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Introduccion

Estoy convencido tanto por teoria como por experiencia propia, de la utilidad y
conveniencia de la elaboraciéon de planes de negocios que permitan evaluar y
valuar proyectos de inversion, los cuales al final se cristalizaran en la creacién de
empresas.

La aplicacién de un plan de negocios de exportacion para el caso de una empresa
comercializadora de Mezcal con disefio y marca propia en su botella, "Mixes",
representd una labor de contacto directo y un compromiso total con Corporativo
Empresarial Campos, S.A. de C.V. en esta investigacién; de tal manera que me
permitiera conocer su problematica, su capacidad de planta y sus expectativas de
crecimiento para la exportacion de mezcal.

Esta empresa esta ubicada en la zona de Zaachila Oaxaca, y tiene tres afos de
haberse constituido, y al mes de abril del ano 2001,- cuando visité esta region-,
contaba con un inventario aproximado de 10,000 botellas en bodega. La
produccién de este lote, se realizé con la aportacion de capital de sus hermanos,
sin llevar ningun registro o cualquier otra forma de control de informacion contable
en sus instalaciones.

La falta de una eficiente estructura organizacional, de conocimientos en los
procedimientos de registro y tramites gubernamentales, conocimientos del sector
del producto que maneja, de los procedimientos de exportacion, asi como de la
falta de conocimiento en la administracion de una empresa en todas sus areas
funcionales, propicié una urgente asesoria y consultoria para esta empresa de tal
modo que se aprovechara la oportunidad de exportar el mezcal a paises asiaticos
como China, Singapur y Taiwan.

La metodologia empleada en la exportacion del producto a Taiwan, fue la utilizada
por el Banco Nacional de Comercio Exterior, -Plan de Negocios de Exportacion-,
la cual retine basicamente tres capitulos de investigacion: un estudio de mercado,
un estudio técnico y un estudio financiero. Ademas, en ellos se presenta

informacion de perfiles de mercado a nivel internacional, asi como la muestra de
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una cartera de clientes potenciales extraida del Sistema de Inteligencia Comercial
de BANCOMEXT-EXPORTANET-, el cual permite entrar en contacto directo con
clientes a nivel mundial a través una cuenta de correo electrénico.

Finalmente, esta experiencia en la exportaciéon por etapas de 7,291 botellas con
mezcal marca ‘Mixes™ a Taiwan el afo pasado, de la empresa Corporativo
Empresarial Campos S.A. de C.V., representd un ejemplo de lo que se puede
hacer cuando las empresas se deciden a seguir los lineamientos, normas vy
procedimientos de exportacion, confiando en metodologias y en la experiencia de

asesores e instituciones que les permitan guiarlas a su crecimiento y éxito.



I-Marco conceptual y/o referencial.

1.1- La planeacion en las organizaciones.

La planeacion en las organizaciones, es un proceso que comienza por la
definicion de los objetivos, estrategias, politicas, y planes detallados para
alcanzarlos; establece una estructura para la instrumentacion de las decisiones e
incluye una revision del desempefio y mecanismos de retroalimentacion para el
inicio de un nuevo ciclo de planeacién.’

La funcion de planeacion es parte integral del sistema administrativo (informacion-
decision), lo que implica fijar objetivos organizacionales y senalar los medios para
lograrlos. La planeaciéon suministra una estructura para la toma de decisiones
integral a través de la organizacion. La planeacién estratégica desarrolla planes
integrales a largo plazo, con el propésito de realizar una mision global.

La planeacion tactica desarrolla planes a corto plazo, que se emplean en el nivel
operativo y se implantan a través de tacticas detalladas. Entre ellos, en el nivel de
coordinacién, la direccion se encuentra en el paso de estrategias y tacticas,
desarrollando politicas y procedimientos, y coordinando la actividad de
planeacion.

Por tanto la planeacién es, una funcion administrativa basica que suministra los
medios con que los recursos humanos manejan en la dimensién organizacional
los problemas de un medio complejo, dinamico y siempre cambiante.

La planeacion supone en forma destacada, innovacion administrativa, la creacion
de enlaces entre los puntos donde se esta y aquelios otros donde se desea ir. Por
ello, la planeacién y el control son inseparables. De ahi que la misién de la
empresa debe estar perfectamente definida en cuanto al bien o servicio que se
produzca, a quién estara dirigido asi como su fundamentaciéon. La misién de
cualquier organizacion debe ser la razén y justificacion de su existencia, con

bases administrativas que permitan ofrecer y garantizar calidad y servicio a sus
clientes.

En todo sistema social, las empresas tienen una funcion o tarea basica que la
sociedad les asigna. Como el caso de una empresa comercial, su mision o
proposito es generalmente la produccion y distribucion de bienes y servicios; la
misién de algun departamento de construccién de caminos, es el disefo,
construccion y operaciébn de un sistema de carreteras. La misién de los
departamentos de justicia, es la intervencién de las leyes y su aplicacion. La
misién de la Universidad es la ensenanza, la investigacion y la difusion de la
cultura y prestacién de servicios a la comunidad.

1.2- La investigacion de mercados y la comercializacién nacional e
internacional.

' George A. Steiner. Planeacion. Ed. Grijalbo. 2000
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Lo anterior obliga a conocer cuales son las demandas del mercado, para tener
una relacién de justificacion entre la organizacién y la sociedad.

Para ello, la Mercadotecnia cuya funciéon esencial esta dirigida a satisfacer
necesidades, utiliza la técnica de investigacion de mercados para detectar,
evaluar y establecer bases de informacion que permitan la toma de decisiones
encaminadas hacia la produccion y comercializacion de productos y servicios.

La comercializacion del producto - mezcal "Mixes™ -, fue considerada bajo las
estrategias de publicidad, promocion y distribucién, contemplando lo siguiente:

Las cinco llaves de la publicidad en la elaboracién de folletos informativos como
son: determinar quién es el publico objetivo o meta, cuales son las ventajas
comparativas del producto, qué elementos de confianza colocar en la publicidad,
proporcionar al cliente una razén para creer en el producto y una personalidad del
producto.

Un plan de promocién por politicas de cantidad, temporada, a granel, con y sin
gusano; por eventos como ferias internacionales, exposiciones; por clientes
potenciales como son las agendas comerciales de BANCOMEXT.

Un plan de distribucion por, productor-comercializador-distribuidor-cliente;
productor-comercializador-cliente.

En cuanto a la fuerza de ventas, por lo pronto la empresa "Corporativo
Empresarial Campos, S.A. de C.V.", decidi6 posponer la integracién de
distribuidores propios hasta tener suficientes flujos de efectivo que le permitiera

hacer un programa de erogaciones a nivel nacional; estrategia que le propuse a
corto plazo.

La cultura de un pais es determinante para direccionar la comercializacion de los
productos, ya que "hay que darle al cliente lo que pida“, y a partir de ahi realizar
los planes y estrategias para llegar hasta él. En el terreno internacional, se
consideraron las normas que se requieren para penetrar el mercado asiatico y
diversificar las locaciones de venta de los productos o servicios.

1.3- La administracion de la producciéon en la empresa.

Parte importante es conocer y determinar la capacidad de produccién o de planta
de la organizacién. No es posible hacer compromisos cuya demanda no se pueda
satisfacer. La administracion de la produccion resulta de vital importancia para la
planeacién de los volumenes de los bienes, sustentada en investigaciones de
mercado que permitan equilibrar inventarios y el mismo crecimiento de la
empresa. Un buen sistema de presupuestos ayuda perfectamente a la planeacion

de la produccion, permitiendo realizar célculos de inventarios y financieros
posteriores.

De los sistemas de produccién mas conocidos como, el intermitente y continuo, Ia
empresa embotella de manera intermitente o sobre pedidos ( también llamado por



lotes), ya que aln no cuenta con una cartera cautiva de clientes que permitan
programar en serie o de manera continua, el embotellado del mezcal.

Si bien el primer sistema reduciria costos, por lo pronto, "Mixes™ es comercializado
por pedidos.

1.4- La importancia de las finanzas como herramienta en la toma de
decisiones para la exportacion.

La realizaciéon de investigaciones de mercado, el costeo y presupuestacion de la
produccion y la definicion de la dimension de la planta, son aspectos necesarios
que se deben determinar para continuar con la proyecciéon de la evaluacion y
valuacion del negocio, el rendimiento de la inversion y el tiempo estimado de
recuperacion. Por ello las finanzas aplicadas a estas labores, permiten una
correcta toma de decisiones tanto para la creacion de una empresa, como para la
comercializacion de productos y servicios ya existentes.

Por ello, el estudio de mercado que realicé para "Corporativo Empresarial
Campos, S.A. de CV.", contempld cual era la situacion econémica imperante tanto
en el mercado nacional como en el asiatico, de tal manera que se pudiera
determinar la inversion en la produccién.

Asia, representa un mercado insatisfecho en productos alcchoélicos considerados
como bebidas espirituosas y afrodisiacas como es el mezcal. La tasa.de
recuperacion de la empresa en este plan de negocios de exportacion a Taiwan,
fue del 35.09% como tasa interna de retorno, TIR.

1.5- Utilidad de los planes de negocios

En los negocios, muy pocas organizaciones tienen una cultura de la investigacion
alrededor del comportamiento de los mercados. Algunas ocasiones por falta de
conocimiento, otras por carencia de una metodologia, y en la mayoria de los
casos, por no contar con recursos humanos y financieros que lo realicen.

La importancia que tiene la elaboracién de un buen plan de negocios, esta
sustentada en la informacion que servira para la toma de decisiones, ya sea en la
inversion de un proyecto o para las operaciones diarias de la empresa. Su
metodologia permite llegar a la conclusién del curso que deba tomar la
organizacion. Existen diversos titulos de planes de negocios, como: “Planes de
Negocios para Manejar las Operaciones Cotidianas™ -Christopher R. Malburg-,
“"Evaluacién de Proyectos”, -Gabriel Baca Urbina-, “Innovacién Empresarial”, -
Rodrigo Varela-, "Guia para la presentacidon de proyectos”, -llpes-, "Plan de
Exportacion’, - Mtro. Carlos Morales Troncoso-, "Plan de Negocios de
Exportaciéon”, -Alex F. De Noble, BANCOMEXT-, etc., en donde todos estan
dirigidos a realizar planteamientos de qué hacer, cdmo hacerlo y como evaluar la
decision de llevar a cabo un proyecto de inversion o comercializaciéon. Resulta
pues necesario que se lleve a cabo un buen planteamiento de cual es el problema
a resolver, para aplicar una correcta metodologia de investigacion.



Para el caso que nos ocupa, apliqué la metodologia del Plan de Negocios de
Exportacion, -de BANCOMEXT-, correspondiente a su autor Alex F. De Noble, la
cual ha demostrado con éxito, la aportacion de una correcta guia para la
exportacion de productos y servicios.

1.6- La cultura como potencial de ventas.

México aun desconoce el potencial que representa la region de Asia y Oceania.
Cabe destacar que el crecimiento econémico de las economias del Noreste de
Asia (China, Corea, Hong Kong y Taiwan), excluyendo a Japon, registré un
incremento de 3.7% en 2001, mientras que en el mismo afo en el Sureste de Asia
(Indonesia, Malasia, Tailandia y Filipinas) observé también una tasa de
crecimiento de 1.5%,; similar situacion reflejo la India, en tanto que Australia
registro un 4% y Nueva Zelandia un 2.6%.

El reporte del prondstico econémico emitido en la reunion de la Cooperacion
Econdmica Asia — Pacifico (APEC), revelé que la region alcanzaria un crecimiento

del 2.7% para el 2002, superior al obtenido en el afio precedente, que registré
1.2%.

Resulta interesante hacer la reflexion del por qué México debe mirar hacia estos
mercados, lejanos geograficamente, distintos en sus culturas, tradiciones,
religiones, idiomas, formas de hacer negocios, gustos y preferencias. Muchos
otros paises, incluyendo algunos latinoamericanos, mantienen a la regién como
prioritaria en sus estrategias comerciales. Las razones, por supuesto, podrian ser
distintas, segun quien las analice; pero en todos ios casos, no se puede ignorar
que en Asia y Oceania se encuentran mas de 3,665 millones de personas, o el
60% de la poblacién mundial, en una extension territorial superior a 45 miliones de
km2. Esta poblaciéon concreta a los mercados de expansion y apertura gradual
mas importantes del siglo XXI.

El acceso de China y Taiwan a la Organizacién Mundial de Comercio (OMC)
presenta nuevas oportunidades de negocios para México, asi como un gran reto
hacia el que hay que trabajar de inmediato. La tendencia a la globalizacion de
economias asiaticas y su interés por alcanzar nuevos mercados en América, a
traves del incremento de sus operaciones de manufactura, permite a México la
atraccion de nuevos capitales productivos.

Las mas importantes economias que se localizan en la regiéon, con gran
acumulacion de capitales, inversionistas en ultramar, y generadores de tecnologia
de vanguardia, hacen que sean mercados con alto poder. adquisitivos, de los
cuales podemos mencionar a Japon, Singapur, Hong Kong, Australia, Nueva
Zelandia, Taiwan, Corea del Sur, China y Malasia.

México tiene flujos comerciales hacia esta region superiores a los 27 millones de
délares. Sin embargo, el 92% de este monto son importaciones mexicanas.
Debemos incrementar las exportaciones y diversificar los mercados. Muchos de

* Guiz para hacer negocios en Asia. BANCOMEXT 2002



éstos son  complementarios para nosotros y ellos nos permiten cubrir
necesidades y al mismo tiempo, encontrar nuevas fuentes de proveeduria.

La tendencia hacia la integracion regional de los mercados, asiaticos apunta la
firma de tratados de libre comercio, lo cual pone en evidencia la necesidad de que

si una empresa no desea quedarse fuera, tiene que tener presencia en esos
mercados.

Ciertamente es un riesgo, ya que habra que enfrentar la competencia, pero es
necesario cambiar el paradigma que existe hacia la region. Asia y Oceania
ofrecen grandes oportunidades y para aprovecharlas hay que prepararse para
estar presentes en ella.

Las circunstancias que se presentan dan la pauta para iniciar mayor conocimiento
y acercamiento a éstas. Durante 2002, México tuvo presencia en el Foro de
Cooperacion Economica Asia Pacifico (APEC), y en el mes de septiembre de
2003 fue la sede para la ronda de negociaciones de la OMC, en cuyo organismo
las economias de Asia y Oceania tuvieron una presencia muy importante.

Catorce paises o economias mas importantes de la region representan grandes
relaciones con las cuales México mantiene un contacto comercial. Aspectos
histéricos, politicos, econémicos, sobre los distintos grupos étnicos, sus culturas,
religiones y tradiciones, y sus formas de hacer negocios, fueron considerados en
la presente investigacion para tratar de penetrar este gran v exigente mercado. Si
bien los asiaticos han aceptado aigunos conceptos y formas occidentales,
mantienen sus costumbres, creencias y tradiciones, que son los valores que rigen
su forma de vida diaria.

Los asiaticos siempre buscan contribuir con un ambiente de confianza y, por elio,
su relacion de negocios es de largo plazo. La complejidad de algunos mercados,
desde sus regulaciones y leyes, sistemas de distribucion, formas de negociacion,
contactos que se deben desarrollar en instituciones publicas o privadas, las
posturas o sefnas permitidas, formas para comportarse y vestirse en una
recepcion o cena son importantes todas ellas conocerlas. Las siguientes
consideraciones, se sugirieron a "Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V.",
para la introduccion y mantenimiento del producto en el mercado asiatico:

* Las negociaciones en Asia deben verse al largo plazo. Construir la relacién
y confianza mutua es una practica en la region.

« Establecer a un representante en el mercado de interés. Esta persona
podra mantener actualizada la informacién y dard seguimiento a los
COMPromisos.

« Observar las practicas que rigen en cada mercado; religiosas, culturales o
de idiosincrasia. Estas marcaran, en tiempo y forma, el proceso de la
negociacion.

« I|dentificar a las personas clave, que toman decisiones. En la mayoria de
los mercados, se trata con la persona de mayor experiencia y edad.

» Conducir las negociaciones de manera natural y no forzada, demostrando
respeto por las personas de mayor experiencia y jerarquia; contribuir a
mantener la armonia. Estas son caracteristicas muy importantes que



prevalecen en toda la regién.

Establecer contacto con la embajada mexicana, consulado, la consejeria
comercial de BANCOMEXT (Banco Nacional de Comercio Exterior) o los
organismos de promocion comercial del pais en cuestién, para recibir la
asesoria, orientacion e informacién especifica sobre el producto que se
promovera.

Efectuar el analisis del mercado, la investigacion de los canales de
distribucién adecuados y las actualizaciones de las regulaciones del
mercado.

Planear y realizar viajes de prospeccion, participar en misiones
empresariales o asistir a las exhibiciones especializadas. Esto permitird
familiarizarse con el mercado de interés, conocer la competencia y
establecer clientes o socios potenciales.

Contratar los servicios de un traductor, en caso de que se conozca que la
contraparte no tiene un manejo adecuado del inglés o existen dificultades
para la comunicacion

Establecer contacto con las oficinas de promocién comercial o la seccién
econdémica y comercial de las embajadas que existan de esos paises en
Meéxico, ademas de visitar las oficinas de BANCOMEXT, en donde se
pueda obtener asesoria sobre las caracteristicas actuales del pais.

En caso de percatarse que existen en México empresas subsidiarias del
mercado de interés, se sugiere establecer contacto con éstas, para
presentar a la empresa o al producto, (el mezcal).
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II-Marco de referencia

El mezcal es una bebida alcohdlica, mistica y extraordinaria que hace
despertar el animo, calma el desamor, estimula la imaginacién, borra los
resentimientos, acompana en la soledad y hace que el mundo se vea
mucho mejor. Es una bebida noble, artesanal y misteriosa. El mezcal es
producto de la destilaciéon de los jugos fermentados de su agave. Es elixir
que esclarece y alardea con el entendimiento, es en sus multiples
elaboraciones, el balsamo de los indios oaxaquefios. La fabricacién del
mezcal como otras bebidas mexicanas, ha llegado a ser obra de
imaginacion y fantasia y constituye ya una industria cuyo producto se
consume en las mesas del mundo. Elaborado con todas las reglas, se
equipara y para algunos, supera ai mas excelente cofnac.

La palabra mezcal proviene del vocablo Nahuatl “Mexcalmetl”, que significa
‘Agave”. En la actualidad, el término comunmente utilizado en México para
nombrar al “Agave” es “Maguey” no es un cactus, ya que, botanicamente,
tiene su propia familia Agaveacea, esta familia esta conformada por mas de
120 especies, entre las que destacan Potatorum zucc, Amarilidaceas
(Tobald) y el Angustifolia haw (Espadin) ya que por sus caracteristicas
vegetativas, al ser transformadas en mezcal dan una calidad y sabor
inconfundible a la bebida.

2.1- La industria del agave.

Gracias a las bebidas que provienen del agave, en especial el tequila,
podemos alegrar reuniones y mitigar penas de amor, pero también le
debemos 33,000 empleos derivados dei cultivo, industrializacién y venta de
sus fermentados jugos.

