprador.

El Comprador deberd ser responsable de: .
Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia a la aduana hasla la fabnca taller o’

bodega del comprador

4.3 DESPACHO ADUANAL . .

Una parte importante de la exportacion ¢s ¢l dcspacho aduanal quc no ¢s otra cosa méas
que el conjunto de actos y formalidades relativas a la salida de mercancias del territorio
nacional a través de la aduana, para ello el exportador deberd presentar las mercancias en
la aduana (interior, Fronteriza o maritima), a fin de que sean examinadas por la autoridad;
acompafiadas de ciertos documentos y liquidando los impuestos de exportacidon que en
escasas ocasiones procedan.

Es obligacién de quienes exporten mercancias presentar en la aduana un pedimento de
exportacion. en la forma oficial aprobada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, )
por conducto de un agente o apoderado aduanal. Dicho pedlmento de cxportamén se debe
acompafiar de: : g : :

e La factura o en su caso, cualquier documento que exprese el valor comerctal de las
mercancias de preferencia en délares estadounidenses.
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e . Los documentos que comprucben el cumplimiento de las regulaclones o
restricciones no arancelarias a la exportacion.

e Es recomendable indicar los numeros de serie, parte, marca y ‘modelo” ‘o en su
defecto, las especificaciones técnicas o comerciales necesarias pa \ dcntlﬁcur lus
mercancias y distinguirlas de otras similares.

El pedimento de cxportacién permite a la empresa comprobar sus cxportacloncs ante la -

SHCP para los efectos fiscales que correspondan.

Los documentos que se anexan al pedimento debc propormonarlos el exponador,

incluida la carta de encomienda, en la cual, el exponndor glraré mstrucclones al agente

- aduanal para que realice el despacho aduanero. En esta deben cstablccersc por lo menos los
v s:gmcntes datos:

Quien conficre cl encargo o

A que agente aduanal se le conﬁerc

Fecha y lugar

Tipo de mercancia

Valor y cantidad

Otras recomendaciones sobre el embarque

El certificado de origen cn caso de que el comprador extranjero lo solicite aungue ﬁ\o os
obhgatono presentario ¢n ¢l despacho aduanal de exportacion. :

El despacho aduanero se debe realizar por conducto de un agente o npodc.rado adunnal i
quienes estdn legalmente autorizados para actuar a nombre del exponador )

La tarifa que el agente aduanal suele aplicar por sus servnclos es. dc 0 18% del valor de
la exportacion. Se recomicnda que antes de solicitarlos 'se acucrdcn (amo ‘los honoranos
como otros gastos complementarios: por ejemplo, los trimites rclacmnados con cl despacho
de las mercancias exportadas. o )

Si bien, el agente aduanal cobra por sus servicios también serd responsable solidario de
la verdad y la exactitud de los datos y la suministracion, la ckh;sirt"lcacién arancelaria y las
contribuciones causadas, asi como ¢l cumplimiento de .las demas obligaciones que sc
apliquen a dicha mecrcancfa. En México, no ecxistc exigencia alguna para que los
exportadores se registren en un padrén alguno, solamente quienes exporten bebidas
alcoholicas, cerveza, alcohol, cigarros 6 puros- deberian  estar inscritos en el padrén
correspondiente ante la SHCP,
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4.3.1 FACTURA COMERCIAL
Para fines aduancros, en México es posible exportar con la presentacién de cualquier

documento comercial sin que sca estrictamente necesario” presentar una factura; no

obstante, es recomendable presentarla en’ términos oficiales para facilitar ‘'una devolucion

del IVA. En el pais de destino es nccesario que todo embarque ‘se ampare con una factura

comercial y debe incluir la siguiente informacién:

Aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada del pais de destino.

Nombre y direccion del vendedor.

Nombre y direccién del comprador.

Descripcion detallada de la mercancia (nombre con el que se conoce la mercancia,
la calidad, la marca, los nimeros y los simbolos que utiliza el fabricante,
relacionado cada renglén con la lista de empaque), no debe contener descripciones
numéricas, ambiguas o confusas.

Cantidades, peso y medidas del embarque.

Precio de cada mercancia enviada, especificando tipo de moneda (¢l valor de la
operacion debe expresarse en moneda de inmediata convertibilidad, como délares
estadounidenses, marcos, etc.)

Lugar y fecha de expedicion.

Si Ia factura se compone de duos ¢ mis hojas, ‘¢stas deben  numerarse
consccutivamente (por ejemplo: 1/5, 2/5, ete.).
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES

5.1 CONCLUSION

Es importante destacar que la parte final de csta tesis; esta realizada tomando en
cucenta ¢l indice inicial de este trabajo.

Esto es: a) Conclusion de la Oferta, Demanda, Precio y Comercmhzacnon b)
Conclusién del Mercado Internacional y c) Conclusién de los Aspectos Operativos y
Normativos del Comercio Internacional. Lo cual, se vuelve inminente ante la diversidad de

temas tratados.

A) CONCLUSION DE LA OFERTA, DEMANDA, PRECIO Y COMERCIALIZACION.

Como sc menciono con antelacién en este cscrito; nuestro pais fue un actor
importante y trascendental de los aflos 1932 a 1938 particularmente. Donde México
colocaba un 25% del comercio mundial que en ese momento s¢ movia a nivel mundial;
hecho que contrasta con lo visto en este trabajo durante la década de 1os 90°s.

En este sentido, la conclusion es la siguiente:
Los indicadores de la produccién de Pldtano mexicano mostraron en términos
. generales pocos movimientos, es decir: sin grandes sobresaltos. En lo particular, tanto la -
- superficie sembrada como la cosechada tuvo nimeros negativos a excepcién de los estados
de Tabasco y Chiapas. Este ultimo, teniendo nimeros positivos en ambas superficies; pero
no asf el estado de Tabasco, quien tan solo tuvo némeros positivos en la superficie
sembrada. De igual forma, los restantes estados como: Michoaéén. Colima, Vemcnﬁ yel.
grupo otros tuvieron nimeros negativos en ambas supcrﬁcies. .
La superficie siniestrada mostré cambios importantes y positivos en cunnto a la -
reduccion de perdidas entre lo sembrado y lo cosechado. Tenemos asf que mf néndonos al
total nacional de la superficie stmestrada. el indice mayor fue al inicio de la década con .
9.29% en 1990 y el mas bajo en 1996 con 4.35%. Lo anterior sngmﬁco una mponame
disminucion en las perdidas a nivel nacional. E
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Pero esto es engaﬁoso. porqhe al igual que en los fndices concluidos anteﬁormemé
(superficie sembrada y cosechada), solamente el estado de Chiapas es el que tuvo nimeros
significativos; por lo cual, los nitmeros finales a nivel nacional se vuelven positivos. Detris
de Chiapas, viene Veracruz y Colima y més atrds: Tabasco, Michoacén y el grupo otros.

El rendimiento es el rubro que mejores nimeros tuvo durante la década con
} m’imgros positivos en casi todas las entidades productoras de nuestro pais a excepcién del
estado de Veracruz; debido a su cada vez menor superficie sembrada como cosechada; lo
cuﬂ, repércute sin duda en la produccién nacional.

"~ Una forma de englobar los puntos anteriores es la produccion. De tal forma, que en
. nuestro pais la produccién se comporto casi aun porcentaje cero (0.0004%).

La Produccién es el reflejo del comportamiento de los indicadores concluidos
anteriormente. Por 1o tanto diremos, que en relacién a la produccidn, el estado de Chiapas
fue ¢l de mayor crecimiento en su produccién durante la década con una obviedad evidente:
una importante superficie sembrada y cosechada, baja supetficic siniestrada, el mayor

rendimiento, lo cual; se traduce en el mayor y casi tinico productor importante del pais.

Los precios en el mercado nacional demostraron dos cosas:

1) el productor ha ido ganando terreno respecto al precio de venta; debido a los
costos de la produccidn, sobre todo en el darea de insumos por el uso de prbductos quimicos
para la erradicacion de plagas como: la Sigatoka Negra y ¢l Moco del Plitano. Aunque esta -
ganancia de terreno en relacion al precio de venta, se vueiv;: pgqueﬂh cuando se entra al
area de la comercializacién y sobre todo; cuando se ven:los ﬁﬁineros del productor con
respecto a los intermediarios que participan en la comercializacién, 6sea, en el camino del
producto hasta el consumidor final. ‘ ;

Un ejemplo de esto seria; que mientras el productor puede ganar $0.50 centavos por
kilo; el intermediario puede tener una ganancia de hasta $1.50 por kilo.