En el 2002 se exportaron 88 millones de litros de tequila a 66 paises3 y se
consumieron en el mercado doméstico cerca de 15 millones de litros. Se
estima que actualmente estas cifras se han duplicado y la cantidad de
agave cultivado alcanza los 220 millones de plantas. Sin embargo, una
enfermedad ha afectado un alto porcentaje de los cultivos de agave
haciéndolos improductivos. El repunte del consumo nacional de tequila y su
auge a nivel mundial hacen que la problematica de la enfermedad del
agave, conocida como pudricion del cogollo, sea asunto prioritario para la
industria tequilera. Esta enfermedad de la planta es fitosanitaria, mientras
que el ataque de insectos o plagas es otro factor. Esto puede provocar
peérdida de cosechas que, por ejemplo, contraigan el mercado del tequila y
el mezcal, con la consecuente pérdida de empleos.

Ante ello, investigadores de la Division de Micropropagacion vy
Mejoramiento Genético del Centro de Investigacion y Asistencia en
Tecnolégica y Disefo del Estado de Jalisco (CIATEJ), han desarrollado
técnicas de propagacién in vitro para el agave. Con ellas se posibilita el
mejoramiento genético para hacerlas mas resistentes a las enfermedades

? www.camaratequilera.com.mx/informe/informe.htm

11



que redunden en plantios mas productivos y con mayor calidad en los
jugos que se extraen.

El Centro de Investigacion y Asistencia en Tecnologia y Disefo del Estado
de Jalisco, A. C. realiza un estudio cientifico que permite conocer los
origenes de la enfermedad. La investigacion es parte de un programa en el
que participan el Consejo Regulador del Tequila, por parte del sector
industrial y CONACYT, por el gobierno federal.

El CIATEJ tiene como funcion sustantiva apoyar al sector agro-industrial,
quimico y farmacéutico del pais mediante la generacién y adaptacion de
conocimientos, innovaciones y desarrollos tecnologicos, asi como a través
de la asistencia técnica y la formacion de recursos humanos de alto nivel.
Sus principales lineas de investigacion se orientan hacia procesos
fermentativos agroindustriales para la preparacion de alimentos, bebidas y
aditivos, asi como la produccion masiva y mejoramiento genético de
especies vegetales.

El CIATEJ ha encontrado dos caminos para realizar investigacion y brindar
servicio a la industria tequilera. Por una parte, el Programa General de
Apoyo y Desarrollo Tecnolégico a la Cadena Productiva Agave Tequila,
que el Ciatej coordina en lo técnico cientifico y apoya en la parte de
planeacion y operacién. Este proyecto fue instituido por el Consejo
Regulador del Tequila como representante de la industria y productores de
agave, por el gobierno tanto estatal de Jalisco como el federal a través del
Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (Conacyt). Por otra parte, el
Ciatej realiza, independientemente del programa referido, un trabajo directo
con la industria tequilera a través de los servicios que ofrece a toda la
agroindustria.

2.2- La produccion del tequila y del mezcal.
Antecedentes

Tequila: Poblacién de origen pre-hispanico, ubicada a 56 kms. al
noroeste de la ciudad de Guadalajara. Actualmente cuenta con 30,000
habitantes. El cerro de Tequila o de Ia Tetilla tiene una altura de 3,000
mts. sobre el nivel del mar y es un volcan extinto.

El tequila es conocido y aceptado en la Ciudad de México, sobre
mezcales procedentes de zonas mas cercanas, pero de calidad inferior.

En 1758, José Antonio de Cuervo compra la Hacienda de la Cofradia
de las Animas, rica en siembra de agave.

En 1795, José Guadalupe Cuervo, hijo de José Antonio, recibe del Rey
Carlos IV de Espafa la primera concesion oficial para comercializar el
vino mezcal. Maria Magdalena Ignacia Cuervo, hija de José
Guadalupe, hereda la taberna o fabrica de vino mezcal y se casa con
Vicente Albino Rojas, quien administra la fabrica y posteriormente la
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hereda a la muerte de Maria Magdalena. De acuerdo a la costumbre de
la época, Vicente Albino bautiza a la destileria con el nombre de "La
Rojena"

En 1821, Los productores de tequila promueven la autorizacién de libre
comercio. A finales del siglo XIX y principios del siglo XX, el tequila se
enfrenta a una decadencia, ya que la poblacion elitista preferia todo lo
francés. El tequila era bebida para el "populacho”. En 1911, Porfirio Diaz es
derrocado. La consumacion de la Revoluciéon provoca que los mexicanos
sean mas nacionalistas y vuelven los ojos al tequila. El gobierno alienta la
produccién de tequila. El cine impulsa el conocimiento y difusion de la
bebida, que llegd a ser la mas popular de México.

En 1930, una epidemia de influenza espanola azota el norte del pais y el
tequila se convierte en la mejor medicina para combatirla (se dice que de
ahi nace la costumbre de beber tequila con limén y sal, pues tal era la
receta de los médicos de aquel tiempo). Buscando evitar el dificil manejo
de los envios desde Tequila, Jal. en incdmodas barricas, en la ciudad de
Monterrey se fabrican practicas botellas cilindricas de medio litro,
estableciéndose asi el embotellado del tequila. El auge petrolero propicio
un considerable incremento en las ventas y consumo de tequila en la
década de los 30's.

En 1940, a causa de la Segunda Guerra Mundial, el tequila aumenta su
exportacion a los Estados Unidos de Ameérica, cuyos pobladores lo
consumian en lugar de Whisky. Con el armisticio fue necesario realizar un
gran esfuerzo para sostener la exportacién e incluso incrementarla,
buscando el consumo en Europa y Sud-América.

En 1950, la industria tequilera mejora sus técnicas de producciéon. Se
aumentan los campos de cultivo para el Agave Tequilana Weber variedad
Azul. Se producen tequilas mas accesibles a todos los Gustos y paladares.

a Proceso de produccion del tequila

La palabra tequila viene del Nahuatl “tequitl” (trabajo oficio empleo fatiga) y
"tlan" (lugar). Esto debido a la especializacion que se tenia en ja regién de
cuestiones agricolas, tales como el cultivo del agave. Se sabe que la
cosecha de agave se lleva a cabo desde fechas tan remotas como 1621,
en las que ya se utilizaba para producir tequila. En 1965 se cultivaba ya
con estos fines.

El tequila como bebida resulta de la mezcla o fusion que se da entre la
tradicional manipulacion del agave para producir pulque o dulce y los
refinados métodos de destilacidn traidos por los espanoles y aplicados en
un principio en las regiones caneras de Jalisco como Tala y Ameca.

Se cree que el agave cocido y aromatico dulce que emana de su corazén
ya era conocido por los indigenas que lo comian, y que posiblemente lo
descubrieron al ser quemado accidentalmente junto con otras plantas que



habian desmontado de algin campo de cultivo. Su peculiar forma, lo hacia
una planta mistica, asi como también las propiedades embriagantes que
tenia el pulque eran utilizadas en algunas ceremonias de ahi que el Metl
(agave) era una planta importante y como todo lo que era representativo
para estos pueblos este era un regalo de los dioses. En este caso
Mayahuel (Diosa del Agave).

La coccion.

El agave se siembra con el carifio de aquél que sabe que hasta dentro de 7
0 mas afnos vera la recompensa de su esfuerzo. Una vez que el agave
madura (entre 6 y 12 afos) se encuentra listo para brindar la mayor
concentracién y dulzura en sus mieles. Este es el momento de la jima
(cosecha).

Con la finalidad de obtener estas mieles, se cuece la pifa transformando
asi sus almidones en azucares; lo cual se denomina hidrdlisis.
Anteriormente se hacia en hornos de piedra que se construian formando un
hoyo en el suelo relleno con piedras y lefia que ardian hasta formar una
cama de brasas donde las pifias (corazén del agave) se cocian durante dos
o tres dias.

Actualmente se utiliza vapor, lo que garantiza una coccién mas uniforme y
evita el requemado de los agaves evitando de esta manera que liberen
sustancias que afectaran su pureza y sabor. La utilizacién de hornos de
mamposteria o autoclaves es en su basta mayoria el método mas
comunmente utilizado en nuestros dias.

La molienda o machacado.

Tiene la finalidad de extraer los jugos del agave que después de cocido es
una planta sumamente dulce de agradable aroma y que puede comerse o
utilizarse para endulzar algun platillo.

En un principio se ided una rueda de piedra, la tahona, que se encontraba
fija a un eje mediante un madero, lo que permitia que esta diera vueltas
alrededor del eje sobre una cama de piedra en donde las mieles eran
recolectadas, una vez que la pesada piedra aplastaba y machacaba las
fibras del agave liberando su jugo, que una vez recolectado en pipones o
tinas de fermentacion se llama mosto fresco. Ahora se utilizan molinos de
rodillos que prensan las fibras extrayéndoles todo el jugo.

La fermentacion.

El mosto fresco esta compuesto en su mayor parte por agua y azucares de
agave, los cuales son un alimento rico en nutrientes para las levaduras,
que se alimentaran de estos azucares degradandolos y transformandolos
en alcohol etilico entre otras cosas. Algunos tequilas agregan azucar o
quimicos para acelerar el proceso de fermentacion. Este proceso se puede
ver afectado en gran forma por la variedad de la levadura que se desarrolle
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y alimente de estos azucares. Como cualquier proceso biolégico la
temperatura y condiciones ambientales, asi como de la forma y tamario del
recipiente que contiene el mosto. Una vez terminada la fermentacion se
obtiene el mosto muerto.

Destilacion.

Por medio de este proceso, que consiste en evaporar los diversos
componentes para hacerlos liquidos, enfriando con agua para que se
separan las diferentes substancias que componen el mosto muerto.
Separando el alcohol etilico de otras substancias. La calidad final de un
tequila esta determinada por la maestria con la que se domine este
proceso. Este proceso se repite dos veces; en la primera se obtiene un
alcohol a bajo grado que se denomina ordinario, y que en algunos lugares
se vende como mezcal o agua ardiente, ya que de una manera similar se
realiza en las destilerias clandestinas de la barranca.

En seguida el ordinario se destila otra vez obteniendo una bebida de
pureza mayor y balance perfecto entre los congenéricos que le dan sabor y
el alcohol, que en este momento se puede llamar orgullosamente Tequila.

Tipos de tequila.

El tequila que se obtiene después de ia destilacion es el Tequila Blanco:
esta conformado por el sabor unico y exclusivamente proveniente del
agave. La forma y criterios con los que se destile el Tequila determinaran
su grado alcohodlico. El mismo que se tendra que ajustar posteriormente
para hacerlo agradable al paladar.

Tequila reposado: este debera permanecer 2 meses, por o menos, en
barricas de roble blanco. Con la finalidad que la respiracién de la madera
permite, contribuye a la oxidacion del producto asi como el color y el sabor
que le confieren los taninos del roble americano o francés, o una mezcla de
ambos, para crear un tequila de sabor mas suave y menos astringente, con
matices dorados de diversas tonalidades. Variando en color y suavidad con
el tiempo que permanezcan en las barricas.

Tequila afejo: a partir de los 12 meses de reposo en una barrica se puede
se puede considerar al tequila como anejo. La generosidad del tiempo y la
nobleza del roble le confieren un sabor en el que notablemente se aprecia
la esencia de la barrica. Para lograr esto se necesita lograr un balance
ideal en que la madera seleccionada no domine en exceso sobre el sabor
del tequila haciendolo picoso y astringente.

a Proceso de produccion del mezcal
Mezcal vocablo de origen Nahuatl “Mexcalmetl”. A partir de la cosecha de
agave, se seleccionan las plantas que alcancen, por lo menos ocho afos

de edad; se procede a la jima (corte de las pencas y extraccion de la
‘pina"). Posteriormente, las “pifas” (corazon del agave) se colocan en un
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horno natural, que consiste en una excavacién circular formando un gran
recipiente recubierto de piedra, cuyo energético para cocinar las “pifias”,
son rocas previamente calentadas con lefia, hasta alcanzar el “rojo vivo”.
El proceso de cocimiento se cumple en cuatro dias.

Las “pifas” asi cocinadas se cortan en trozos y se someten a maceracion
en molinos artesanales tipo egipcio, con una gran piedra circular de
traccion animal. El mosto o jugo resultante se coloca en tinajas de madera
donde fermenta en forma natural durante cuatro o cinco dias (dependiendo
de la temperatura ambiente). Finalmente, procede la doble destilacion, para
obtener un alcohol natural, homogéneo y de alta calidad.

Este proceso antiquisimo y artesanal, se lleva a cabo en pequenas
unidades productivas llamadas “palenques”, que constan de horno, area de

maceracion, dos tinajas de fermentacidon (minimo) y alambique para
destilacion.

Por lo que respecta al MEZCAL DE PECHUGA, el proceso de produccion
es idéntico, con la variante que, en la etapa de fermentado, se adicionan
frutas: ciruela pasa, pina, chabacano y manzana; razon por la cual el mosto

resultante, después de la destilacion, confiere al MEZCAL DE PECHUGA
su sabor dulce y afrutado.

Asi, tanto el tequila como el mezcal, son aguardientes que se obtienen a
partir de la destilacion del maguey Illamado agave. El tequila
tradicionalmente se obtiene del agave azul (tequilana weber, ahora extinto),
y el mezcal de distintos tipos de agave, como es el mencionado espadin.
Existe otra gran diferencia, el tequila contiene azucares y en ocasiones
quimicos destilados en agua. permitidos por la norma mexicana hasta en
un 40%; y el mezcal es 100% puro del agave.



Comparacion de Bebidas

AGAVE: 100% Agave

MAGUEY: Potatorum Zucc (Tobald)
Angustifolia haw (Espadin)

. Horno de Piedra
COCIMIENTO: Lefia Varde

40% Azucares 60%Agave

Tequilana Weber (Azul)
Angustifolia haw (Espadin)

Autoclave
Gas y Electricidad

FERMENTACION: 100% Natural (Intrinseca)
Tiempo de 15 a 20 dias

DESTILACION:  Doble

Quimica con Levaduras
Tiempo 1 dia

Doble

BOTELLA: Artesanal

Industrial - Comercial

2.3- El comercio exterior y apoyos de BANCOMEXT,

Los constantes cambios en materia de comercio internacional, han traido
no solo la adecuacién de nuevos moldes y estructuras a nivel mundial
acordes con las nuevas demandas comerciales internacionales, sino
también la adaptacion de los ordenamientos internos en materia de
comercio exterior de diversos paises, no siendo la excepcién el nuestro,
puesto que a lo largo de los ultimos afios se ha visto en la necesidad de
crear nuevas disposiciones juridicas acordes con la apertura comercial
internacional y globalizacidon mundial, asi como reformar y modificar otras.

El Banco Nacional de Comercio Exterior, BANCOMEXT, en su funcién de
apoyar al sector productivo del Estado, y bajo estas consideraciones,
cuenta con varios mecanismos de apoyo Yy promocién para la
comercializacién de productos y servicios en el extranjero. Las ferias
internacionales, son parte exitosa del acercamiento de nuestros productos
con el extranjero, a las cuales se puede accesar a través de la solicitud de
participacion en eventos internacionales, asi como de la presentaciéon del
producto o servicio ya listo para su venta. Esta y otras formas de

promocion, estan disponibles en cualquiera de los centros BANCOMEXT
en México.
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Productos y Servicios

- xInformacion y asesoria
Productos y x Estudios y publicaciones
S arrie x Capacitacion
R Eeeass L x Asistencia técnica
- Promocionales. . .campaias de imagen

< Agendas de negocios
Promocion de oferta exportable : o
x Investigacion de canales de dlstr:bucwn ox
Investigacion de mercado
Misiones y ferias

“xCrédito” ~ «Reportos
~xCartasdecrédito . ' xFuturos
x Garantiasy avales. = Cambios
Servicios fiduciarios . -~ = Avaluos
Capital de riesgo = Mesa de dmero
:xBanca de inversion « Seguros de crédito
= Factoraje automatico . - ki i :

La Feria Internacional de Alimentos y Bebidas Foodex marzo-abril 2002,
fue el evento en el que asesoré a la empresa "Corporativo Empresarial

Campos, S:A. de C.V.", para que participara con su producto y promover de
esta manera su primera exportacion.

Resultado de esa feria, se logré realizar posteriormente una exportacion de
100 botellas a Taiwan. (se anexan copias de documentos de embarque).

2.4- La publicidad y el posicionamiento del mezcal en el mundo.

Es importante considerar las estrategias de posicionamiento del producto
en los mercados, tanto nacionales como internacionales, ya que la unica
manera de decirle al cliente que un producto existe, es precisamente
haciéndoselo saber; y la publicidad es elemento imprescindible para
lograrlo.

Considerando las cinco estrategias de la publicidad (segin Kenneth
Roman)*. Objetivo de la publicidad, Target, Beneficios, Confianza, y
Personalidad dei Producto, se disefaron las siguientes metas:

e Realizar una estrategia creativa acorde con un plan de marketing
internacional.

e Planteamiento de objetivos razonables de alcance.

e Facil aplicacion de la estrategia.

+ Mensajes sencillos y claros.

« Planteamiento de respuesias esperadas de clientes nuevos vy

* How to Advertise. Keneth Roman and Jane Maas. St. Martin's Press USA 1995
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cautivos.
e Determinacion de las fuentes de consumo.
e Publicidad enfocada al consumidor, mas que al producto.
Disefio de una de una “promesa” de obtencion de ventajas del
producto, a través de la publicidad.
Disefio de una base de confianza que soporte las promesas.
Disefio de una publicidad de alcance a nichos insatisfechos.
Disefio de una personalidad del producto.
Publicitar lo que es importante, no o obvio.
Disefiar nuevos mensajes, no iguales a los ya existentes.
Actualizar la estrategia en el tiempo.
No hacer cambios sin un perfecto analisis de su impacto.
Establecer por escrito cualquier objetivo de la estrategia publicitaria.
Considerar el mejoramiento y/o renovacion del producto.

Finalmente, considerar los medio mas apropiados de publicidad en
la estrategia.

Por otro lado, y como resultado de los Tratados de Libre Comercio, resulta
beneficioso conocer los alcances y limitaciones a los que se pueden aspirar
en el esfuerzo de comercializacion general de productos y servicios.

Para el caso de la venta del mezcal, ya que considerando que es una
bebida de mas de 25 grados de alcohol, se le carga una tasa impositiva en
México del 49% en este afo de 2003 de impuesto especial de productos y
servicios; pero queda exento de éste, si el producto se lleva a la
exportacion; por lo que el esfuerzo de ventas esta orientado a mercados
internacionales.

2.5- La cultura asiatica, un potencial de ventas.
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PIB: U$$ 290.800 millones.

PNB: U$$291.600 millones.

PNB per capita: U$$13.248.

Tasa de crecimiento anual: 6.00%. (24 millones de habitantes, 2002)

Tasa de desempleo: 1,79%

Exportaciones: U$$128.700 millones. Los principales mercados de exportacion
son: EE.UU.(23,6%), JAPON(11,8%), EUROPA (14,1%).