Por lo cual y si lo vemos de esta forma, el productor no tiene la ganancia que
realmente merece; si tomamos en cuenta, que es éi el hacedor del producto y por obvias
razones, el que mejor pago deberia de recibir;

y 2) el constante crecimiento del precio en las mas importantes centrales de abasto

del pais.
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: Lo nntenor es debido a dos snuacxones a) la poca dxspomblhdad de cnero a Jumo y' '
.b) el alto costo del tmslado del pmducto a’ ‘las dlstmtas ccntmles, sxendo, 1a’central de
"Momerrey la-de mayor precio, si tomamos en cuenm que el producto ‘se lleva del sur del

pals hacia el norte del mnsmo yla dxsmncm es mayor.

3 Para continuar con las conclusiones finales, nos referiremos ahora a la Demanda.
. : k Consecucntemente, ¢s importante recordar; que la demanda se deduce del consumo
nacional aparente una vez que se desglosaron las importaciones con las exportaciones. Por
lo tanto, la demanda de Plitano nos demuestra que en nuestro pafs esta fruta se consume
casi en su totalidad; por no decir que totalmente como fruta fresa, y tan solo el 3%
aproximadamente sc consume como un producto procesado.

Del total producido en nuestro pais; se consume el 90% en territorio nacional y cl
10% para el consumo externo o las exportacién. Lo cual nos habla de dos cosas: 1) que este
fruto es un producto esencial en la dicta del mexicano; y 2) los altos precios del mercado
nacional estidn contribuyendo para que el productor mexicano no se aventure a poner su

producto en el extranjero; por lo cual deja el 90% de su produceion en territorio nacional,

El tema de las Oferta deja conclusiones como las siguientes:

Para los afios 1990 y 1999 se tuvo una oferta de 1,983,394 tons., y 1,843,844 tons.,
respectivamente; esto a nivel nacional, con un crecimiento en términos porcentuales de
0.0004%.

Esta frialdad en los nimeros se debié a lo comentado sobre la poca participacion o
el poco peso que las entidades productoras tiene en los numeros nacionales finales y por
ende de la oferta. Que si bien cubre sin problema la demanda nacional, podria ser mayor la
oferta para permitir buscar otros mercados en el extranjero, aunque como se sabe este no es
el tinico aspecto a considerar para colocar Platano mexicano en otras partes del mundo.

Hay otros factores que hicicron que hubicse poca oferta, como son: la falta de
lluvias (periodo de estiaje), la poca disponibilidad del producto que se da regularmente de
enero a julio, fuertes lluvias ocasionadas por huracanes que azotaron nuestro pais en la

década de los 90°’s y las plagas que todavia castigan a algunos estados productores de
nucestro pafs.
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El comercializar el producto es un punto importante, pués és éxhi dénde el producto
sufre’ aumentos de precno debido a la cantidad de ngentes que pamclpan pam que el
' producto Ilegue al consumidor final.

Lo que se observo cn este sentido es: que el productor ul no te r los ’m’édios para -

compra el intermediario al consumidor final.

Lo anterior, sin duda; causa también un daﬂ

esta cadena de la comercializacion.

Al hablar del destino de la producc:én me? ana; es hablar que esta se destina casi
en su totalidad a los Estados Unidos, como todo 3 quc vcndcmos o compramos. Y esta
fruta, no es, ni tendria porque ser la excepcnén (desgracnadamente), pues es muy fuerte el
cordén umbilical que tenemos con nuestros, vecmos del’norte. En cste sentido del 100%
producido en nuestro pais; el 10% se destina al exterior y el resto, a consumo nacional.

Las exportaciones se¢ cnvia casi en su totalidad a los Estados Unidos; es decir, el
98% y el resto a paises como: Canadi, Polonia, Bermudas, Jap6n, Francia e Italia; en
- proporciones minimas; tan solo, el 2% del total exportado.
: Es importante destacar, que no obstante que nuestras exportaciones se destinan a los
-~ E.U; la participacién que nuestro pais tienc en las importaciones de los Estados Unidos, es
' poco relevante; tomando como referencia las compras que este pais hace al resto del -
mundo. Por ejemplo, paises como: Ecuador, Costa Rica, Colombla, Hondums, Panamé,
Guatemala y Venczuela; participan con el 95% de las unportaclones hechns por los
Estados unidos; dejdndole a México tan solo el 2 o 3%.. TEE

RECOMENDACIONES

* Quitarle ya, la responsabilidad a los Estados de - Tabasco y. Chiapas
principatmente; como las dos tnicas entidades que dan nimeros posmvos a Ia produccién
mexicana (siembra, cosecha, rendimiento, siniestralidad, etc).
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Se recomienda, por lo tanto; que mas cniidades'énﬁen aila ﬁrbdi;bc;.ién de Vl"lréta:'lo en,
nucstro pafs. ' T T o

*Es necesario apoyos de parte del gobierno que sirvan como incentivos; tales como:
subsidios y bajas tasas de interés; que le permitiria al producto una mayor cficiencia y
eficacia. Este tipo de incentivos, redituarian en la posibilidades de que el productor pueda
acceder a una mejor tecnologia y tener mejoras en su infraestructura (de activos), tales
como: fractores recolectores, que se utilizarian con el fin de poder ampliar 1a superficies,
tanto sembrada como cosechada; transporte para poder llevar el producto hasta ¢l punto de
venta (centrales de abasto, centros comerciales, etc), para poder eliminar intermediarios;
bodegas para almacenar el producto y madurarlo si es necesario; empacadoras; eficiencia
en el combate a plagas; bajar el costo del combustible, etc.

*Como se vio, el estado de Chiapas es el unico estado que dio mimeros positivos.

. Por lo tanto, es importante tomar el ejemplo de esta entidad.
: Por este motivo, s¢ reccomienda que los estados productores de Platano mexicano
;Vm'albicen la forma de laborar y producir de la region del “Soconusco”, ubicada en el estado
de. Chiapas. Decimos la region del “Soconusco™, porque esta cs la que da los mejores
"% 'rendimientos al estado de Chiapas y es la que sostiene gran parte de la produccion de dicho
estado. Por tanto; se considera que esta regién ¢s la mas exitosa de todo el pais.

*Si el productor no puede transportar su producto hasta el lugar de venta; se
recomienda firmar acucrdos con los transportistas, pues es al transportar el producto donde
el precio sube, debido al alto costo que representa trasportarlo hasta el lugar de venta; ya
que gencralmente se lleva el producto de sur a norte.

*Se recomienda, diversificar las formas de consumo del producto y no consumirlo
en fresco, si no procesarlo y buscar otras formas de consumo.

_ *Se recomienda eliminar intermediaﬁos, para qhe el producto no aumente su precio

“tan desproporcionadamente como sucede cuandd el intermediario se apodera del producto

‘desde 1a finca. La mejor solucion para eso seria que el productor tuviera la oportunidad de
podcr colocar el producto hasta el alcance del consumidor final,

- *Es necesario, tener una firma wGnica para poder comercializar el pmducto en el -

extranjero; tal y como sucedia en su momento con la empresa MEXBANA, la cual;
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- Con. |
bus ' 1 : clalxzhr su- producto en el extmnjcro MEXBANA )
H.tcnia cxpeﬁqﬂcia' ' te u'abajo y faclhtaba al productor una’ aglhmméu en
tramncs : : .

TeSe rccorme da, qu el productor mexicano se avemure a partlclpar en el mercado

mtcmncxonal y quc no sc ‘conforme con el precio naclonnl que si bien es cémodo: y
) gamnum un buen precw, ‘no debe ser un motivo para el letargo. Todo lo anterior en el
entendido claro, de que existan apoyos, de los cuales ya se hablo anteriormente.

Pero el productor mexicano debe saber, que también es importante trascender; y en
esta actividad el mercado exterior es el siguiente paso.

*Es importante recordar que nuestros mayores compradores son los Estados Unidos;
por lo cual, se recomienda que el productor mexicano tenga bodegas en frontera. El
objetivo de poner Bodegas en la frontera es para aprovechar la cercanfa con este pals. Por si
surgicra un imprevisto y la necesidad de cubrirlo, s harfa de 1a manera més rdpida posiblc;

. pues se tendria el producto en la bodega de la frontera. Esto funcionaria como una especie
de broker.

*Intentar diversificar el destino de las exportaciones y no solo destinarlo a los
Estados Unidos en casi su totalidad. '

B) CONCLUSION DEL MERCADO INTERNACIONAL
El andlisis del mercado internacional nos dejo los siguientes conclusiones:

La importancia que este producto tiene en todo el mundo es notoria, y es el numero
uno en comercializacion a nivel mundial; esto en cuanto a fruta, y en términos alimenticios
es el segundo producto mas comercializado en el mundo, tan solo detrds del café quien
ocupa la primera posicion en estc ambito. Estos nos habla de un producto fnuy pedido para
su consumo a nive! internacional.