Importaciones: U$$111.600 millones.

Reservas de divisas extranjeras: U$$110.000 millones.(2do. en el mundo,
después de Japdn.)

Deuda externa: U$$620 millones(una de las menores del mundo).

Taiwan se encuentra en el sudeste de China entre Japén y Filipinas. Es una isla
principalmente montanosa. La isla, con unos 377 Kildbmetros de longitud y 142
kilometros de ancho tiene una superficie total de 36.000 kildmetros cuadrados y
1.566 Km. de costas. El pico mas alto es el Hsinkao con 3.997 m. La vertiente
oriental desciende sobre el Pacifico rapidamente, mientras que la occidental es
mas suave y se prolonga por una llanura que llega hasta la parte meridional del
estrecho.

2.6- La diferenciacion de una nueva botella de mezcal, "Mixes™.

La mercadotecnia de los productos y servicios, nos da herramientas para
diferenciar los mismos de los demas; entre eilas se encuentran la diferenciacion
de identidad y de imagen. La identidad abarca las formas en que una empresa
pretende identificarse frente al publico, como son los nombres, logotipos,
simbolos, atmédsferas y sucesos. La imagen es la forma en que el publico percibe
la empresa. Es decir, se disefa la identidad a fin de dar forma a la imagen que el
publico percibira del producto o servicio; transmitiendo- caracteristicas y mensajes
unitarios que posicionen el producto y su principal cualidad.

La identidad e imagen de "Mixes como botella para mezcal, transmiten mensajes
distintivos y claros, asi como una fuerza emocional como son: artesania, calidad,
cantidad, pureza y regionalismo. Estas caracteristicas le dan fuerza al producto
para posicionarse en los mercados, aunque debera contemplarse en un futuro, el
cambio del tipo de tapdon de corcho por uno de rosca o madera, (ambos
permitidos por las normas internacionales).

A continuacién se muestra el producto objeto de esta investigacion, el cual se
llevé a mercados europeos y asiaticos en abril del afio pasado.
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2.7- El Tratado de Libre Comercio, TLC.

Antecedentes.

En México durante los 20 afios posteriores a la Segunda Guerra Mundial
nuestras elevadas tasas de crecimiento agricola anual de 6% entre 1945 y
1965 financiaron el desarrollo industrial del pais.

Para 1966 — 1976 se dio un prolongado estancamiento ya que el PIB.
crecié solo 0.8%, inferior al 2.5% del crecimiento poblacional. Y el campo
dej6 de jugar el papel como sustentador del crecimiento industrial
disminuyendo su importancia como proveedor de insumos intermedios y
bienes de salario y como generador de divisas que financiaban la
importacién de bienes de capital. Entre 1977 y 81 se desarrollaron

instrumentos y politicas de fomento, lograndose una respuesta del 5.9% del
PIB anual.

Mas tarde durante los 80°s por la crisis producto del endeudamiento
externo se adoptan las politicas estructurales propuestas por el FMI y el
BM y se sitia al sector en un continuo proceso de repliegue del estado,
reduciendo subsidios, desmantelando sistemas de asistencia técnica |,
sustitucion de los precios de garantia por precios de concertacion,
desarticulacion de cadenas productivas.. Menos estado, mas mercado. De
tal manera que para el conjunto del sector se diferenciaron rapido y

profundamente las condiciones objetivos para enfrentar la Competencia y
la “Liberacion”.

Los Estados Unidos son duefios de tecnologia de punta Yy mayores
avances en la biotecnologia, biogenética y molecular , informatica,
infraestructura y obras civiles. Las mas grandes y fértiles tierras del
planeta, la franja cerealera, el cinturén maicero, mejor clima, suelos y
geografia. Los subsidios mas altos del mundo vy de todo tipo y
actualmente el Farm Bill con 119 mil millones de ddlares del 2003 al 2011.
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Politicas altamente profesionalistas y celosas de su soberania alimentaria
y de la dominaciéon y control del resto del mundo y mano de obra barata,
ilegal y calificada proveniente de México y de Centro América.

En 2001 los apoyos que recibieron los agricultores Norteamericanos
representaron el 47.2% del valor total de la produccién y los mexicanos tan
solo el 24.1% del mismo ano.

En México se cosecharon 2.4 toneladas de maiz por has, en EU 8.4%; en
frijol 606 Kg por hectarea y en Estados Unidos 1846 y 1849 en Canada.

En México hay dos tractores por cada 100 trabajadores, en EU 1.6 por
trabajador.

El TLCAN forma parte de una politica econémica integral de estabilizacién
macroeconémica y ajuste estructural, que busca el control de la inflacién y
el crecimiento econémico. Por ello no es una simple apertura comercial,
reduccion de barreras y mediciéon de beneficios con la balanza comercial,
también va mas alla de la sola cuestiéon del sector, responde al proceso de
integracion del pais en la economia mundial y al modelo que se ha elegido
para ello .

Las razones fueron internas y externas, las primeras debido al
agotamiento del modelo de sustitucion de las importaciones, la adopcion
de un modelo hacia fuera, ia necesidad de diversificar mercados ante la
nueva composicion de las exportaciones. Un rumbo continuo de apertura
economica. En lo externo la tendencia mundial hacia los acuerdos
comerciales regionales, la creciente imposicién via el endeudamiento de
restricciones y compromisos impuestos unilateralmente por EU.

Los objetivos: ampliar mercades para los productos agropecuarios
mexicanos, mayor certidumbre para los exportadores, abasto de insumos
esenciales con calidad y a precios internacionales, incrementar
productividad y competitividad del sector, atraer inversion nacional y
extranjera y salvaguardar el derecho del estado de utilizar mecanismos de
apoyo.

El modelo del TLCAN descansa en las ventajas comparativas y la
competitividad esperandose para EU un aumento en las exportaciones de

granos, leguminosas, carne y frutas y para México exportar frutas
tropicales, hortalizas, café, azucar e insumos de calidad y buen precio.

Sin embargo...

En EU la oposicion de los productores de frutas, hortalizas y cana de
azucar de Florida, que impusieron acuerdos de proteccion adoptando
cartas paralelas en 92 y 93, aprobadas por el congreso de EU.

En México dependemos en 60% de arroz, 50% de trigo: 43% de sorgo,
23% del maiz y con toda la soya. Los cupos negociados no se han
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respetado por el gobierno y en cebada estamos en mas de 140%, en 300%
de carne de puerco y manzana, asi como en maiz y frijol que se
desgravaran hasta 2008. Cabe mencionar que el 80% de los productores
nacionales produce grano Yy que el 65% lo es de maiz.

Efectos del TLCAN / Ventajas

En el ambito internacional de 93 al 98 las exportaciones crecieron un 126%
y las importaciones 91.6% y el 85% de estas su destino fue EU y Canada y
en el 98 del 89%, por su parte las importaciones representaron el 76%. Si

la balanza de pagos era negativa en el 93, ya para el 98 este saldo fue
positivo.

En lo correspondiente al comercio con EU las cifras no solo han aumentado
sino que ha cambiado su estructura las exportaciones totales crecieron
140%, las de las manufacturas en 160% y las petroleras se mantuvieron y
en las importaciones aumentaron los productos intermedios y de bienes de
capital y disminuyeron los de consumo.

En el sector agropecuario incluida la -agroindustria alimentaria, los
resultados indican que el comercio se ha dinamizado y solo en 1993 y
1998 se duplico de 96,360 millones a poco mas de 196,000 millones
consolidandose como tercer proveedor de EU

Para mayor precision podemos distinguir el impacto por sector y por
producto. Las exportaciones de melén son mayores entre 17 y 25%, las
exportaciones de azucar crecieron en 35 millones de toneladas 1999, sin
embargo, EU no cumplié la compra de 250,000 millones de toneladas. Las
exportaciones de esparrago, uva, ajo y pimiento también crecieron; y las
que mayor auge tuvieron fueron las de tequila, cerveza y galletas.

Pocos son los ganadores y de poco, cerveceros, tequileros, mezcal, dulce,
galletas, café sin descafeinar, ganado en pie, aguacate, hortalizas, limén
mango, meloén azucar, tomate fresco, pimientos, esparragos, uva y ajo,
quienes han podido modernizar técnicas y tecnologias productivas y
quienes han sustituido su produccién por otra, son tan solo un 20% ,
concentrandose en 300 empresas que ocupan menos del 2% de

componentes nacionales y de éstas el 80% son transnacionales
productoras de alimentos.

Inconvenientes efectos negativos:

A 10 anos de su entrada en vigor existe un reconocimiento generalizado de
acadéemicos, autoridades, politicos y organizaciones nacionales e
internacionales sobre los efectos negativos que para el campo y el sector
ha tenido el TLC y su entrada en vigor.

De 1988 a 1998 la produccion de los 10 principales cultivos tan solo
aumento 6.32 millones de toneladas, lo que equivale a una reduccion en el
crecimiento de la produccién.



En los primeros 5 anos de TLCAN las compras totales de granos
ascendieron a 58.8 millones de toneladas el equivalente a dos afnos
completos de produccién y los egresos se significaron 10 veces el
presupuesto de PROCAMPO y 5 veces el de SAGARPA.

De 1993 a la fecha las importaciones de carne se ha elevado 300%. En
1993 se importaron 93,792 toneladas de carne, en 2001 fueron de 306,381
toneladas, las importaciones de carne de cerdo pasaron de 49,651 ton. A
180,736 ton, y las de pollo de 166,209 a 332,332 ton. Otras ramas
afectadas son pifia, hule, copra, cacao, arroz, frijol, carcomo, algodén,
entre otras.

Si bien el TLC ha permitido mayores exportaciones debido a la
desgravaciéon arancelaria (cuyo costo fiscal es equivalente al gasto en
tecnologia) el auge de los intercambios no conlleva mejor bienestar ni
distribucién de la riqueza, ni mucho menos beneficio generalizado, asi
también esta alta concentracién de flujos comerciales y la falta de
integracion de las cadenas productivas ha limitado la generacién de
empleos, el mejoramiento salarial y de las condiciones de vida.

Si consideramos que en México 1 de c/4 trabajadores vive y labora en el
campo®, en EU y Canada 2 de ¢/100. El deterioro de la situacién social de
los campesinos tiene mayores y profundas implicaciones en México a
diferencia de las de EU y Canada.

Esta crisis social se refleja en dos fendmenos, se han retirado cultives en
mas de 10 millones de has. Y un éxodo rural de alrededor de 15 millones
de mexicanos, 300,000 por afo, con 3000 mexicanos. Muertos a un
promedio de 300 anuales. En el 2000 la ocupacién rural era de 5.6 mill de
gentes, 2,900,000 son asalariados del temporal y con salarios por debajo
del minimo. Un millén son miniproductores y el resto de la P.E.A.
(poblacion econdmicamente activa) vive y subsiste en la miseria total. Con
hambre, desnudes, enfermedad y feliz a decir de Fox por la incultura).

El salario en el 2003 cubre unicamente el 16.3% de la alimentacién familiar
por lo que se requiere de 5 salarios minimos para cubrir las necesidades
de una familia, asi tenemos que los precios de los productores del campo
se desploman y aumentan los precios de los alimentos para el consumidor
final, con el sabido estancamiento del salario.

Como resultado de los efectos mencionados los indicadores econémicos,
sociales y ambientales demuestran un severo deterioro y una enorme
asimetria y desventaja y falta mas trabajo, nutricion, salud, vivienda,
educacién y vulnerabilidad de ancianos , mujeres y nifos es mayor y mas
profunda cada vez.

> INEGL.gob. mx/est/contenidos/espaiiol/lematicos/mediano
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Las desventajas para los productores nacionales en las negociaciones del
TLCAN se debe a la falta de aplicar una politica en defensa de la nacion y
en funcién del interés de los mexicanos; se debe al interés de conectar la
economia nacional al modelo imperial vy distinguir en esto la finalidad del
destino nacional. En pensar que la unica forma de insertarse en la
globalizacion es sometiendo la soberania, la independencia y la dignidad
nacional.

Las expectativas creadas en torno al tratado , asi como promesas y
realidades de sus beneficios , no se ha concretado, al menos en el sector
agropecuario.

Ante esta situacion se proponen las siguiente decisiones estrategias en
relacion al campo y como parte de un proyecto renovado de Nacién:

Reconocer el derecho de una vida con dignidad y opciones de desarrollo y
capilaridad social para 25 millones de mexicanos vinculados a la vida rural
y a la problematica agropecuaria y de los futuros mexicanos. Asumir las
responsabilidades especificas del estado y otras instancias econémicas,
politicas y sociales.

Reconocer que el agro mexicano tiene amplios sectores y regiones en
estados de emergencia, resultados de acuerdos y decisiones del pasado
reciente, que pueden y deben ser modificados a la luz del interés soberano
de la nacion y del beneficio del destinatario de dicha soberania. El Pueblo.
Los acuerdos y tratados comerciales no pueden estar por encima de los
intereses de la Nacién ni de su Ley suprema (art. 131y 133).

El Hecho de que la crisis del 95 y sus séculas impidieran realizar las
transformaciones productivas internas, se une a las equivocadas
decisiones tomadas en los Ultimos lustros para favorecer el
neoliberalismo.

La evidencia de enormes subsidios a la agricultura norteamericana y de
aumentos substanciales produce efectos distorsionados del comercio
internacional y condiciones injustas e inequitativas ajenas a los criterios
exigidos por las propias naciones para el libre Comercio.

El gobierno debe reconocer este conjunto de factores y procesar una

modificacion sustancial a las circunstancias, caracteristicas y condiciones
del TLCAN.

Desarrollar consultas con EU. y Canada y solicitar la revision del capitulo
agropecuario del TLC.

Desarrollar con las organizaciones y la sociedad un proyecto de largo plazo
para el desarrollo con justicia y equidad de la sociedad rural y la soberania
alimentaria para la nacion.



Excluir frijol y maiz del tratado...

Aplicar de inmediato en acuerdo con los productores nacionales, sin la
participacion de EU todos los instrumentos pactados en el TLC para
garantizar que la producciéon nacional no sufra mas deterioro y disminuir la
dependencia alimentaria. En consecuencia, se debe apelar en los términos
del TLC para tomar las decisiones que son requeridas por el alto interés de
la sociedad y que se encuentra justificado ampliamente por la situacion
econémica y social de la gran mayoria de la poblacion.

México no esta desprovisto de argumentos ante una negociacion de esta
naturaleza, ante la evidencia de asimetrias, subsidios y consecuencias y
existen los instrumentos juridicos en el mismo tratado.

Los nuevos parametros deben considerar tiempos y satisfaccion
simultanea, para alcanzar una nivelacién razonable en la productividad y
competitividad de nuestros productores con los de EU. considerando
apoyos y proteccién que brinda el gobierno vecino a sus productores. Para
que la economia mexicana crezca e incorpore a la poblacion y para que se
resuelva las causas del flujo migratorio.

Meéxico debe incluir un capitulo de libertad al transito de trabajadores y no
postergar loa solucién de un acuerdo migratorio.

Asi también el gobierno mexicano requiere de restablecer el pacto con la
sociedad rural en el corto y en el largo plazo en el que con voluntad y
compromiso politico se distingan el lugar que debe ocupar la sociedad rural
y la soberania alimentaria en el proyecto de pais para el siglo XXI.

Es necesario redefinir marcos juridicos internacionales y nacionales y
presupuéstales. Afinar objetivos estratégicos sectoriales, regionales y
microrregionales.  Definir responsabilidades publicas y sociales para
acelerar la transformacién productiva con la organizacion de los
productores, la aplicacion de la ciencia, ala participacion de la sociedad con
la conciencia muy clara de que el ser de México su rostro moderno, se
fragud en el llano en llamas.

Esperemos que el rostro de México de hoy y de manana surja del dialogo,
de la palabra, de la politica. Esa es nuestra apuesta, si no hay sincera
busqueda de nuevos paradigmas y soluciones la historia repetira sus
amargas lecciones.

"A manera de conclusion, el objetivo del TLCAN, Tratado de Libre
Comercio con América del Norte, es formar una Zona de Libre
Comercio estableciendo reglas claras y permanentes para el
intercambio comercial, permitiendo el incremento de flujo comercial e
inversion, nuevas oportunidades de empleo y mejores niveles de vida.”

El comercio de bienes proporciona:
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e Certidumbre, transferencia y acceso preferencial por sus ventajas
geograficas, similitud en horario y reduccién de costos de transportacion.

e Existencia de nichos de mercado con alto potencial para la exportacién
como: agricultura; alimentos y bebidas; automotriz; construccion; eléctrico;
ganaderia; imprenta; maquinaria, metalicas, mineria; muebles; quimicos;
regalos y textil.

e Acceso permanente y seguro de exportaciones mediante la disminucién
total, pero paulatina de aranceles y barreras no arancelarias, asi como
mecanismos justos y expeditos para la solucion de controversias.

e Tratamiento preferencial a bienes originarios de la regién con tendencia a
promover la competitividad y proteccion de la industria nacional.

¢ Eliminacion de cuotas para venta de productos mexicanos.

» Distincion de productos como el tequila y el mezcal.

« Compensacion como medida de salvaguarda al pais exportador, en su
caso.

+ Seguridad juridica para alentar la innovacién tecnolégica y propiciar el
desarrollo de proyectos competitivos.

+ Coordinacién mejorada de los procesos productivos, distribucidén y venta de
bienes y servicios en la region.

2.8-Leyes y reglamentos para el mezcal.

Los productores de Mezcal de los estados de Oaxaca, Zacatecas, San iuis
Potosi, Guerrero y Durango con la coordinacion de la Secretaria de
Desarrollo Industrial y Comercial y la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial (ahcra Secretaria de Economia), crearon el Consejo Regulador
del Mezcal, el cual se encarga de la vigilancia y aplicacion de la Norma.

La Industria del Mezcal cuenta con el apoyo de las secretarias
mencionadas y ademas del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
para el registro de sus marcas.

ESPECIFICACIONES PARA EVALUAR LA CALIDAD SEGUN LA NOM-070-
SCFi-1994

0.2a
10.0

100 a

Mezcal 36 a 55 300

[ i
1170 100 a 400
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NORMATIVIDAD DEL MEZCAL

El dia 12 de junio de 1997 es publicada en el Diario Oficial de la
Federacion la Norma Oficial Mexicana (NOM-070-SCFI-1994) cuya
observancia es obligatoria.

Esta Norma establece las caracteristicas y especificaciones que deben
cumplir los usuarios autorizados para producir y / o comercializar la
bebida alcohdlica destilada denominada Mezcal.

Campo de aplicacion

Esta norma se aplica a la bebida alcohdlica elaborada con agaves de las
siguientes especies: .