A nivel mundial el Platano se produce en tres par,te;mestq debido basicamente a
razones climéticas. Estas tres zonas son: América Latina con un 49%; Asia 41% y Africa
con un 10%. ‘ k
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La produccién mundial se caracterizé siempre por una produccién positiva; de tal

: fomm que en. 1990 se tuvo una produccion dc 46 ,923,812 tons., ¥ pa.ra 1999 64 056 536
tons Lo cual se tradujo en un incremento de 36.51%.

Lo anterior fue posible debido a cuatro aspectos: a) La cxxstencm de una demanda

» mundlal sostenida en los paises desarrollados; b) La apllcaclén de un eﬁcxentc sistema

" téenico  de produccién (principalmente con la mecnmmc:én

parcelas y de la recoleccion); c) El meJoramxento de lns formns de vde los insumos
quimicos; y d) Un buen control de maduracién y de conservaclén del producto, tanto en
bodega, como en el medio de transporte uuhzado. Al 1gual que modemos sistemas de
proteccion del producto en el envase utilizado (mejores f'ormas de cmbalajes).

Tlustrando lo antcrior‘sdbre la produccion mundial; diremos que paises como: India,
Ecundor, Brasil, Chma, Flhpmns. Indonesia, Costa Rica, Méxlco, Tmlandla y Colombta,

fueron los 10 mayores productorcs de 1999 en ese orden.

Puntos a destacar en este sentido, fucron los siguientes:
: l) Brasil pcrdlé su segundo lugar con Ecuador; convu-uéndosc este ultlmo en el mayor - :
_productor y exportador del continente Americano.

2) De igual forma Filipinas cedié su cuarto lugar a China. ;

3) La caida de México del sexto lugar cn 1990; al octavo lugar en: 1999 Esto sm duda. :

confirma lo antes mencionado; sobre la poca pamcnpamén y cuda vez ‘menor de nuestro

pais en el ambito mundial. ; :

4) Otro punto a destacar es la salida de Honduras de estc cuadro de los mayores productores
de platano. Esta salida se dio, a raiz del cierre de fronteras de la Umén Europea a todo .
aquel plitano que no se produjese en esa regién; esto a pamr del afio 93 - Por

o cutil, la

industria platanera hondurefia sufrié serios problemns, reﬂejando“"’ 'en‘el c:erre de fincas y‘

en el despido de muchos hombres que vivian de esta mdustna en aquel paf

Refiriéndonos ahora a los paises que pamc:pan en el comercl ) extenor, ex15tenV

paises exportadores ¢ importadores. Es ahi- pues,: donde se da una caracterisuca muy,,,

especial ¢ importante; la cual es, que los paises exponndores son palses subdesarrollndos y
los paises importadores son paises desarrollados.
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Un ejemplo de cllo es: que en dicho periodo de estudio (1990 a 1999), los cuatro
principales paises exportadores fueron: Ecuador, Costa Rica, Colombia y Filipinas por
mencionar solo a algunoﬁ. Los cuales exportaron en conjunto el 61% de total mundial.

En relacion a los pafses importadores estos fueron: E.U., Alemania, Japén, Bélgica-
Luxemburgo y Francia quienes en conjunto importaron el 57% del total mundial.

Los proveedores de estos pafses son los siguicnte: A) De E.U; son todos los
productores Latinoamérica; B) Alemania es proveida por paiscs de América Latina,
controlados por trasnacionales americanas. Por cjemple Castle&Cooke (Con su filial
Astherimer); Atlanta (con su marca Chiquita); United Fruti, Co y Del Monte (con su filial
Weichert); C) Japén se abastece mayormente por firmas japonesas como: C.itho, Tokio
Seika, United and Fuji Fruti; quienes se abastecen de los grandes exportadores Filipinos,
Chinos y Sudafricanos, pero; también figuran empresas americanas como: Castle%Cooke
(dole), Decl Monte y united Brends (chiquita Brans); D) En cuanto a Bélgica, esta cs
abastecida en términos gencrales por Costa de Marfil, Camenin y Madagascar; E)
Finalmente Francia; sus proveedores provienen de Martinica y Guadalupe.

En el ambito del consumo destaco en primer lugar; la India, cuyo consumo
aparente en la década fue de 9,327,920 tons. Lo que represento ¢l 89% de su produccion
nacional.

' 'éérgl}idos dc Brasil quien utiliza el 83% de su produccién para autoconsumo con
4,674,423 tons. Atrds de estos pafses aparece E.U. con un consumo de 3,958,619 tons,

~destacando este pais de los anteriores, porque; todo su producto cs provenicnte de América

i Latina.

Otros de los consumidores importantes es Ecuador cuyo consumo alcanzd
1,674,090 tons., en la década. Esto es el 33% de su produccién total y el resto lo destina a la
exportacion, Gsea el 67%. Sin duda se nota la importancia de pais exportador que este tiene.

Continuando con las naciones consumidoras, aparece en esta lista Europa
representada con paises como: Alemania, con un consumo promedio de 1,188,344 tons;
seguido de Francia con 499,483 tons, y Bélgica con 700,532 tons.
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RECOMENDACIONES

*El realizar en términos gcnéralcs algin tipo de recomendacién para este producto y
su comercializacién a nivel internacional es complicado, pucs, este fruto depende més de
condiciones climaticas y cambios en este, que del mercado mismo. Por lo tanto, més que
una recomendacion seria un comentario. En este sentido, los efectos atmosféricos pueden y
son causa para que la produccién a nivel internacional aumente o disminuya; creando con
esto, un incremento o una caida del precio a nivel mundial. ‘

*En lo econdmico, se esperaria que termine ¢l problema entre la Unién: Europea y
América Latina ¢ indircctamente, con los Estados Unido y sus gxandes trasnac\onnleS' .
quienes como ya mencionamos, son las que controlan la comerc:ahmclén dcl plécano por
parte de paises Latinoamericanos al resto del mundo.

Con la terminacién de esté confhcto, sc desearia una reammnclén de la econom(a
platanera Latinoamericana.

*Esperariamos pues, que con el fin de este conﬂlct tro pais s se conmgle de

esa reanimacion, la cual, se prcsummn que sucedle

figurarcn el amblto mternacmnal como una potem:la que alguna vez fue.

<) CONCLUSION DE:LOS ASPECTOS OI’ERATIVOS NORMATIVOS DEL
COMERCIO INTERNACIONAL S

" Es lmponnme que antes de tomar cualquier tipo de dec1516n para aventuramos a
cxponar y comercializar nuestro producto, hagamos un anéllS\s o una seleccion del
mercndo a ‘exporiar; esto como un primer acercamlento,en lo general o una primera
- inmersi6n hacia el pafs deseado. )

El objetivo por el cual es importante realizar una seleccion del mercado, es para:
localizar, evaluar y seleccionar las ventajas que nos brinda cada mercado y sobre todo las
} ”onrlunidades de éxito que este pais nos of_rezca,‘ que es lo que se busca al fin de cuentas.
Cuando ya se cuente con esta informacién; la cual como ya dijimos, es general,

Es necesario pasar aun segundo momento, que cs lo particular. Ahi se analiza: el

mercado, al consumidor y el producto. Por ejemplo: el tamafio y caracteristicas de la
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.- scleccionar ahom sn al mercado més upropxa

industria de cada pafs, volimenes comercializados, evolucion, tendehcihs. ‘fa’cilidades‘ :

otorgadas por ¢l pafs a exportadores, f.ratados con otros pnfscs y convemos, zonas dc

consumo, frecuencia de las compras, factores que§ nﬂuyen en -1a compra thles como'

apariencia, sabor, olor, etc; descripcién del producto condlcloncs de conscrvximén. pcso,
andlisis y tendencias del precio, cxngencms gubcrnamcnmlcs. tales como. normas de
calidad, etiquetado, empaque y certificados, etc.

Una parte imporiante para tener exno al mcursnonar a un nuevo mercado es el
estudio de la competencia. Para esto es |mponantc saber: el numero de competidores en el
mercado al cual queremos entrar, tanto nacionales como extranjeros; las marcas que
existen; los aspectos diferenciados entre las diferentes marcas, como: variedad, calibre,
empaque, envase, presentacién, etc; sus estrategias de comercializacién, (saber si tienen,
algun tipo de promocién), etc.