Agave Angustifolia haw (Maguey Espadin)
Agave Esperrima jacobi , Amariliddceas (maguey de cerro, bruto o
cenizo)

Agave Weberi cela, Amarilidaceas (maguey de mezcal)
Agave Potatorum zucc Amarilidaceas (maguey de mezcal)
Agave Salmiana Otto Ex Salm SSP Crassispina (Trel) Gentry , (maguey
verde o mezcalero) y otras especies de agave, siempre y cuando no
sean utilzadas como materia prima para otras bebidas con
denominaciones de origen dentro del mismo estado. (Ver en anexo, la
normatividad.)

PRESENTACIONES DE EMPAQUE SEGUN MERCADO

.. |Contenido | .. Contenido
iPresentacmn ' por caja %Presentacmn " por caja
1,000 ml. |12 botellas . 1,000 ml. |12 botellas
750 ml. ?12 botellas 700 ml. 12 botellas
500 ml. |12 botellas | 500 ml. 12 botellas
[ { I
1126-150 1126-150 -
_e i, botellas 2l botellas
Granel 5-200 Its. | Granel No
ERANSPORTE S Aaas C R

MEDIDAS DEL PALLET PARA EL EMBALAJE DE LAS
CAJAS DEL MEZCAL



Los embarques se pueden efectuar en carga suelta o
paletizada, ya sea por consolidacion de la mercancia o
por contenedor completo.

, 1219 mm X 1016
Aéreo | i ‘ 4x3/4
Temestre | 1219 MM X 1016 ’ 4x3/4
mm
11219 mm X 1016 |
Maritimo . e 1| 4x3/4

INACION DEORIGEN. ..

Registrada el 9 de Marzo de 1995 por la
Organizacion Mundial de la propiedad intelectual
con sede en Ginebra Suiza.
Gestionada por el Instituto de la Propiedad
Industrial {(Cobierno Federal) a peticion de los
productores de mezcal y del gobierno del estado de
Oaxaca representado por la Secretaria de
Desarrollo Industrial y Comercial.

Se entiende por Denominacion de Origen el nombre
de una region geografica del pais que sirve para
designar un producto originario de la misma y cuya
calidad o caracteristica se deban exclusivamente al
medio geografico comprendido en éste, incluyendo
factores naturales y humanos.

Para los efectos de esta declaracién de proteccion
(Denominacion de Origen Mezcal), se establece
como region geografica la comprendida por los
estados de Oaxaca, Guerrero, Durango, San Luis
Potosi y Zacatecas, particularmente en el estado de
Oaxaca la zona denominada "La Region del Mezcal”
incluye los distritos de Sola de Vega, Miahuatlan,
Yautepec, Tlacolula (Santiago Matatlan), Ocotlan,
Ejutla y Zimatlan.

llI-Estudio del caso.

3.1-Problematica de la empresa “Corporativo Empresarial

Campos,S.A. de C.V.” para la exportacién.
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A partir de la problematica de la empresa “Corporativo Empresarial
Campos, S.A. de CV.”, en la falta de conocimiento de exportacién, asi
como de la oportunidad de comercializar el mezcal marca Mixes en
Asia, realicé un Plan de Negocios de Exportacién con el fin solicitar
apoyo de BANCOMEXT para la venta del producto.

3.2-Organizacién y entorno administrativo actual.

Antes de la elaboracién del plan de negocios de exportacion a la
empresa, ésta se desarrollaba con un minimo de personal y con una
estructura organizacional deficiente, ya que gran parte de las actividades
las realiza la propia Directora de la empresa.

Directora
General
Asistente admvo
y contable
Acopiador y
embotellador
Obrero

IV-Solucién del caso, aplicacion del plan de neqocios de exportacién.

4.1-Resumen Ejecutivo

4.1.1-Descripcion de la empresa.

La Empresa mexicana de la D.l. Patricia Campos, "Corporativo Empresarial
Campos, S.A. de C.V.", esta ubicada en la calle de Zaachila no. 112, San José la
Noria, Oaxaca de Juarez, Oax.; se constituyé con dos socios hace tres afios, con
el objetivo de invertir en la comercializacion de mezcal cien por ciento puro de
agave de origen oaxaquefo, creando su propia botella y marca, para lo cual
realizé el disefo de la botella y la imagen de la marca, registrandola con el

nombre de "Mixes™. Mixes es una region al noreste de Oaxaca y ahi se habla el
dialecto mixes.

Actualmente, la empresa cuenta con un volumen de embotellado de 2000
unidades mensuales de 750 ml., y ha convenido acopiar el mezcal de un
proveedor industrial en Oaxaca, el cual lo produce y vende a granel a nivel local.



4.1.2-Ubicacion de la empresa y en su caso de la planta productiva. Fecha y
forma de constitucion.

Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V,, es una sociedad de capital
variable y cuando conclui el plan de negocios de exportacién, le sugeri que
cambiara su régimen al de una Sociedad de Producciéon Rural, la cual le brindaria
beneficios de comercializacion al poder producir su propio mezcal asi como en la
obtencion de estimulos fiscales para la exportacion.

4.1.3-Negocio inicial.

En una visita de exploracion que realicé al Estado de Oaxaca el pasado mes de
abril del afno 2001, conoci a la Directora de la empresa —Martha Patricia Campos
Orozco- disenadora industrial y vendedora local de mezcal. Cuando platiqué con
ella, la hice consciente de que el mezcal ya se exportaba a algunas regiones de
Estados Unidos, Europa y Asia, y decidié solicitar mi consultoria para llevar su
marca "Mixes” a mercados internacionales; en virtud de que en México las cargas
impositivas para la venta del producto son muy altas (50% de impuesto especial a
productos y servicios, IEPS), del potencial de ventas que representan estos
paises en el consumo de un producto considerado afrodisiaco, asi como de su
desconocimiento total en la elaboracion de un Plan de Negocios de Exportacion.

4.1.4-Actividad de la empresa, definicion de la industria y descripcién del producto
0 servicio, incluyendo sus ventajas competitivas.

El mezcal bebida 100% mexicana, tiene sus origenes desde la época
prehispanica que hace referencia en los codices mencionando el maguey, sus
usos en la elaboracién de alimentos, bebidas, azucar, papel, jabén, fibras textiles,
calzado, agujas e hilo para coser cuerdas y tejamaniles para sus habitaciones,
etc. la gran importancia religiosa de los magueyes es por el licor que de ellos
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provenia y que utilizaban para las ceremonias rituales.

La palabra mezcal proviene del vocablo Nahuatl “Mexcalmetl”, que significa
‘Agave’. En la actualidad, el término comunmente utilizado en México para
nombrar al “Agave” es “Maguey” nop es un cactus, ya que, botanicamente, tiene
su propia familia Agaveacea; esta familia estd conformada por mas de 120
especies, entre las que destacan Potatorum zucc, Amarilidaceas (Tobala) y el
Angustifolia haw (Espadin) , ya que por sus caracteristicas vegetativas, al ser
transformadas en mezcal dan una calidad y sabor inconfundible a la bebida.

El mezcal es una bebida alcohdlica regional que se obtiene por la destilacion y
rectificacion de los mostos (jugos) preparados directa y originalmente con los
azucares extraidos de las cabezas maduras de los agaves previamente
hidrolizadas o cocidas, y sometidas a fermentacion alcohdlica con levaduras
cultivadas o no. Debe producirse en la “Region del Mezcal” ubicada dentro de la
localidad de Santiago Matatlan, Tlacolula, Oaxaca, la cual es consideradala
capital mundial del mezcal, dentro del territorio nacional. Posteriormente a su
elaboracion, el mezcal se almacena exclusivamente en barricadas de roble
blanco, envase artesanal, que a diferencia de otras bebidas, no ha perdido su
vigencia dentro de las bebidas artesanales.

Mercadologicamente, el mezcal "Mixes  posee caracteristicas que lo hacen
diferente de los demas productos, como el disefio, el concepto, su forma de
produccion, y principalmente sus caracteristicas de ser 100% puro de agave con
38 grados de alcohol y no contener congéneres o algun quimico. Por estas
caracteristicas, no produce “cruda” o malestar.

......




4.1.5.-Determinacion del mercado, tamano, segmento, demanda y breve
descripcion de la estrategia de comercializacién.

El efecto relajante del mezcal es aceptado en Taiwan e inspira a los importadores
taiwaneses a comprar nuevas marcas de esta bebida exoética y afrodisiaca,
atribucidon que se ha ganado en este pais a pulso el "gusanito” del mezcal. Esta es
una de las caracteristicas del mercado por el cual orienté a "Corporativo
Empresarial Campos, S.A. de C.V." a exportar el mezcal Mixes a este pais.®

Los importadores saben muy bien que esta bebida, asi como el tequila, son
Unicas de México, y no tienen otra opcién mas que la de visitar nuestro pais a fin
de identificar la marca apropiada para su nicho de mercado.

[Poblacién

21,465,881

[Pirdmide de edad

de 0 a 14 afios: 23 % (h. 2,605,495, m. 2,436,864)
De 15 a 64 afios: 69 % (h. 7,505,344, m. 7,252,188)

© Cémo hacer negocios en Asia. Docto. BANCOMEXT 2002
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Mas de 65 afios: 8 % (h. 907,310, m. 758,680) (atos de julio de 1996)

[Crecimiento Poblacién

0.89 %

Tasa de natalidad: 15.01 nac./1.000 pers.

Tasa de mortalidad: 5.52 fallec./1.000 pers.

Tasa de inmigracion neta: -0.61 emigrantes/1.000 pers.
Tasa de mortalidad infantil: 7 fallec./1.000 nacidos vivos
Tasa de fertilidad: 1.76 nifios nacidos por mujer

[Porcentajes Hombres/Mujeres

Al nacimiento: 1.08 hombres/mujeres
Mais de 65 afios: 1.2 hombres/mujeres
Todas las edades: 1.06 hombres/mujeres

|[Esperanza de vida

Esperanza de vida del total de la poblacién: 76.02 afios
Hombres:73.43 afos
Mujeres:78.82 afios

[Divisiones etnicas

Taiwaneses 84 %, chinos 14 %, aborigenes 2 %

[Religiones

mezcla de Budismo, confucionismo y taoistas 93 %, Cristianos 4.5 %,
. otros 2.5 %

l[diomas

Chino Mandarin (oficial), Taiwanés (Min), dialectos Hakka

[Alfabetismo

leen y escriben con mas de 15 afios:
de la poblacion total: 86 %
Hombres:93 % Mujeres:79 %

4 .1.6-Composicién y antecedentes del cuerpo directivo.
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Directora
General
Asistente admvo
y contable
Acopiador y
embotellador
Obrero

Direccidn:

Planeacion y
coordinacion  del
acopio,

embotellado y
venta del mezcal.

Asistente:

Elaboracion de
cartas, llamadas
telefénicas y r

ecepcion de
documentos.
Registro contable
de ventas.

Acopiador y

embotellador:
Acopio del
mezcal,
embotellado y
control del
inventario.

Obrero:

Auxiliar del
acopiador. Carga
y descarga de

bidones de
mezcal, vaciado
del mezcal.
Etiquetador.

Estibador del
producto para su
almacenado.

4.1.7-Requerimientos financieros y proyecciones clave.




“"CORPORATIVO EMPRESARIAL CAMPOS, S.A.DEC.V.”

FLUJOS DE EFECTIVO A CINCO ANOS / 2002-2006

ANO 0 2002 2003 2004 2005 2006
CONCEPTO
Saldo Inicial -$43,455.49 | $341,293.99 | $552,906.20 $669,292.92

Ventas 0.00[ 2,597,695.87| 2,597,695.87| 2,597,695.87 2,597,695.87, 2,597,695.87
Costo de Produccién 0.00[ 1,471,869.09 1,471,869.09| 1,471,869.09 1,471,869.09 1,471,869.09
de lo Vendido
RESULTADO 0.00{ 1,125,826.78/ 1,082,371.29| 1,467,120.76 1,678,732.98| 1,795,119.69
BRUTO
Gastos de Operacion:

De Venta 0.00| 266,619.23] 266,619.23] 266,619.23 266,619.23 266,619.23

De Administracion 0.00 195,217.53 195,217.53 195,217.53] 195,217.53 195,217.53

Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00

SUMA 0.00| 461,836.77| 461,836.77| 461,836.77 461,836.77 461,836.77

RESULTADO DE 0.00f 663,990.01 620,534.52| 1,005,284.00 1,216,896.21 1,333,282.93
OPERACION
Otros ingresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00
Otros Gastos 0.00 0.00 0.00 0.00| 0.00
Costo del Proyecto 743,000.00 743,000.00 )
RESULTADO -743,000.00 -79,009.99| 620,534.52| 1,005,284.00 1,216,896.21 1,333,282.93
GRAVABLE
Provisién LS.R. Y -35,554.490  279,240.53] 452,377.80 547,603.29| 599,977.32
P.T.U.
RESULTADO FINAL -$743,000.00) -$43,455.49] $341,293.99] $552,906.20 $669,292.92 $733,305.61
Tasa Interna de Retorno 35.09%

El Flujo de Efectivo proyectado para la empresa “Corporativo Empresarial
Campos, S.A. de C.V.", contempla un crecimiento sostenido, basado en clientes
cautivos y en la reinversion de las utilidades; con una TIR de 35.09%.

4.2-Descripcidn del negocio y del producto.

4.2.1-Antecedentes de la Empresa

El Estado de Oaxaca, rico en produccién de mezcal, ha ofrecido durante muchos
anos la venta a granel del producto. La Directora de la empresa —Martha Patricia
Campos Orozco- comenzo6 con el acopio del mezcal con distintos productores.
Para la exportacion le sugeri que cuidara la calidad a través del examen del
contenido de acuerdo con la norma oficial mexicana 070. Ya que el mezcal se



exporta a algunas regiones de Estados Unidos, Europa y Asia, la srita. Campos
decidi6 llevar su marca "Mixes™ a mercados internacionales; en virtud de que en
México las cargas impositivas para la venta del producto son muy altas (49% de
impuesto especial a productos y servicios, IEPS). Asimismo, el potencial de
ventas que representan estos paises en el consumo de un producto considerado
afrodisiaco, reforzé mi justificacién con la empresa, para que aceptara realizar un
plan de negocios de exportacion.

La Empresa mexicana de la D.l. Patricia Campos, "Corporativo Empresarial
Campos, S.A. de C.V.", esta ubicada en la calle de zaachila no. 112, San José la
Noria, Oaxaca de Juarez, Oax.; se constituyé con dos socios hace tres anos, con
el objetivo de invertir en la comercializacién de mezcal cien por ciento puro de
agave de origen oaxaquefno, creando su propia botella y marca, para lo cual
realiz6 el disend de la botella y la imagen de la marca, registrandola con el

nombre de "Mixes™. Mixes es una region al noreste de Oaxaca y ahi se habla el
dialecto mixes.

Por otro lado, la empresa cuenta actualmente con un volumen de embotellado de
2000 unidades mensuales de 750 ml., y ha convenido acopiar el mezcal de un

solo proveedor industrial en Oaxaca, el cual lo produce y vende a granel a nivel
local.

Analisis de la constitucién legal mas viable para de la empresa

Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V., es una sociedad de capital
variable y cuando conclui el Plan de Negocios de Exportacion, le sugeri que
cambiara su régimen al de una Sociedad de Produccion Rural, la cual le brindaria
beneficios de comercializacion al poder producir su propio mezcal asi como en la
obtencién de estimules fiscales para la exportacién.

Mision

Comercializar mezcal de origen oaxaquefo -cien por ciento puro de agave
“angustifolia haw™ tipo espadin, de la marca “Mixes”, satisfaciendo plenamente
las necesidades de los clientes gustosos de bebidas de excelente calidad y
consideradas como “espirituosas’; tanto en el territorio nacional como a nivel
internacional, buscando en todo momento, competitividad empresarial que
redunde en el crecimiento, penetracion y mantenimiento de la oferta del producto
en los mercados, crecimiento y bienestar en la calidad de vida para los
integrantes de la empresa y en el desarrollo y adecuacion de otros productos de
agave que satisfagan de la misma manera, el gusto de los consumidores.

Visién

Comercializar mezcal y sus derivados de excelente calidad a los consumidores de
agave, sabiendo el origen y relacion que tiene éste con el Tequila; a través de
estrategias de venta para el posicionamiento del producto particularmente en los
mercados de Asia, Europa y Estados Unidos.
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Objetivo

Comercializar botellas con mezcal de marca y disefio propios - "Mixes™ -, a nivel
nacional e internacional, agregando valores a la cadena desde la provision hasta
la comercializacion.

Ubicacion fisica de la empresa

El Mezwl esuna
O s

Analisis de! producto

Mezcal, de origen oaxaquefio cien por ciento puro de agave “angustifolia haw’,
tipo espadin.

Origenes del mezcal.

El mezcal bebida 100% mexicana, tiene sus origenes desde la época
prehispanica que hace referencia en los cédices mencionando el Maguey, sus
usos en la elaboracion de alimentos, bebidas, azucar, papel, jabén, fibras textiles,
calzado, agujas e hilo para coser cuerdas y tejamaniles para sus habitaciones,
etc. la gran importancia religiosa de los magueyes es por el licor que de ellos
provenia y que utilizaban para las ceremonias rituales.

En el mismo codice se senala que los Mexicas habian aprendido a cocer los
corazones o pifias de los Mexical-Agave en un horno bajo la tierra para obtener el
Mexicali-Agave conocido que era un magnifico alimento por la transformacion de
sustancias amilacea que como reserva de agua y sustancia nutriente. También
descubrieron que mezclado con agua y dejandolo en reposo, fermentaba, del cual
se obtenia un vino fuerte muy apreciado. El tatemar las cabezas y los
Mexcalmentl, desgarrar con piedras y hacerlas fermentar con agua fue el método

primitivo y rudimentario empleado en la elaboracion del licor tipicamente
mexicano.

El mezcal representa, en mucho, la esencia viva del mexicano, es decir, el
resultado de la conjuncion de dos civilizaciones; la de los pueblos prehispanicos



que habitaban en lo que actualmente es México y la de los espafioles que nos
conquistaron.

Se dio inicio al proceso de destilacion para la obtencion de lo que los espafioles
denominaron MEZCAL (provenientes de la voz nahuatl mezcalli).

Poco a poco, el mezcal fue tomando importancia en los diversos aspectos de la
vida cotidiana de la nueva nacién: De la misma forma, los procesos productivos
se desarrollaron, aunque no de igual manera en las regiones donde se producian.
Asi fue como también tomé diversas denominaciones, entre las que destacan:
tequila, bacanora, sotol, comiteco, y por supuesto el mezcal.

Es el estado de Oaxaca, como en ningun otro, gracias a su diversidad étnica y
quiza cultural, donde el mezcal tiene una relevancia que transciende a lo mistico
dado su caracter mistico y hats magico. A esta concepcién del mezcal se une la
tradicién familiar de casi un siglo en la fabricacién de buenos mezcales. Tradicion
apoyada en los secretos heredados a través de cuatro generaciones, mismos que
son puestos en practica en los palenques (regionalismo con el que se denomina a
las fabricas de mezcal de Oaxaca). Gracias a todo ello, es posible incorporar al
proceso, sélo asi, se ha podido fabricar un producto de gan calidad con identidad
propia, el mezcal, el legitimo mezcal caxaqueno, 100% natural 100% de agave.