Una vez que el exportador cuente con estos datos; sc deben analizar en funcién de
los siguicentes factores:

® Que el mercado nos de: segurtdad dc exuo ;

® Queel mcrcado nos de. ﬁ:cilidadcs para llevar acabo las operacmnes '

N tcnor, proccdcré a

para iniciar opcracxoncs ¥ exportar.
En este senudo, el exportador mexlcano no_cuenta con un csquemn a seguir para

- poder tener éxito. De alguna forma con51dem, no: exlstc una profesxonahzac\én de la

exportacién en México, pues el exportador fncxtcano lo hace mas de una forma empirica o
por experiencias trasmitidas por. otms pmductones, quc por pmfesmnales de la cxportacién.

La comercializacion es un pumo lmpormnte' pues esta indica la ruta que debc seguir
este fruto desde su salida hasta la llegada al consumldor final. La ruta que sigue el fruto
mexicano para llcgar al consumidor americano, es la siguiente: los platanos son exportados,
sc reciben en la frontera por los importadores/distribuidores, de ahi son enviados a los -
mayoristas y detallistas quien los comercializa a: tiendas de membresfa, vendedores
ambulantes y cadenas de supermercados para que lleguen al consumidor final.
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Para continuar con nuestras conclusiones, es imponante éabex*,"~ que’ para:que ‘un
exportador mexicano pucda exponar su producto, dcbe cumphr con’ cxcrws normas, por lo

cual, ahora nos referiremos a las normas de calidad i xmpuestas por nuestro pa!s

Nuestro pais impone normas para la exponamén der Plﬁmno como las sxgmcn(eS'
estar enteros, ‘ser sanos, estar exentos de olor anormnl y sabor extmﬁo. ser de nspecto :

fresco, ser de constitucion firme, ete.

El marcado o ctiquetado es un pumo 1mportame pues es ahi donde el couwm:dor
obticne todos los datos acerca del producto, tnles comO' nombre del produclor, nombre de

la vanedad tamailo, numero de unidades, contemdo en kllogrumos, lugar de ongcn, etc.

En este sentido, nuestro pafs cumplc con ]as normas mmlmas para poder exportar,
esto por supuesto, a reserva de analizar’ cadn una de ‘las normas que nmpone el pafs
importador. Aunque nuestra norma de calldad no varm en mucho con las normas de calidad
de cada pais.

El transporte e¢s un punto lmponnnte' por tal mzén se debe cumphr con ciertas
caracteristicas para que ¢} producto llegue en buenas condlcxones hasta su destino final.
En términos de exportacion - este - ﬁ'uto se.transporta.. por. diferentes medios de
transporte; de tal suerte, que cada forma de tmnspone debe de llevar una documentacién
- especifica dependiendo del medio de transporte. Asi por c_]emp!o y considerando que casi
" todo el platano exportado se destina a E.U. y se hace por via terrestre; para trasportarlo por
esta via se necesita elaborar un documento llamado*“carta de porte™. o
Este transporte debe contar con ciertas caracteristicas especificas para mantener c!
producto en buenas condiciones. Caracteristicas como: ventiladores, sistema de ventilacion
para que circule el aire y evitar la concentracién de etileno, ranuras verticales para la
circulacion del aire, tabique refrigerante a 14°C, etc.
El producto mexicano debe cumplir ciertas regulaclones. tanto intermas como
externas para poder exportarse; al igual que ciertos requxsntos. como los sngulentcs.

‘A) Regulactones para Exponar :
"7 'En este sentido, la direccién de Sanidad- Vegetal de nuestro pafs juega.un papel
1mportame en materia de exportacién Por tal motivo, las huertas de productor deben estar

; mscnms ante SAGARPA, al lgual que las empacadoras del productor ‘
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Para que el productor mexicano puedn mover o trasladar el'produ'clo denti'o ‘del

territorio nacional es necesario que cuente con lo sngmcntc numcm de mscnpc:én dcl

" huerto, numero de folio y la categorfa- fitosanitaria del’ huerto (es deg:[r vd' uln o bajn

prevalencia de plagas).

En términos de regulaciones internacionales: nuestro. pﬂis dcbc cumplu' con dos

documentos importantes: 1) Ccmﬁcado Fllosamtano, el cual prlde SA ARPA y 2)

Certificado de origen, este centificado. tiene la funclén de demostmr el producto es

originario del pals o rcglén det cual se dice que provxcne I:ste documcmo ayuda pnra quc' :
el productor mexicano goce de prefcrencms arancelarias, si enlre los paises' exlste nlgun
tratado o convenio bilateral. :

B) Requisitos para Exportar i

En términos generales la documentacién necesaria para poder exportar en nuestro
pais es la siguiente: Documento del medio de transporte utilizado (Airway bill, bill of
landing, carta de porte y talén de embarqué): Factura Comercial, Certificado de Origcn,
Pedimento, Carta de encomienda, Certificado tanto nacional como internacional, etc.