¢Qué es el mezcal?

La palabra mezcal proviene del vocablo Nahuatl “Mexcalmetl”, que significa
“Agave”. En la actualidad, el término comunmente utilizado en México para
nombrar al “Agave” es “Maguey” nop es un cactus, ya que, botanicamente, tiene
su propia familia Agaveacea; esta femilia estd conformada por mas de 120
especies, entre las que destacan Potatorum zucc, Amarilidaceas (Tobald) y el
Angustifolia haw (Espadin) , ya que por sus caracteristicas vegetativas, al ser
transformadas en mezcal dan una calidad y sabor inconfundible a la bebida.

Tipos de agave para la elaboracion.

El mezcal es una bebida alcohdlica regional que se obtiene por la destilacion y
rectificacion de los mostos (jugos) preparados directa y originalmente con los
azucares extraidos de las cabezas maduras de los agaves previamente
hidrolizadas o cocidas, y sometidas a fermentacién alcohélica con levaduras
cultivadas o no. Debe producirse en la “Region del Mezcal” ubicada dentro de la
localidad de Santiago Matatlan, Tlacolula, Oaxaca, la cual es consideradala
capital mundial del mezcal, dentro del territorio nacional. Posteriormente a su
elaboracion, el mezcal se almacena exclusivamente en barricadas de roble
blanco, envase artesanal;, que a diferencia de otras bebidas, no ha perdido su
vigencia dentro de las bebidas artesanales.

Las leyendas del mezcal.-

e La leyenda dice que sobre un plantio de agave cayo6 con gran fuerza
un rayo del cielo y desgajé el corazon de la planta, haciéndolo arder
por unos instantes; del interior brotd6 un néctar especial el cual fue
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bebido por los hombres considerandolo un regalo de los dioses. El
mezcal mientras mas artesanal mas legitimo.

e Cuenta la leyenda que la regién mixteca la princesa Mayahuel
descubri6 el Popoconaltepec-Monte de la Espuma- la manera de
extraer del corazén de la planta llamada “meztl” un liquido delicioso y
enervante, incitadora de alegria y agradable somnolencia.

4.2.2-Diferenciacion del producto.

Mercadologicamente, el mezcal "Mixes  posee caracteristicas que lo hacen
diferente de los demas productos, como el disefio, el concepto, su forma de
produccion, y principalmente sus caracteristicas de ser 100% puro de agave con
38 grados de alcohol y no contener congéneres o algun quimico. Por estas
caracteristicas, no produce ‘cruda” o malestar.

aaaaaa
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Tipos de botellas comunes en el mercado, las cuales no existe innovacién en el
disefo, sélo en la etiqueta; salvo la marca Seforio, posee caracteristicas de
imagen bien orientadas a un nicho de mercado mas exigente.

4.2.3-Bienes sustitutos o complementarios.

El tequila es el producto de competencia directa, en virtud de su origen de agave,
y representa por otro lado, un producto aliado o ancla a partir del cual los
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esfuerzos de publicidad pueden aprovechar su composicién para ir posicionando
su consumo en mercados internacionales. Después del tequila, el vodka y los
licores representan los productos completementarios.

4.2.4-Insumos empleados y proveedores.

“Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V.", actualmente cuenta con varios
productores que tienen sus propios cultivos de maguey, de la especie espadin,
dicha especie es una materia prima de inigualable calidad respecto al sabor,
cuerpo y aroma que le confieren al producto final, el mezcal "Mixes."

4.2.5-Produccion (capacidad de planta)

Se cuenta con una planta en donde se destila y envasa el mezcal, la cual produce
2,000 litros de mezcal joven mensuales, y aproximadamente 4,000 litros de
mezcal afiejo bimestralmente.

“Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V., cubre tres pasos fundamentales
de la industria del mezcal:

e El acopio
 Elenvasadoy
« La distribucion.

4.2.6-Proceso productivo, descripcion.

Cultivo

Por generaciones los agaves mezcaleros se han ido seleccionando a partir de
plantas silvestres, tomando en cuenta la forma, el tamano y el sabor de las pinas.
La domesticacion y mejoramiento del maguey espadin se ha logrado mediante la
creacion de viveros de “hijuelos” o “magueyitos” provenientes del “quiote” de la
planta o de los rizomas alrededor de la misma.

La siembra del agave se realiza en los terrenos mas diversos. Donde la
inclinacion es acentuada se siembra de mil a dos mil quinientos magueyes por
hectarea y en los lugares pedregosos un poco menos. En las superficies dificiles
de limpiar no se siembran mas de cuatrocientas plantas. Para que la planta
alcance la madurez deseada y se pueda tumbar y procesar llegan a pasar hasta
diez afios o mas. Su cultivo se encuentra dentro de la agricultura organica, ya que
su crecimiento y desarrollo no se utiliza ni fertilizantes por lo que crece de manera
natural. Es indispensable limpiarlo cada afo de hierbas, dejando su espacio vital
libre, y de plagas. En el mundo campirano aun se acostumbra la técnica indigena
de entreverar la siembra del agave con maiz y frijol, esta practica dura los

primeros cuatro anos, de lo contrario el agave se ve afectado por espacio y
nutrientes.

Desde la siembra hasta la cosecha de la planta, es el propietario o cultivador el
encargado de su cuidado. Por lo general es una persona conocedora del cultivo,
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quien identifica cuando el agave estda “en su punto” para ser cortado y obtener la
pifia o corazén del maguey. Luego son transportadas al “palenque’ para su
procesamiento.

En la época precolombina el mezcal era un término a las “pifias” conocidas sin ir
mas alla, como licor destilado. Ya en la colonia, la molienda, triturado vy
desmenuzado del producto cocinado, se realizaba en canoas de piedra o troncos
de arbol ahuecados. En la operaciéon del machacado se empleaban mazos de
madera. La fermentacion, que llegaba a durar hasta quince dias en tiempos de
frio, se realizaba en perforaciones hechas sobre roca, en grandes troncos, en
ollas de barro o en pieles de toro puestas a modo de hamacas. Las barricas de
madera llegaron a modernizarse los palenques rectificador de alcoholes.

4.2.7-Tecnologia utilizada.

Destilacion

Con los jugos transformados en tepache se inicia la destilacion de un alambique
de cobre empotrado en una base cuadrada de adobe con una abertura u hornilla
en una de sus lados con el fin de atizar el fuego. Durante el proceso, en la primera
destilacion se consigue el mezcal de “punta” con una graduaciéon a veces mayor
a los 60 grados. Para saber en que momentos se debe retirar ei cantaro del fuego
se observa el famoso “corddn” de burbujas, que se forma al dejar caer el mezcal
en una jicara con un carrizo perforado de manera ingeniosa. Después se obtiene
el “shishi” o “comun’, mezcal con graduacién menor que se redestila para
mejorarlo. Con el sobrante del destilado se complementa el volumen de tepache
de la siguiente postura o nuevo lote para destilacion. A este redestilamiento le
llaman “caballo”. Al final se desmonta el turbante y la montera del alambique, se
“bagacea” — sacar el bagazo y se tira el agua caliente. El ciclo se repite hasta
terminar todo el tepache y acabar con el “corte”.

Los primeros palenques utilizados con ollas de barro de seis medidas — de 30
litros como alambique -, en las cuales se montaba a la hornilla y encima se le
ponia otra mas precisamente una montera. Un recipiente de fierro o un apaxtle
servia como refrigerante; se comunicaba al exterior mediante un tubo de carrizo
para recolectar el producto de la destilacion; largas horas habia que esperar para
que salieran el mezcal por el carricito y verlo en un cantaro de barro negro.

Las diversas comunidades fueron adoptadas a sus medios y circunstancias la

forma de destilar. Los rudimentarios alambiques se fueron sustituyendo por
recipientes de cobre.

Actualmente, el proceso es basicamente el mismo; lo que ha cambiado es la
incorporacion de instrumentos y equipos tecnificados. Los proveedores de
“Corporativo Empresarial Campos, S.A de C.V', son industrializados y otros semi-
industrializados, lo que garantiza capacidad de produccion y cumplimiento de las
normas, de conformidad con el Consejo Regulador del Mezcal. La coccién se
realiza en autoclaves de grandes dimansiones; la molienda involucra una
desgarradora y conjunto de molinos; la fermentacién se hace en tinas de acero
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inoxidable con gran capacidad; luego se usan alambiques de destilacion continua
y finalmente se eliminan téxicos mediante un proceso de destilado.
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Sacando las pinas

T
Corte del Agave

Apilando las pifias

cocidas Proceso de molienda Proceso de fermentacion Proceso de destilacion
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4.2.8- Producto

Producto Final

“Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V.", acopia el legitimo
mezcal de Oaxaca, de dos proveedores industriales de la regién de
Zaachila. Sélo su proceso artesanal y la seleccion de su agave ofrecen
un producto 100 % natural y de calidad exquisita.

La legitima tradicion de producir mezcal suave agradable al paladar, es
el resultado de un proceso muy cuidadoso, que comienza desde la
precosecha hasta que el producto llega al consumidor.

Sugeri a "Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V', cuidar cada
detalle de la elaboracion del producto con su proveedor en Oaxaca,
con objeto de controlar el proceso y planear estrategias de valor. El
mezcal mixes, se elabora en la regidon de mixes, cerro del
Cempoaltepetl, Oaxaca; bajo las mas estrictas normas de calidad para
ofrecer un producto de buen gusto y exclusivo sabor.

Tecnologia del Palenque

Equipo de frio o enfriamiento, para realizar las estabilizaciones tartaricas del
mezcal.:

Maquina embotelladora, la cual tiene una produccién de 1,800 botellas por hora.

Maquina etiquetadora, que utiliza etiquetas autoadhesivas, alcanza una
produccién de 2.000 botellas por hora. Esta maquina es capaz de colocar la
etiqueta y contraetiqueta en las botellas a diferentes alturas y para diferentes
diametros de las botellas, permitiendo variedad de tamafos y formas con ajustes
muy simples. Asi mismo tiene la posibilidad de colocar una segunda
contraetiqueta o leyenda para lo que dispone de un tercer brazo de etiquetado.

La maquina también permite la incorporacién de un distribuidor automatico de
capsulas asi como la de un brazo de colocacién de los collarines para el sellado
del tapén.

La maquina esta construida en acero inoxidable, montada sobre ruedas y con una
cadena de alimentacion con guias regulables para los diferentes diametros de
botellas, mesa de acumulacién y protecciones de seguridad.

4.2.9-Control de calidad.

En el siguiente esquema se representa el proceso de embotellado y etiquetado
del mezcal. En el mismo se puede apreciar que el mezcal, después de ser

embotellado, reposa durante algun periodo de tiempo antes de ser etiquetado y
presentado a nuestros clientes:

Embotellado
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Depdsito para realizar el coupage
(almacenado) de los vinos antes de
su embotellado

Microfiltracion en circuito cerrado ! ! ! !

con la embotelladora

Maquina Embotellado de
embotelladora nuestros vinos
Las botellas de mezcal son | I
etiquetadas una vez embotelladas z £ Kiirin
para su comercializacion. Botelleros para
almacenamiento en
botellas
Las etiquetas utllizadas son Etiquetado de las
diferentes en funcién del tipo de botellas

mezcal y de los gustos de los
clientes. En general, para el mezcal
blanco (tipo tequila) se utiliza un
etiquetado mas tradicional que se
ha comprobado que es bien
aceptado por los clientes. Sin
embargo, para el mezcal reposado
( o anejo) se utliza wuna
presentacion mas novedosa,
consistente en un etiqueta ovalada
con una fotografia del interior de la
bodega y una leyenda con forma
de concha, que sin duda han
provocado gran interés, por
encontrarse la bodega en el
histérico Camino de Oaxaca.

4.2.10-Mantenimiento y respaldo al producto

Mezcal joven Mixes- El destilado contiene sélo los azucares naturales extraidos
originalmente de los agaves. Denota un contenido de alcohol extremadamente
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cuidado para no exceder el limite de 40° GL de acuerdo a la norma. Al gusto es
aguerrido y al olfato es de duracién permanente; es para quién conoce las

bebidas

puras y auténticas.

Mezcal Reposado Mixes.- Es el que se encuentra almacenado, al menos de dos a
tres meses en barricas de roble blanco, contiene azucares de otros productos
naturales. Denota un contenido de alcohol extremadamente cuidado para no
exceder el limite 40° GL, el cual simboliza el descanso que tuvo durante ese
periodo de tiempo, y se le otorga un cuerpo y un caracter mas ligero.

1'

{mijes) que s¢ caruclerizan por con-

conguistades, ni los Aztecas ni los
| Espatioles pudieron vencerlos.
El hMezcal es una artesania mas del
bello Oaxaca, los MIXES le garan-
tizan un mezeal 100% natural
siempre conservande las radiciones.
Los materiales wtilizados en este pro-
| ducto son hechos a mano y cabjuier

imperfeccion que pudiem presentar |

| ol envase es parte del disefo.

I
En los grupos indigenas que existen
en Oaxaca estdn les MIXES

servar y muanlener unda cultunie Tdfﬂ -

| ma distinto al del grupo wacienal,

Los BALXES se mantienen al mar-
gen del desarrallo, con una recriologia
iy primitiva, eon una erganizacon
social estruchwrada en viejos patrones
| yeom una serie de creencias priicticas
mdgicas-religiosas.

Envusudo y Elaborado por
Corporativo Empresarial
Campos S.A. de C.V.

En Oaxaca:
Zaachila No. 112,
San José La Noria, C.P. 68120
Oaxaca de Judrez, Oaxaca
Tel. Fax: (9) 501 04 83

En México, D.F.
Meéxico, D.F. CR 06700
| Tel: (01) 55 14 58 40
| mixes terma.com.mx
|
»

Los indigenas MIXES habitaban
al norte de la capital del Estado de

| Oaxaca en donde se localiza la esca-

brosa y abrupta serrania del Zem-
poaltepetl.

En mixe KENIKX NE significa
agua sagrada, la cual es utilizada en
¢l misticismo ancestral de sus ritos.
En el santuario de la meniaita mas
alta de Quxaca el Zempoaltepetl,
cermode veinte puniasa veinte divini-

Qaxaca No. 70, 1-B, Col. Roma

dades, los MIXES vierten Mezcal
tres veces en una jicara, lo elevan y lo
ofvecen haciendo una cruz moviendo
la jicara, al norte, al sur, aleste y al
oeste mencionando al mismo tiempo
los cuatro elementas mds importantes,
que son el agua, ln tierm, el fuego y el
aire para finalmente dejar caer a la
madre tierna unas gotas de Mezcal,
solicitando el apoyo de sus dioses.
MIXES los jamds vencidos o jamds

Caracteristicas del mezcal -

Mixes".

Caracteristicas

Mezcal Mixes Joven

Mezcal Mixes Reposado

Mezcal Agave
Doble destilamiento
Tiempo de reposo
Produccién limitada
Botella

Envasado
Presentacion
Empaque

Embalaje

Precio de venta

100%

Recién destilado
20000 litros

Vidrio color verde claro
De origen

750 ml.

12 botellas por caja

40 cajas por pallet

$ 150.00

100%

X

de 2 a 6 meses

40,000 litros ano

Vidrio color verde oscuro
De origen

750 ml.

12 botellas por caja

40 cajas por pallet

$ 250.00

Requirimiento de maquinaria.

Para efectos de elevar la productividad y eficientar los procesos de la

empresa, se puede adquirir una embotelladora con mayor capacidad,
con las siguientes caracteristicas:
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l Cotizacion Relacion de Equipo y mantenimiento |

Servicio mantto. ~ 50,000.00 2 Juego Ofna  10,000.00
1 Embotelladora  300,000.00 2 Jgos PCC/imp  25,000.00
1 Etiquetadora  75,000.00 1 Fax 3,000.00

1 Desgarradora ~ 50,000.00 1 Pick up Ford _ 180,000.00
Inst. electr, hidra, sanit
(infraestructura) ~ 50,000.00 743,000.00

4.2.11-Analisis de costos.

BOTELLA CON MEZCAL BLANCO, CON GUSANO

BOTELLA ARTESANAL 750ml

BLANCO Unitarios por

(equiv/a 3 meses de produccion

normal) 7291 botellas
COD.BARRA

S ' $0.90etiqueta
BOTELLA $17.25pieza
GUSANO $2.25unidad
CORCHO $3.75pieza
ETIQUETA $1.50unidad
DIPTICO $3.00pieza
CERA $0.15p/gr
AGUA $0.45p/ml
CAJA $1.28pieza
MEZCAL $35.00p/ml
GASTOS DIRECTOS

PRODUCCION $65.53
GASTOS DE ADMON.

TEL. $0.15
RENTA $0.35
SUELDO $3.58
PAPELERIA Y DIVERSOS $0.20
PREVISION SOCIAL $S0.14
DEPRECIACIONES $3.37
PASAJES GASOLINA $0.80
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Luzy

FUERZA $0.10

TOTAL $8.69

GASTOS DE PROMOCION

SUELDO $0.00

HONORARIO

S $5.72

TRANSPORTACION $0.68

SEGURO COMERCIAL $2.47

PUBLICIDAD Y PROMOCION $1.00

EMPAQUE Y EMBALAJE $1.00

PREVISION SOCIAL $0.00

COMBUSTIBLES Y

LUBRICANTES $1.00

TOTAL $11.87

COSTO Y GASTOS TOTALES $86.09

. Tasa minima de aceptacion de
T.M.A.R. $75.75rendimiento 88%

Precio FOB en Pesos x botella $161.84

Precio FOB en Délares x botella $16.18Tipo de Cambio $10.00 pesos délar
Precio FOB por caja en Dlls $97.10Caja con 6 botellas

Precio FOB por contenedor TOTAL 7,201 BOTELLAS /FLETE OAXACA -
Dlis $117,997.61jmaNzANILLO ’
Precio FOB por contenedor $1,179,976.0;

Pesos 8|(cotizacion GRISKA, Transportes)

Nota: F.0.B. Manzanillo

(entrega de la mercancia al transportista designado
y pagado por el comprador de
Taiwan)



4.3-Analisis del Mercado Meta

TAIWAN
4.3.1- Descripcion de la industria

El efecto relajante del Mezcal es aceptado en Taiwan e inspira a los importadores
taiwaneses a comprar nuevas marcas de esta bebida exética y afrodisiaca,
atribucion que se ha ganado en este pais a pulso el "gusanito” del mezcal. Esta es
una de las caracteristicas del mercado por el cual orienté a "Corporativo
Empresarial Campos, S.A. de C.V.” a exportar el mezcal Mixes a este pais.’

Los importadores saben muy bien que esta bebida, asi como el tequila, son
unicas de México, y no tienen otra opcidn mas que la de visitar nuestro pais a fin
de identificar la marca apropiada para su nicho de mercado.

Principales Alimentos Procesados Exportados a Taiwan.

Por el monto generado de divisas en promedio, durante los afos de 1996 a 2000,
el renglon de bebidas alcohdlicas, representd el principal renglén de exportacion,
al contribuir con el 31.7%, del valor total, siguiendo en orden de importancia, las
ventas de azUcar y derivados (6.7%); articulos de confiteria sin cacao (6.2%);
productos carnicos (6.1%); productos de panaderia, pasteleria o galleteria (5.3%);
otros productos alimenticios (5.2%); vegetales congelados (4.7%); y jugos (4.6%),
que en conjunto representaron el 70.6%.

A nivel de producto, por su participacion promedio en los afios de 1996 a 2000,
destacaron las exportaciones de cerveza, tequila y mezcal, dulces; galletas;
legumbres y hortalizas congeladas; carne porcina congelada; azucar de cafia en
bruto; azlcares de cafia o remolacha; productos de panaderia, pasteleria o
galleteria; hortalizas preparadas y conservadas en vinagre (chiles en vinagre); y
jugo de naranja congelado. que en conjunto, representaron el 56.5% de la rama.

4.3.2-Investigacion del mercado: produccién nacional, balanza comercial del
producto entre México y el mercado meta.

Panorama General de la Industria Mexicana de Alimentos, Bebidas y Tabaco.

El sector de alimentos procesados y bebidas es uno de los mas importantes
dentro de la industria manufacturera; destacando por su alta generacion de
empleos y el crecimiento que ha mostrado en la exportacion en los ultimos anos.
La division de Alimentos, Bebidas y Tabaco, esta formada por 13 ramas de
actividad econdémica (carnes y lacteos, preparacién de frutas y legumbres,
molienda de trigo, molienda de maiz, beneficio y molienda de cafe, azucar,
aceites y grasas comestibles, alimentos para animales, ofros productos
alimenticios, bebidas alcohdlicas, cerveza y malta, refrescos y aguas gaseosas, y
fabricacion de cigarros).

7 Como hacer negocios en Asia. Docto. BANCOMEXT 2002



Con base en datos de la Encuesta Industrial Mensual de INEGI, durante los afios
de 1996 a 2000, la produccion de alimentos procesados, bebidas y tabaco, mostro
un ritmo de crecimiento promedio anual de 14.9%.

PRODUCCION DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO
(MILLONES DE PESOS)

400,000 -
350,000 *
110,724

250,000 v—“”"’_ﬁ 278707
200,000 B
150,000 - 206,843
100,000

50,000

0
1996 1987 1998 1999 2000

Fuente: Encuesta Industrial Mensual, INEGI

En el periodo de referencia, las clases que destacaron por su dinamismo, al
registrar incrementos medios por arriba del obtenido por la division en su
conjunto, fueron: elaboracion de bebidas destiladas de agave (37.6%); gelatinas,
flanes y postres en polvo (27.0%); elaboracion de bebidas fermentadas de uva
(26.0%); elaboracion de crema, mantequilla y queso (24.2%); refrescos y otras
bebidas no alcohdlicas (24.1%); elaboracion de chicles (23.4%); botanas’ y
productos de maiz (22.5%); elaboracion de cocoa y chocolate de mesa (22.5%);
fabricacién y envasado de frutas y legumbres (20.4%); tratamiento y envasado de
leche (21.2%), entre otros.

PRINCIPALES CLASES POR SU CONTRIBUCION AL VALOR DE LA
PRODUCCION DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO(Participacion
Porcentual Promedio 1996- 2000

oy ; iz e

o
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* Citados en el cuadro de Produccién de Alimentos y Bebidas por Clase de
Actividad Econémica
Fuente: Encuesta Industrial Mensual INEGI
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Fuente: Secretaria de Economia.

Las exportaciones de la rama de Alimentos, Bebidas y Tabaco, ocupan el
segundo sitio en importancia dentro del total del sector agroindustrial. En el
periodo 1996 — 2000, las ventas al exterior crecieron 9.3% en promedio anual,
sumando 3,419.7 millones de ddlares en el Ultimo afo de referencia.



|EJ(PORT-ICION DE ALIMENTOS, BEBIDAS ¥ TABACO POR GRUPO DE PRODUCTOS
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Fuente: Secretaria de Economia.

A nivel de producto, por su participacion promedio en los afios de 1996 a 2000,
destacaron las exportaciones de cerveza, tequila y mezcal;, dulces; galletas;
legumbres y hortalizas congeladas; carne porcina congelada; azlcar de cafa en
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bruto; azucares de cafia o remolacha; productos de panaderia, pasteleria o
galleteria; hortalizas preparadas y conservadas en vinagre (chiles en vinagre); y
jugo de naranja congelado. que en conjunto, representaron el 56.5% de la rama.
Dentro de los principales productos de exportacion, las demas salsas (incluye
salsas mexicanas), el tequila y el mezcal; los demas azucares de cafia o
remolacha; la cerveza de malta; y el agua, incluida el agua mineral y la gaseada
con aztcar u otro edulcorante, fueron los mas dinamicos, al mostrar, en el periodo
de referencia, tasas medias de crecimiento por arriba del 20%.

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO
2000
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Fuente: World Trade Atlas
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PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION
(POR PARTICIPACION PORCENTUAL PROMEDIO, 1996 - 2000)

Demés carne porcina fresca o
refrigerada

Cigarrillos que contengan tabaco
Goma de mascar
Demds salsas (incl. salsas
Demas prep. alimenticias
Demas hort. Prep. y conserv. en
Agua, incl. Mineral y gaseada
Demés prods. Panad., pasteleria.
Demas carne porcina congelada

Articulos de confiteria sin cacao

Tequila y mezcal
Cerveza de malta

Fuente: World Trade Atlas

De mantenerse el crecimiento que ha mostrado la industria mexicana de
alimentos procesados y bebidas, se desarrollard mas hacia el mercado externo,
ya que actualmente el mercado interno absorbe gran parte de la produccion, por
lo que su participacion en las exportaciones se ubica en alrededor cel 3%. Sin
embargo, se esperan incrementos sustanciales, en particular en alimentos frescos
con valor agregado, bebidas alcohdlicas, alimentos estilo mexicano, dulces y
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chicles; pasteleria y carnicos, entre otros, que probablemente incrementen la
contribucién de esta rama en el total exportado.

BALANZA COMERCIAL DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACO
INCLUYE MAQUILA 2000
(Millones de Délares)

Fuente: World Trade Atlas

Al nivel de industrias, la balanza comercial es superavitaria en 11 de ellas,
destacando: bebidas alcohdlicas, azucar y derivados, articulos de confiteria sin
cacao, jugos de frutas, y vegetales congelados.
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Bebidas alcohdlicas 1431.0 127.9 1303.1
Productos cdrnicos 248.1 1702.8' -1454.7
zarzacx;los de confiteria sin 206.1 55.2 150.9
Productqs de panaderia, 173.3 99.7 73.6
\oasteleria o galleteria

Otros alimentos prooesad:a; 167.0 268.5 -101.5
Jugos de frutas 140.8 31.1 109.7
Hortalizas procesadas 133.0 114.9 18.1
Bebidas no alcohdlicas 117.1 47.0 70.1
Cereales y preparaciones 114.8 207.2 -92.4
Otros productos alimenticios 101.9 56.1 45.8
Tabaco, puros y cigarrillos 89.9 46.7 43.2
Azlcar y derivados 73.5 108.4 -34.9
Frutas procesadas 68.8] 106.2 -37.4
Café y té procesados 67.9 23.1 44.8
S fes o 52.2 142.7 -90.5
Frutas congeladas 50.1 6.3 43.8
Productos lacteos 48.8 588.1 -539.3
Grasas y aceites 48.5 349.2 -300.7
Vegetales congelados 42.6 4.7 37.9
Harinas y granos procesados 23.2 1279 -104.7
Alimentos p/animales 20.7 296.5 -275.8
Total 3419.7 4510.2 -1090.5

Fuente: World Trade Atlas

4.3.3-Mercado meta, segmentacién, medicién y caracteristicas del mismo.

SITUACION ECONOMICA DE TAIWAN.

Taiwan es una de las economias de la regién que menor se ha visto afectada por
la crisis asiatica. Esto es debido a la solidez de sus fundamentos econémicos. En
1998 registrdé un crecimiento de 4.8%, con un promedio anual de crecimiento de
6.0% en la ultima década. La estructura industrial ha pasado de ser intensiva en
mano de obra hasta consolidarse como industrias en alta tecnologia. Esto Con
poco menos de 22 millones de habitantes.
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TAIWAN

|P0biacic')n Sy

21,465,881

[PirAmide de edad I =

de 0 a 14 afios: 23 % (h. 2,605,495, m. 2,436,864)
De 15 a 64 afios: 69 % (h. 7,505,344, m. 7,252,188)
Mas de 65 afios: 8 % (h. 907,310, m. 758,680) (atos de julio de 1996)

[Crecimiento Poblacién

0.89 %

Tasa de natalidad: 15.01 nac./1.000 pers.

Tasa de mortalidad: 5.52 fallec./1.000 pers.

Tasa de inmigracion neta: -0.61 emigrantes/1.000 pers.
Tasa de mortalidad infantil: 7 fallec./1.000 nacidos vivos
Tasa de fertilidad: 1.76 nifios nacidos por mujer

[Porcentajes Hombres/Mujeres

Al nacimiento: 1.08 hombres/mujeres
Maés de 65 afios: 1.2 hombres/mujeres
Todas las edades: 1.06 hombres/mujeres

[Esperanza de vida R e

Esperanza de vida del total de la poblacién: 76.02 afios
Hombres:73.43 afios
Mujeres:78.82 afios

[Divisiones etnicas

Taiwaneses 84 %, chinos 14 %, aborigenes 2 %

[Religiones

mezcla de Budismo, confucionismo y taoistas 93 %, Cristianos 4.5 %,
otros 2.5 %

[[diomas

Chino Mandarin (oficial), Taiwanés (Min), dialectos Hakka

|Alfabetismo

leen y escriben con méas de 15 afios:
de la poblacién total: 86 %
Hombres:93 % Mujeres:79 %

En contraste con el resto de las economias de la region, Taiwan ha mantenido
constantes superavits en su cuenta corriente y en su balanza comercial, con cifras
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de US$5.3 billones y de US$14.5 billones, respectivamente para 1998. Asimismo,
destaca su bajo nivel de deuda externa (US$74 millones) Estos indicadores le han
permitido a Taiwan tener una fuerte posicién para hacer frente a posibles ataques
especulativos. El mantenimiento de una estrecha supervisiéon bancaria le ha dado
mayor solidez al sistema financiero, registrando un promedio de cartera vencida
de 3.7%, representando uno de los indices mas bajos de la region.

No obstante, la disminucién del poder de compra de la mayoria de los paises de
la region el volumen de sus exportaciones durante los primeros siete meses de
1999, presenta un aumento de 6%. Asimismo, como una alternativa extra, el
gobierno ha tomado diversas medidas para estimular la demanda interna a través
del incremento de la inversién publica y privada, con una expansion estimada del
19.7%, que representa el nivel mas alto desde 1988.

Como resultado de la devaluacion del dolar taiwanés en 1998, el producto
nacional bruto per-capita habia sido de US$12,030 ddlares, cifra que resulta
8.84% mas baja con respecto al afno anterior. El indice de crecimiento de los
precios al consumidor se estima en 1.9%. El reajuste se debe esencialmente a la
caida en los precios internacionales de los productos agricolas e industriales, asi
como a la gradual reduccion de los aranceles y a las medidas para la apertura del
mercado, en congruencia con sus esfuerzos para ingresar a la Organizacion
Mundial del Comercio (OMC) en donde ha completado negociaciones bilaterales
con 26 paises de los cuales ya han firmado 23 de ellos (se encuentra pendientes
la Unién Europea, Hong Kong y Canada).

Bajo las presiones de los altos salarios la isla ha perdido competitividad en la
produccion de articulos de uso intensivo de mano de obra. Actualmente, el 34%
del total de la poblacién en edad de trabajar (7.14 millones de personas) se ubica
en el sector de servicios, actividad que absorbera aproximadamente el 65% de la
fuerza laboral para fines de este siglo. En ese sentido, el gobierno ha
recomendado que las industrias manufactureras que usen en forma intensiva la

mano de obra, incrementen sus inversiones o las reubiquen en paises en vias de
desarrollo.

El comercio exterior es el pivote econémico de la isla. En 1998, ascendié a US$
214.8 mil millones de ddlares, de los cuales US$ 128.7 mil millones de ddlares
correspondieron a las exportaciones y US$ 111.6 mil millones de ddlares a las
importaciones, ubicandose en el 20° lugar como exportador e importador a nivel
mundial. La venta de productos industriales y la compra de productos agricolas y
materias primas, constituyen el 95% y el 75% de las exportaciones e
importaciones, respectivamente.

Los Estados Unidos, Hong Kong, Europa y Japdn son los mercados mas
importantes para sus productos, en tanto que Japén, EUA y la UE son sus
principales mercados de importacion. Los principales socios latinoamericanos de
Taiwan son Brasil, Chile, México y Argentina, los cuales exportan en conjunto
aproximadamente US$ 1,087 millones de ddlares e importan US$ 3,236 millones
de dolares registrando un incremento del 5% con respecto a 1995 y 1996. México
constituye el destino del 27% de las exportaciones taiwanesas hacia
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Latinoamérica y es a su vez el segundo proveedor con el 12.9% de las
importaciones taiwanesas de la region.

Fuente: Consejeria Comercial en Taiwan

Con tasas inflacionarias muy bajas (0.2% en 1999) y reservas internacionales
muy altas (110 mil millones de délares aprox), Taiwan se a convertido en una de
las economias mas dinamicas de Asia. Dicho dinamismo se observa en el
crecimiento del consumo del sector privado, cuya estructura se sefala a
continuacion:

26% Alimentos y bebidas.

18% Entretenimiento y gastos en educacion.
16% Rentas.

11% Transporte y telecomunicaciones.

08% Servicios médicos.

21% otros.

Taiwan se ubica entre las 30 economias con mayor ingreso personal, mismo que
superd los $13,248 dolares en 1999.

La poblacién, multiplicada por su ingreso promedic anual per capita en doélares,
muitiplicado por el porcentaje de gastos en el sector de alimentos y bebidas,
reflejo lo siguiente:

22,000,000 x $13,248 x 0.26 = ...un consumo de $75,778,560,000.00 ddlares,
multiplicado por 0.086%, porcentaje de gasto para tequila y mezcal, arroja una
cantidad de $6,516,956,160 ddlares como tamaro del mercado meta.

4.3.4- Precios de referencia en el mercado meta.
En el mercado meta (Taiwan), no existe produccion de mezcal.
Los precios de referencia para agaves son:

Cuervo, $12.72 dlis.

Arandas, $13.63 dlls.

Olmeca, $13.93 dlIs

Sauza, $13.03 dlis.

Don Xijote, $11.51 dlls.

Herradura, $22.72 dlls.

Guzano Rojo (mezcal), $13.00 dlls®
Comercializacién

¥ World Trade Atlas 2002
? Perfil de Tequila y Mezcal. BANCOMEXT 2000
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Las estrategias mas comunes para la exportacion de este producto al mercado
asiatico son:

Importador-Distribuidor-Mayorista-Consumidor

El importador utiliza a los distribuidores tanto del centro como del sur dej la isla
para poder tener acceso a un mayor nimero de consumidores.

Importador-Consumidor

Los importadores son empresas grandes, las cuales poseen tanto sistemas de
distribucion como locales y/o cadenas de establecimientos de venta propios.

Importador-Minorista-Consumidor Final

Este sistema es utilizado por empresas medianas las cuales cuentan con
sistemas de distribucion propios.

4.3.5-Canales comercializacién y arancel.
En el caso de "Corporativo Iémpresarial Campos, S.A. de C.V.", la distribucién

sera Importador-Minorista-Consumidor Final, ya que el pedido que se consiguid,
fue de un Importador de la Feria de Foodex, y asi lo requiere.

La fraccion arancelaria, 22.08.90 la cual contempla la exportaciéon del mezcal libre
de impuestos.

4.3.6-Formacion del precio de exportacion.

El precio de exportacién fue analizado por las dos teorias basicas internacionales que
son, el Costing y el Pricing. La técnica del costing considera formar el precio a partir de
todos los costos unitarios del producto. El pricing, a partir de los precios del mercado.

En la siguiente lamina, sefalo algunas consideraciones en la formacion de dicho precio.
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FACTORES QUE INFLUYEN EN LA
DETERMINACION DEL PRECIO

Demanda del producto.

Participacién esperada del producto en el mercado.
Reacciones de la competencia.

Interaccion con los elementos de la ECE y Marketing
Mix.

Logistica internacional.

Beneficios o restricciones arancelarias y no arancelarias.
Adecuacion del producto y su envase y embalaje.
Objetivos en materia de precios.

La Estrategia Comercial de Exportacion —ECE-, considerd las 4p’s y 4c’s de la
mezcla de comercializacion, es decir: producto, precio, plaza y promocién; asi como
el cliente, calidad, conveniencia y una comunicaciéon efectiva. Parte integral de la
formacién del precio, se encuentran los términos internacionales de comercio —
INCOTERMS- o de negociacion, los cuales determinaron la obligacion de entrega de
la mercancia hasta Taiwan.

= TERMINOS INTERNACIONALES DE
OPERACION

En la siguiente lamina, explico de manera general cudles son los grupos de
negociacion de entrega de la mercancia hasta el cliente, lo que redunda en
célculos de costos de transporte.



INCOTERMS

E (SALlDA) —? El vendedor pone la mercancia a disposicion

del comprador en el local del vendedor.

« F (TRANSPORTE PRlNCIPAI# El vendecioa':'-:_'ent_r:eg_a las .mercancias al
z NO PAG ADO] " : :;anr:;;r)g{rjt(;ﬂa designado y pagado por el

-« C (TRANSPORTE PRINCIPAL—p» EL vendedor ‘se encarga del transporte
PAGADO) principal de las mercancias y realiza la
; : entrega al comprador.

« D (DESTlNO 0] LLEGADA)# El vendedor se encarga del transporte
. principal de las mercancias y asume
todos los riesgos de éste hasta el pais de

destino, donde realiza la entrega.

Bajo estas consideraciones, a continuacidn menciono las distintas cotizaciones
que se hicieron para el cliente, es decir, la negociacion de recoger la

mercancia hasia los distintos arrivos.
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INCOTERMS

UNIDAD DE COTIZACION: Botella con mezcal
UNIDAD DE MANEJO : CAJAS

PRECIO UNIDAD DE MANEJO: $10 USD.
TOTAL UNIDADES: 1300 CAJAS

TOTAL: $130,000 PESOS.