La certidumbre cn una venta es importante; ¢l saber que tendremos nuestro pago a
tiempo es trascendental, para tal situacién existen las formas de pago. Las cuales sirven
para dar certeza al vendedor de que su pago llegue en los términos pactados.

En estas formas de pago se encuentran las de baja, media y alta seguridad. La forma
que mds le conviene al productor mexicano, es la siguiente: mediante una carta de crédito,
irrevocable, confirmada y pagadera a la vista contra la entrega de los documentos
respectivos.

Como vimos, la certidumbre es un punto importante en términos de pago. Pero, la
certidumbre cn términos del riesgo al transportar el producto es igualmente importante.
Para esto existen las INCOTERMS; las cuales tienen el propdsito primordial de definir
obligaciones de entrega de la mercancia y distribucidn de riesgos para cada una de las
partes. Al igual que las formas de pago, estas sc pactan en las formas y términos que ambas
partes acuerden. Esto es ghasta donde tiene la obligacién el vendedor de llevar el producto
al comprador o viceversa, hasta donde tiene la obligacién el comprador de recoger el

producto y, donde empiezan sus riesgos y terminan los de la otra parte?.
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Al referimos al las formas de pago ¢ INCOTERMS es triste encontrase, quc cl
» productor mexicano no las uu'liz'u; pues, la actividad de la exportacién en términos
generales la realiza de una forma empirica.

Por e¢jemplo. ¢l productor mexicano hace su venta de una forma mds verbal que
doéumentudn; esto, porque nuestro productor ve que la unica forma de vender su producto
(y que no se le pudra en la fina), es dandosclo al comprador americano y confiar en él. Pues
aun sabiendo que en ese momento no se le pagara, si no, hasta que el comprador umcricano
lo venda en su pais y este le notifique el precio al cual lo coloco en su mercado, y sobre eso
se pactara cl pago que le corresponde al productor mexicano.

Si a esto le agregamos, que el pago se hace por medio de un cheque. Esto hace que
ahi no termine su incertidumbre, pues; aunque él ya tenga el cheque en sus manos, todavia
corre ¢l riesgo de que el cheque no tenga fondos. : ; '

Sin duda es importante que el productor mexncano se ampare con las t'ormas de
pago. Aunque desgraciadamente la realidad sea otra y por neccSIdud, lo tiene que haccr de
la forma mas insegura y riesgosa. o ) )

El hablar de riesgos y obligaciones (INCOTERMS), también es una forma
desconocida para el productor/exportar mexicano, pues han sucedido casos; que el
productor mexicano manda el producto a los Estados Unidos y ya estando en aquel pais, se
les regrese el producto, por una supuesta mala calidad en la fruta. Y esto no solo pasa con el
platano mexicano, si no también con otras frutas provenientes de nuestro pais.

Para que esto no suceda ¢s necesario que el productor mexicano conozca y sepa las
ventajas de las INCOTERMS y de las formas de pago.

RECOMENDACIONES

*Se recomienda que el exportador realice todo un estudio, lo mas completo
posible antes de entrar al mercado de destino; porque nuestro productor exporta més'por
experiencias de otros exportadores que de un anélisis previo, el cual le garantice el mayor
éxito. Pues esto también ha hecho que no se busquen otros mercados y todo el producto se
destine al mercado americano. ’ = e R
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*Profesionalizar a los exportadores mexicanos, pues estos exportan sus productos
realizando operaciones de una forma empirica, 6sea; por experiencias que atraves de los
ailos han adquirido o por vivencias de otros productores.

Por lo tanto, se rccomienda que ¢l productor mexicano se acerque a personas
calificadas para exportar su producto a cualquicr parte del mundo.

Por ejemplo BANCOMEXT; el cual, t¢c mostrara los mecanismos y requerimientos
para exportar; pero sobre todo, seguridad de éxito.

*Continuando con la profesionalizacién del exportador, cs necesario que este reciba
el pago de su venta de una forma segura y a ticmpo. Se recomienda énlonccs}' que se
manejen las formas de pago. . : -

*Se recomienda, que el exportador utilice las TNCOTERM§ pam sabcr hasln dondt.

llegan sus obligaciones y sus riegos, y donde comienzan los dcl vcndcdor
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