FLETE AL AEROPUERTO $600 PESOS
SEGURO BODEGA - ADUANA $30 PESOS

DESPACHO ADUANAL (PAIS ORIGEN):

IMPUESTOS S0  PESOS
DTA( DERECHO DE TRAMITE ADUANERO) $165 PESOS
HONORARIOS (.18%) $500° PESOS
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS $500*
GTOS. ADMINISTRATIVOS, CON

PEDIMENTO INCLUIDO $500 PESOS
PREVALIDACION DE PEDIMENTO $120 PESOS
VALIDACION DE PEDIMENTO $160 PESOS
ALMACENAJE $350 PESOS
SEGURO $100 PESOS
TOTAL DESPACHO ADUANAL $2295 PESOS
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INCOTERMS

FLETE 88400 PESQOS
SEGURO 200 PESOS

DESPACHO ADUANAL(PAIS DESTINO):

HONORARIOS $350 USD.
ARANCEL 10% (DAF) $1330 USD.
SEGURO Y ALMACEN $30  UsD.

TOTAL DESPACHO ADUANAL $1710 USD.
TOTAL DESPACHO + CIP 524052 USD.
FLETE $400  USD.
SEGURO $30 USD.

INCOTERMS

PRECIO DDP $24482 USD.
- DESPACHO ADUANAL $1710 USD.

PRECIOS UNITARIOS:

EX - WORKS : $10.00 USD.
FCA : $10.05 USD.
DAF : $10.23 USD.
CPT : $17.03 USD.
CIP : $17.19 USD.
DDU : $17.48 USD.
DDP : $18.83 USD.

COTIZANDO A $10 PESOS DOLAR

4.3.7-Barreras no arancelarias (normas, requisitos, etc.).

NORMAS DE CALIDAD.

En nuestro pais, la graduaciéon alcohdlica es de 40% ALC/VOL, sin
embargo nos ajustamos a los estandares de calidad internacionales.
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Nuestro producto, es considerado un bien de conveniencia, pues es
cuando el consumidor tiene un conocimiento completo del producto
deseado y este se adquiere con el minimo esfuerzo.

La imagen de nuestros productos es decisiva y se proyecta para un
publico selecta, su autenticidad radica en su proceso artesanal de
elaboracion, su composicion es de 100% de agave, el envasado es de
origen y en el caso del mezcal reposado, el reposo es en barricas del
roble blanco.

Es asi como garantizamos un producto de la mas alta calidad que le da
la imagen del mezcal, es el plus de bebida exquisita que conserva
vestigio de su sabor ancestral. Gracias a la riqueza de materia prima, el
pulcro proceso de produccion y al sigiloso periodo de reposo, se
obtiene dos variedades de mezcal.

Régimen Arancelario, (fraccién arancelaria)

Dentro de la exportacion sobresale el régimen arancelario en el cual se establece
un sistema de clasificacion de mercancias con fines aduaneros, el cual nos ofrece
un sistema completo de clasificacion que asegura la uniformidad internacional
ademas de la simplificacién sobre la clasificacion de las mercancias.

La codificacion del mezcal se desarrolla a través de seis digitos con base en una
secuencia en su nomenclatura pasando de lo general a lo particular.

La clasificacion arancelaria del mezcal se basa para operacién en capitulos,
partidas y fraccion. De tal proceso tenemos que la fraccién arancelaria es:

22.08.90

La fraccidn arancelaria se compone de la siguiente manera:

Los dos primeros digitos integran el capitulo de comercio internacional, el cual
entra en el capitulo de bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre.

Los dos segundos digitos entran en la partida de alcohol sin desnaturalizar con
grado alcohdlico volumétrico inferior al 80% Vol. aguardientes licores y demas
bebidas espirituosas.

La fraccidén que determina el mezcal se refiere a los Ultimos dos digitos, el cual
entra en el género de Los Demas.

Fraccion arancelaria de exportacion 22.08.90.99 (Secretaria de Economia)
Cap.: 22 Bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre.

Part.: 2208 Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohélico
volumeétrico inferior a 80% Vol.; aguardientes, licores y demas bebidas
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espirituosas.

Fraccion arancelaria.; 22089099 Los demas.

Unidad de medida: L
Arancel de exportacién  EX

litros
exento

http://finance.pro2net. com/x19265 . xmi

http://wwweng.dgoc.gov.tw/esearch-frames.asp

ESPECIFICIONES PARA EVALUAR LA CALIDAD SEGUN LA NOM -
070 —-SCFI - 1994

Miligramos por 100 cm3 referidos a
alcohol anhidrido

Producto | Porcentaje de Extracto | Acidez total | Alcoholes | Metanol
alcohol en seco g/l ' superiores
volumen a 20°C.
Mezcal |36 a 55 0.2a55 |[170 100 2 400 | 100 a 300

Ei agave utilizado como materia prima cumple con

requisitos

mencionados en la norma NOM-070-SCFI-1994, por lo tanto, nuestro
agave es maduro y libre de cualquier enfermedad o problema
fitosanitario. '

Se encuentra inscrito en el registro de plantaciéon de pedidos de

Oaxaca y por ello Organismo de Certificacion de producto.

|ESPECIFICACIONES MINIMO MAXIMO

i % de alcohol en volumen a 20°C 36,0 55,0
Extracto seco g/l 0,2 10,0

'Miligramos por 100 centimetros clbicos referidos a

| alcohol anhidrido

| Acidez total 100,0 400,0

1170,0 Alcoholes superiores 100,0 300,0

{ Metano

En cuanto al envasado del producto en todo momento es demostrable
que no ha sido adulterado desde la entrega de materia prima
llevandose acabo el ciclo productivo y llegar finalmente al envasado.

El mezcal Mixes es envasado en la planta envasadora e incorporado el
sello del Organismo de Certificacién Acreditado.

NOM-070-SCFI1-1994

BEBIDAS ALCOHOLICAS - MEZCAL — ESPECIFICACIONES

Esta NOM (norma oficial mexicana) establece las caracteristicas y
especificaciones que deben cumplir los usuarios autorizados para
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producir y/o comercializar MEZCAL.

Campo de aplicacion.

Esta NOM se aplica a la bebida alcohdlica elaborada bajo el proceso
que mas adelante se detalla, con agaves de las siguientes especies:

e Agave angustiofolia haw (maguey espadin).

e Agave esperrima jacobi, amarilidaceas (maguey de cerro, bruto o
cenizo)

« Agave weberi cela, amarilidaceas (maguey de mezcal)

e Agave salmiana otto ex salm SSP crassispina (trel) gentry (maguey
verde o mezcalero)

e Ofras especies de agave, siempre y cuando no sean utilizadas como
materia prima para otras denominaciones de origen dentro del estado.

Cultivados en las entidades federativas; municipios y regiones
sefalados en la declaracidén general de proteccion a la denominacion
de origen “MEZCAL" publicada en el Diario Oficial de la Federacion el
28 de noviembre de 1994.

REFERENCIAS

Para la comprobacion de las especificaciones establecidas en la
presente NOM, se aplicaran la Norma Oficial Mexicana y Normas
Mexicanas que se mencionan a continuacion:

NOM-030-SCFI INFORMACION COMERCIAL DE CANTIDAD EN LA

ETIQUETA ESPECIFICACOINES

NMX-V-13

BEBIDAS ALCOHOLICAS DETERMINACION DE POR
CIENTO DE ALCOHOL EN VOLUMEN (% VOL.) A 20° C.

"NMX-V-14-S-1986 | BEBIDAS ALCOHOLICAS DESTILADAS DETERMINACION

DE ALCOHOLES SUPERIORES (ACEITE DE FUSEL).

NMX-V-17-1984 |METODO DE PRUEBA PARA LA DETERMINACION DE

EXTRACTO SECO Y CENIZAS EN BEBIDAS
ALCOHOLICAS DESTILADAS

| NMX-V-21-1986 METODO DE PRUEBA PARA LA DETERMINACION DE

METANOL EN BEBIDAS ALCOHOLICAS

NMX-Z-12-1987 MUESTREO PARA LA INSPECCION POR ATRIBUTOS

Del mezcal

El mezcal no debe haberse adulterado en ninguna de las etapas de su
elaboracion, particularmente a partir de la formulacion de los mostos.

Del envasado

El envasador de mezcal debe demostrar en todo momento que el
producto no ha sido adulterado desde la entrega del producto hasta el
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envasado final del mismo. Para tales efectos, la actividad de
envasamiento se sujetara a los lineamientos siguientes:

El envasador que no produzca el Mezcal y/o requiera el producto a
granel de un fabricante no podra mezclar Mezcal de diferentes tipos.

El envasador sélo podra envasar Mezcal que haya sido elaborado bajo
la supervisién del organismo de certificacion acreditado. Por tal motivo,
deberia corroborar que cada lote que recibe cuente con un certificado
de conformidad de producto vigente.

El envasador no debera envasar simultaneamente producto distinto del
Mezcal en sus instalaciones, a menos de que cuente con programas de
envasamiento de mezcal claramente diferenciados a juicio de la unidad
de verificacion acreditada que se contrate para supervisar el proceso
y haya notificado esta circunstancia a esa unidad de verificacion con la
debida anticipacion a la fecha de inicio de dicho envasado.

El envasador debera incorporar directamente al envase un sello del
organismo de certificacién acreditado o de la unidad de verificacion
acreditada, en la inteligencia que el disefio del sello permita colocarlo
en forma tal que asegure la integridad del producto.

El envasador debe llevar un registro actualizado de, por lo menos, los
documentos siguientes:

Notas de remisién, facturas de compraventa de Mezcal y de materiales
de envases, incluyendo etiquetas

Cuadros comparativos de analisis de especificaciones fisico quimicos
previos a la comercializacidén dentro de los parametros permitidos en la
Tabla.

El envasador podra envasar Mezcal como tal, siempre que el traslado a
granel del producto haya sido supervisado por una unidad de
verificacién acreditada, de conformidad con los mecanismos que
previamente apruebe la DGN.

Los mezcaleros en sus Tipos | y |l se deben envasar en recipientes
nuevos o reciclados propios de la empresa, resistentes a las distintas
etapas del proceso de fabricacidén ya la condiciones habituales de
almacenaje, de tal naturaleza, que no contengan o generen sustancias
toxicas u otras sustancias que alteren las propiedades fisicas,
quimicas y sensoriales del producto.

Para que el Mezcal envasado ostente la leyenda “Mezcal 100% agave”
(Tipo 1), el envasador debera contar con los registros de supervision
del organismo de certificacion o por la unidad de verificacién
acreditada, segun los mecanismos que previamente apruebe la DGN.
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Del embalaje

Para el embalaje del producto objeto de esta norma se deben usar
cajas de cartén o de otro material apropiado, que tengan la debida
resistencia y que ofrezcan la proteccion adecuada a los envases para
impedir su deterioro, al a vez que facilten su manejo en el
almacenamiento y distribuciéon de los mismos, sin riesgo.

Del almacenamiento

El producto terminado debe almacenarse en locales que reunan los
requisitos sanitarios que sefiale la Secretaria de Salud.

Bienes sustitutos o complementarios.

Los sucedaneos del mezcal es directamente el tequila, agua ardiente, y

asi también el brandy, whisky y cerveza por el simple hecho de ser
bebidas alcohdlicas.

Proveedores.

Con ias materias primas que el mezcal COBA se tiene amplias
expectativas'de abrir las exportaciones e incrementarlas, ya que tiene
denominacién de origen y se puede exportar a granel sino Unicamente
envasado lo que proporciona mayor valor agregado.

Las verdades de mayor demanda son el Mezcal Joven y Mezcal
Reposado, dentro del mezcal joven es obtenido directamente vy
originalmente con los azucares extraidos de los agaves u el Mezcal
Reposado es obtenido del agave y enriquecido con el 20% de otros
azucares y reposado por lo menos seis meses en barricas de roble
blanco y susceptible a ser abocado.

El agave que se utilice como materia prima para la elaboraciéon de
cualquier tipo de Mezcal debera cumplir con los requisitos
mencionados a continuacion:

Encontrarse maduro y libre de cualquier enfermedad o problema
fitosanitario.

Estar inscrito en el registro de plantacion de predios instalado para
tales efectos por el organismo de certificacion de producto acreditado.

4.3.8-Analisis de la competencia.
Las empresas mexicanas que exportan mezcal a Taiwan son las siguientes:

ASOCIACION DE MAGUEYEROS DE OAXACA, S.P.R. DER.L
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Coldén No. 518 Letra A
Centro
C.P. 68000
Oaxaca, Oaxaca
Teléfono(s):
(951) 47992
(951) 47005
Fax: (951) 47005
Correo electronico: beneval@mezcalbeneva.com
Pagina en Internet: http://www.mezcalbeneva.com
Representante Directo: Pedro Mateo Lépez
Cargo: Presidente
Inicio de Operaciones: 1990
Inicio de Exportaciones: 1994
Sector: Industria de las bebidas (refrescos, hielo, purificacion de agua,
cerveza, fermentadas, destiladas de uva y otras)
Actividad Principal: Productor
Personal: 26 a 50
Ventas Totales: Hasta 1 000 000

PRODUCTOS DE EXPORTACION:

Fraccion 22089099

Sector 3121

Prcducto MEZCAL .

Destino de las Exportaciones:

Estados Unidos, Espana, Francia, Japon Taiwan

LICORES VERACRUZ, S.A.DE C.V.
Km. 341.5 Carretera Cérdoba - Veracruz
Zona Industrial Fracc.
CP.94690
Veracruz, Cérdoba
Teléfono(s):
(271) 40400
(271) 22400
Fax:  (271)41770
Correo electronico: licores@Prodigy.Net.mx
Pagina en Internet: http://www2.igia.com.mx/livesa
Representante Directo: Prof. Héctor Cifuentes Pérez
Cargo: Gerente de Ventas
Inicio de Operaciones: 1952
Inicio de Exportaciones: 1994
Sector: Industria de las bebidas (refrescos, hielo, purificacion de agua, cerveza,
fermentadas, destiladas de uva y otras)
Actividad Principal: Productor
Personal: 51 a 100
Ventas Totales: Hasta 2 500 000
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PRODUCTOS DE EXPORTACION:
Mezcal

Fraccion: 22089099

Destino de las Exportaciones:
Estados Unidos, Barbados, Andorra, Austria, Dinamarca, Escocia, Reino Unido
(Inglaterra), Italia, Malta, Filipinas, Taiwan, Israel, Africa, Finlandia.

LICORERA OAXAQUENA, S.A. DE C.V.

Mier y Teran No. 511

Centro

C.P.68000

Qaxaca, Oaxaca

Teléfono(s):

(951) 62074

Fax: (951 ) 66300

Correo electrénico: Pagina en Internet:

Representante Directo: José Lépez Mateos

Cargo: Gerente General

Inicio de Operaciones:1988

Inicio de Exportaciones:1991

Sector: Industria de ias bebidas (reffescos, hielo, purificacion de agua, cerveza,
fermentadas, destiladas de uva y otras)

Actividad Principal: Maquiladora

Actividad Adicional: Productor

Personal: 25 6 menos

Ventas Totales: Hasta 1 000 000

PRODUCTOS DE EXPORTACION:
Fraccion., 22083099

Sector 3121

Producto MEZCAL CON GUSANO

Destino de las Exportaciones: Argentina, Alemania, Francia, Paises Bajos (Holanda),
Italia, Taiwan.

4.3.9-ldentificacion de clientes en la Feria FOODEX

En virtud de la participacion de la empresa en la Feria de FOODEX, alimentos y
bebidas en la ciudad de Madrid Espafia y en Tokio Japén, el pasado abril de
2002, se obtuvieron clientes reales los cuales se reserva el derecho por motivos
de confidencialidad, pero se muestra en anexos, la cotizacién de embarque para
para dicho pais. Por esta razon, la comercializacion del mezcal "Mixes", la
realizara directamente "Corporativo Empresarial Campos, SA de CV, quien a
partir de su primera exportacion, observara el fortalecimiento de su estructura

organizacional.
4.3.10-Identificacion de clientes potenciales.
Demanda de mezcal en Taiwan

Demanda Extranjera de Productos Mexicanos, por EXPORTANET de
BANCOMEXT.
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IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre: DRINKS, WINES & SPIRITS CO., LTD.
Direccion:7F-5, NO. 200 SUNG CHIANG RD.
Cédigo Postal100

Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2536-8261 Ext. 777y 721
Fax:2511-5188

Representante: SRTA. ANNIE LIN
Fecha de Captura:2002-03-06
Fecha de Vencimiento:2002-08-06

Nombre del Producto: ALCOHOL Y BEBIDAS ESPIRITUOSAS

Mercado de Interés: MEXICO
Fracciéon Arancelaria :TEQUILA

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
Nombre: COTTINGHAM & CO., LTD.
Direccion:1F, NO.221, SEC.1, CHIH YU RD.,
Cadigo Postal100

Ciudad: SHIH LIN, TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2832-6352

Fax:2831-0878

Representante: MR. MICHAEL COTTINGHAM
Fecha de Captura:2002-03-06

Fecha de Vencimiento:2002-09-06

Nombre del Producto;: CERVEZA

Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria;: CERVEZA

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
Nombre: MERCURIES FU BAO CO., LTD.

Direccion:16F, NO. 145, SEC 2, CHIEN KUO N. RD.

Caédigo Postal100

Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN
Teléfonos:2503-1111 Ext. 2205
Fax:2505-7050

Representante: MR. TIM LEE
Fecha de Captura:2002-03-08
Fecha de Vencimiento:2002-09-08
Nombre del Producto: BEBIDAS ESPIRITUOSAS
Mercado de Interés: MEXICO
Fraccién Arancelaria: TEQUILA

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre: SELECT CHILE IMPORT & EXPORT CO.
Direccion: NO.9, LANE 141, AN-HO RD., SEC.1
Cadigo Postal106
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Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2755-6376

Fax:2755-6288

Representante: SRTA. ALI LAI

Fecha de Captura:2002-04-07

Fecha de Vencimiento:2002-10-07

Nombre del Producto: VINOS Y BEBIDAS ESPIRITUOSAS
Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria: TEQUILA

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre: DRINKS, WINES & SPIRITS CO., LTD... 2
Direccion:7F-5, NO. 200 SUNG CHIANG RD.
Cédigo Postal100

Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2536-8261 Ext. 777 y 721

Fax:2511-5188

Representante: SRTA. ANNIE LIN

Fecha de Captura:2002-06-14

Fecha de Vencimiento:2002-12-14

Nombre del Producto: ALCOHOL Y BEBIDAS ESPIRITUOSAS
Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria: TEQUILA

iDENTIFICACION DE LA EMPRESA
Nombre: COTTINGHAM & CO., LTD...2
Direccion:1F, NO.221, SEC.1, CHIH YU RD.,
Cddigo Postal100

Ciudad: SHIH LIN, TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2832-6352

Fax:2831-0878

Representante: MR. MICHAEL COTTINGHAM
Fecha de Captura:2002-06-14

Fecha de Vencimiento:2002-12-14

Nombre del Producto: CERVEZA

Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria;: CERVEZA

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre: SEA & LAND WINE & SPIRITS INC.
Direccion:11F-1, NO. 33, SEC. 2, ROOSEVELT RD.
Caddigo Postal100

Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2396 5626

Fax:2396 8665

Representante: SR. DANNY HUNG
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Fecha de Captura:2002-07-12

Fecha de Vencimiento:2003-01-12

Nombre del Producto: BEBIDAS ESPIRITUOSAS
Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria: LICOR

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre: UNICHAMPION INTERNATIONAL CO., LTD...2
Direccion: NO.14, ALLEY 17, LANE 60, SEC. 3, NEI HU RD.
Codigo Postal100

Ciudad: Taipei

Pais: Taiwan

Teléfonos:2658-3795 8792-4962

Fax:2658-3819

Representante: MR. GRAND JING

Fecha de Captura:2002-02-24

Fecha de Vencimiento:2002-08-24

Nombre del Producto: TEQUILA, MEZCAL Y PURQOS
Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria; TEQUILA

Nombre: SUNDY CO., LTD.

Direccion:1F., NO.1, LANE 30, SEC.1, FUSHING S. RD., DAAN CHIU
Cédigo Postal100 I

Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2778-2471 2778-2469
Fax:8773-4574

Representante: MR. RICKY YEN

Fecha de Captura:2002-02-19

Fecha de Vencimiento:2002-08-19

Nombre del Producto: CERVEZA Y TEQUILA
Mercado de Interés: MEXICO

Fraccion Arancelaria;: CERVEZA

Nombre: Tequila Development Co., Ltd

Direccion: No.6, Lane 41, Minchuan StTaisan Hsiang,
Codigo Postal100

Ciudad: TAIPEI

Pais: TAIWAN

Teléfonos:2296-8566

Fax:22968565

Representante: Mr. Jim C. Wu

Nombre del Producto: Vinos y licores.

Mercado de Interés: MEXICO

4.3.11- Mezcla mercadoldgica.

Producto
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Las sugerencias hechas a "Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V.",
respecto del producto fueron, cuidar la calidad en cuanto a los procesos de
produccién, el disefio de botellas para nuevas presentaciones que demande el
mercado, mantener las caracteristicas regionalistas del producto, no cambiar la
marca una vez que ya se lanzé al mercado; sin embargo cuando la marca
principal "Mixes", esté posicionado, se podra lanzar otra marca filial que compita
con ella misma, ampliando su linea de productos. El empaque, disefiar uno
especial para esta botella, ya que no cuenta con uno que le permita mostrarlo en
aparadores asi como resguardario contra el mismo manejo del producto.
Considerar los tamafios y volimenes de capacidad. Estar siempre en contacto
con el cliente, ya que los servicios antes y posteriores a la venta, mantienen
garantias de confianza y respaldo del producto. Tambien le sugeri considerar los
rendimientos que ofrezca el producto en el tiempo, lo cual le permita tomar
estrategias de la mezcla de mercadotecnia enfocada a la promocion del mismo.

Precio

En cuanto al precio, le sugeri realizar listas de precios de tal manera que tenga
una planeacién de ventas en condiciones distintas y actualizadas al mercado.
Considerar las politicas de descuentos y rebajas. Las asignaciones de trato
preferencial a clientes. Politicas de pago y plazos y condiciones de crédito.

Plaza

Respecto de la plaza le sugeri considerar los canales de distribucion para la
conveniencia de los clientes y de la misma empresa. Cotizar y realizar rutas de
distribucion que garanticen una mejor coberiura de lugares de venta.

Promocion

La promocioén es la herramienta final de esta mezcla, la cual debe contemplar las
consideraciones anteriores para tomar finalmente la estrategia a seguir. La
empresa maneja bien la publicidad ya que su Directora es Disefadora Grafica y
conceptualiza muy bien el producto en el contexto. La publicidad, la fuerza de
ventas con personal capacitado y ubicado por territorios tanto nacionales como
internacionales, fueron también sugerencias planteadas a la empresa. Las
relaciones publicas resultan un poco débiles para "Corporativo Empresarial
Campos, S.A. de C.V.", ya que en el terreno internacional no compite de manera
personal con el idioma, (sélo habla espafol) y esta caracteristica es de, suma
importancia para que realice personalmente negociaciones con compradores.

Por tal motivo le sugeri, tomar cursos del idioma inglés y otros que pudiera tener

acceso, asi como tener un auxiliar que domine perfectamente dicho idioma y
facilitar la comunicacién internacional.

A continuacion se muestran los esfuerzos promocionales con los que se presentd
con el producto, en la Feria Internacional Foodex 2002, en el mes de abril del afio
pasado.
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mprneanal Campos, 8 A. de G.V,

Carpartive K.
Oriarte 2354 No, 45 it 102
Cal. Agricola Oranca

Tel, {85) 51+ 16.-39.20

Cof, D4d-55-26-T3-55-35

L.A. ALEJANDRO OLIVARES CHAPA
CERENYE DE VENTAS

El apoyo que le di el afio pasado a la empresa en cuanto a la comunicacion
internacional y la asesoria para la participacion en la Feria Internacional
Foodex 2002, obligé a que me imprimiera tarjetas de presentacion y asi poder
realizar con mayor eficacia esta labor.

4.3.12-Estrategia de ingreso al mercado.

La estrategia de ingreso al mercado meta Taiwan, la realicé a través de la
solicitud de apoyo a BANCOMEXT para que participara en Ferias
Internacionales de Alimentos y Bebidas, para lo cual en esas fechas, se
aproximaba ya la Feria Internacional Foodex 2002 donde fue apoyada con el
80% del valor de la estancia y como resultado de su participacién en casi
cuatro semanas en un recorrido por Espafia y Japon, obtuvo diversas tarjetas
de presentacion de varias empresas internacionales, seleccionando las del
mercado de Taiwan y encontrando con éxito un cliente al cual se le envio la
primera exportacion de mezcal "Mixes.” (anexos documentos comprobatorios
de las operaciones).

4.3.13-Centratos, formas de pago y negociaciones

Habiendo encontrado dicho cliente en Taiwan, le sugeri a la empresa, realizar el
correspondiente contrato internacional (anexo), en donde se establecieran las

principales condiciones de entrega y pago del producto. Para ello, consideré
principalmente:

+ Confirmacién de pedido

» Cincuenta por ciento de anticipo, a través de ...

« Carta de Crédito a su favor, la cual le asegurara recibir el pago con la
proteccion que le brindaria el documento internacional manejado por la

participacion e intervencién de dos Instituciones Bancarias — su Banco y el
de el Cliente - .

e Con un INCOTERM (Término Internacional de Comercio) CIF, costo,
seguro y flete —lo cual aseguraba que el transporte principal de la
mercancia estuviera pagado, asegurado y con garantia de llegar hasta el
puerto de Taiwan, donde el cliente a través de su Agente Aduanal,
recogeria la mercancia -,

¢ Un plazo de 45 dias para recibir el producto.

A TESIS NO SALE

LA BIBLIOTECA
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4.4-Cuerpo Directivo.

Organigrama de la empresa y breve descripcion de funciones

Actualmente la empresa se desarrolla con un minimo de personal y con una
estructura organizacional deficiente, ya que gran parte de las actividades las
realiza la propia Directora de la empresa.

Organigrama Actual

Directora
General
Asistente admvo
y contable
Acopiador y
embotellador
Obrero

Organigrama propuesto:

Direccién: i
Planeacion y i
coordinacién  del
acopio,
embotellado y
venta del mezcal.

Asistente:
Elaboracion  de
cartas, llamadas
telefonicas y r
ecepcion de
documentos.
Registro contable
de ventas.

Acopiador

Acopio
mezcal,
embotellado
control
inventario.

embotellador:

del

y
del

y

Obrero:

Auxiliar del
acopiador. Carga
y descarga de
bidones de
mezcal, vaciado
del mezcal.
Etiquetador.
Estibador del
producto para su
almacenado.

Con objeto de optimizar recursos, sugeri la siguiente estructura basada en la

colaboracion de personal capacitado para realizar sus actividades.

Direccion
General

Asistente

Out sourcing
contable y fiscal

Bl

Almacén

Embarque,
Nacional e
Internacional

1. Directora General

Ventas, credito y
cobranza.
Nacional e

Intemacional
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D.l.Martha Patricia Campos Orozco
2. Asistente
Cesar Campos Orozco
3. Out Sourcing
Contadores y Sistemas Administrativos, S.C.
4. Almacén
Julio Vazquez Pifa
Roberto Gonzalez
5. Ventas, Crédito y Cobranza / nacional e internacional
Oscar Maya Olivo
Dulce Maria de la Barca
6. Embarque / nacional e internacional
Juan de Dios Alba
Omar Carlos Sanchez

Tanto una persona del area de almacén de embarque y de ventas, serian
contratadas una vez que los flujos de efectivo de la empresa, permitieran la
programacion del aumento del embotellado y distribucion del mezcal. Asimismo,
el control administrativo a través de recursos de computo, son necesarios para
eficientar los procesos.

Descripcion de Funciones.
Direcciéon General.

Planeacién, organizacién, direccién y control para el acopio y comercializacion del
mezcal; coordinando los recursos humanos, materiales, y financieros de la
organizacion.

¢ Actualizacion del plan de negocios en comercio exterior.

¢ Elaboracion de estrategias de mantenimiento y crecimiento de
producto y de la empresa.

+ Establecimiento de eficientes canales de comunicacién intra y extra
empresariales.

+ Representacion en las Negociaciones Internacionales.

+ Representacion en el apoyo y gestiones de BANCOMEXT.

¢ Supervision de los procesos de acopio y abastecimiento de
productos a clientes extranjeros (segun retroalimentacion).

+ Fijacion de precios de venta por volumen.

+ Negociaciones con agentes aduanales y operadores de carga.

¢ Promocién del producto en distintos medios inernacionales.

Asistente

Proporcionar la asistencia administrativa y técnica a la Directora General en todo
lo relacionado con el control administrativo para el acopio, envasado,
almacenamiento y comercializacion del mezcal.
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Coordinacion de actividades.

Inscripcion a cursos y seminarios de capacitacion en exportaciones.
Gestion y tramite de financiamiento para las exportaciones.
Contratacion de cobertura de riesgos de comercio internacional.

+ Gestion de permisos, autorizaciones e impuestos de exportacion
del mismo.

¢+ Gestion de operaciones con agencias aduanales y operadores de
carga.

¢+ Gestién de regulaciones y medidas sanitarias

¢+ Mantenimiento de un eficiente sistema de informacién para la
Direccion.

* & &+

Out sourcing

Proporcionar el servicio de registro de informacién contable y fiscal y elaboracién
de Estados Financieros, para la toma de decisiones; asi como la presentacién de
documentos y datos necesarios a Instituciones y Dependencias de Gobierno o
Privadas.

¢+ Operaciones de conversidon de divisas, y compra de divisas por
anticipado en las negociaciones, para evitar el riesgo de fluctuaciones

¢ Altas de obligaciones fiscales y en programas de fomento
exportador,

¢ Determinacién de costos de exportacién para la formaciéon del
precio de venta.

¢ Presentacién de analisis f inancieros de la empresa.

Almacén

Realizar el acopio del mezcal, envasado del producto y control de los inventarios
en el almacén. Preparacion y control del producto para su embarque.

+ Control de los inventarios.

+ Supervision de estiva, manejo y embalaje del producto embarcado.
+ Coordinacion para la programacién de embarques.

¢ Control de documentos administrativos.

¢+ Mantenimiento de eficientes sistemas de informacion.

Ventas, crédito y cobranza / nacional e internacional

Promocién y realizacién de ventas nacionales e internacionales, elaboracion de
politicas de créedito y cobranza. Control de cobranza, depédsitos a Bancos vy
relaciones con Instituciones Financieras.

Atencidn a clientes.

Elaboracién de facturas comerciales de exportacion.

Elaboracion de Contratos de Compraventa Nacional e Internacional.
Administracion de las diferentes formas de pago internacional.

* &+ o
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¢ Organizacién de misiones comerciales, y participacion en eventos
internacionales.

¢ Busqueda y contacto de posibles clientes extranjeros vy
oportunidades de negocios al exterior.

¢ Estudio de mercado y actualizacion de bases de informacion de
comercio exterior.

¢ Anadlisis y retroalimentacion de informacion comercial de los
clientes.

¢+ Busqueda y consolidacién de Alianzas estratégicas.

¢ Disefio y elaboracion de medios publicitarios y electrénicos.

¢ Mantenimiento de un eficiente sistema de informacién a la
Direccion.

Embarque / nacional e internacional

Recepcion de facturas del almacén, coordinacién y control de embarque y
entregas del producto a los clientes.

¢
L
4

L4

Relacién con agencias aduanales y transportes de carga.

Determinacion de costos de transporte.

Cotizacién de precios por Incoterms (Términos Internacionales de
Comercio)

Control de documentacién de embarque.

Cotizacion y revision constante de tarifas de transporte, Impuestos y
gastos de exportaciones.

Mantenimiento de un eficiente sistema de informacion para la Direccion.

Politicas administrativas:

Administracion del personal.

La administracién del personal sera llevada a cabo bajo principios estrictos de
politicas de reclutamiento, seleccién, contratacion e induccién de personal.
Contratos, prestaciones, incentivos y capacitacion.

¢ La jornada laboral sera de 48 horas de acuerdo a la Ley Federal del
Trabajo, de lunes a viernes de 7hrs. am a 16hrs pm y sabados de 7hrs
am a 16 pm. Se proporciona una hora de comida de 12hrs a 13hrs.

¢ La limpieza general de la planta se realizara semanalmente. Para
mantener en buenas condiciones el equipo de operacién, asi como
evitar posibles desperfectos.

¢ Las fumigaciones se realizaran mensualmente para prevenir plagas,
de conformidad con las normas de la Secretaria de Salud.

Al inicio de la reestructura organizacional, se sugiere que el personal sea
contratado por salarios minimos profesionales, con un programa de prestaciones
como: Seguro social, despensa, bonos anuales de desempefo y capacitacién
gratuita. De esta manera se obtendra la seguridad de contar con personal
comprometido con la organizacién, asi como evitar una gran rotacion humana.
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Sobre remuneraciones.

La politica de sueldos y salarios, estara determinada por los flujos de efectivo
proyectados y presupuestados en ventas (no pronésticos), con el fin de garantizar
los programas de egresos en este rubro. La Direccion, a través del servicio de Out
Sourcing, sera la encargada de tomar esta decision.

El sueldo de la Directora General sera estimado con el de un Gerente
Administrativo en el Mercado. Los demas, calculados sobre una base de salarios
minimos profesionales mas prestaciones, (mencionados en el parrafo anterior).
Estas cantidades, se hacen referencia mas adelante en el estudio financiero del
Plan de Negocios.

Atencion a clientes.

Las politicas de servicio son de extrema importancia, dada la cultura de servicio al
cliente, que se ha desarrollado en la empresa a través de este Plan de Negocios.
Por lo tanto, "Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V.” contara con las
siguientes politicas: 1)- Garantias del producto, a través de folletos y publicidad
informativa. 2)- Contacto con el Cliente, a través de teléfonos impresos en los
dipticos del producto, y correo electronico. 3)- Visitas post venta, 4)- Entrevistas
por teléfono, una vez entregados los productos, y otras que permitan la
satisfaccion y confianza del cliente.

Acopic y embotellado del producto.

El acopio del mezcal, se realizara bajo érdenes de pedidos generados en el area
de ventas. ) '
El almacén contara con un stock (cantidad almacenada) de botellas listas para el
embotellado del mezcal. Este stock se sujetara a controles de almacén como de

minimos y maximos, de tal manera que pueda garantizarse el surtido de los
pedidos, (formatos anexos).

Analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA).
El analisis de la empresa, fue realizado bajo consideraciones internas y externas

que la afectan o inciden en su desarrollo. Las fuerzas y debilidades fueron las
internas y las oportunidades y amenazas las externas.

[ ANALISIS DE 'FUERZAS : OPORTUNIDADES
. LA MATRIZ ;
DE FODA i

1-disefno innovador de la botella |1-mercados internacionales abiertos
2-aceptacién del producto al producto; el mercado asiatico
3-producto de calidad insatisfecho.
4-cumplimiento de las normas de | 2-poder de compra alto para este
exportacién mercado
5-altos volimenes de envasado | 3-provision de un producto
6-proteccion del consejo .| considerado mistico y afrodisiaco
regulador del mezcal 4-escasa competencia en mezcal.
7-diversos proveedores del 5-capacidad para introducir nuevos
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producto.

Comunicacioén internacional en
las negociaciones.

productos.

6-exportaciones libres de IEPS

6-El Tratado de Libre Comercio con la
Unién Europea.

7-México, actualmente es considerado
como la octava potencia comercial del
mundo, su comercio exterior ha crecido a
un ritmo acelerado.

8-Su crecimiento es de una tasa
promedio anual del 31.8 % con respecto
al 8.5 % que se da a escala mundial ,
convirtiendo de esta manera a las
exportaciones, en el motor fundamental
del crecimiento y de esta manera se
contribuye a la generacion de empleos
en nuestro pais.

9-Estimulos a la competitividad y la
eficiencia empresarial.

10-Con el TLCUE se reforzara la
posicion estratégica de México en el
comercio mundial.

11-México sera el Unico pais con acceso
preferencial a la Comunidad Econémica
Europeza.

2-baja capacidad de entrega de
volimenes mayores a 3000
botellas

3-falta de apoyo humano vy
capacitado

4-el producto no tiene suficiente
promocion.

5-la participacion en el mercado
es minima.

. DEBILIDADES AMENAZAS
1-desconocimiento de | 1-politicas gubernamentales
actividades de administracién |inestables
empresarial 2-cargas impositivas fiscales altas en

México (50% de IEPS)

3-incursién en México, de
inversiones monopolistas japonesas
sin control gubernamental.

4-falta de control sanitario, en caso
de no mantener el control de la tierra
contra plagas u otra infeccién.
S5-surgimiento de mejores sistemas
de provisién.

(Las amenazas se pueden
considerar como riesgos externos)

4.5-Riesgos criticos.

Riesgos internos.

Falta de control de calidad en proceso de destilacion.
Inconsistencia en grados de alcohol.
Falta de capacitacion.
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» Falta de suficiencia de capital.

Riesgos Externos

+ Falta de insumos
e Documentacion cambiante.

Factores culturales-demograficos-sociales-econémcos-politicos.
¢ Alza de precios.

Es un riesgo muy latente, por la situacion econémica, politica social en la que se
encuentra nuestro pais. En estos casos, por medio de los contratos y convenios
que tenga la empresa con los proveedores, se protegera,de alguna alza
imprevista de precios, que a la par se manejarian de cobertura.

¢ Incumplimiento de los productores.

Se consideran situaciones en las cuales los proveedores de la materia prima, se
encuentran inhabilitados para proveer del mezcal, en este caso, se contempld un
portafolio de proveedores que le proporcionaran a la empresa, la materia prima
con las caracteristicas que necesarias. :

+ Situacion econdmica, politica y social inestable

Al desarrollar esta actividad en un ambiente tenso y de incertidumbre, los posibles
clientes, inversionistas, proveedores, podrian desconfiar al realizar negocios con
la organizacién; en este caso, se sugirié canalizar sus esfuerzos en promocién del
producto y de la empresa, para demostrar en todo momento la solvencia y
funcionalidad y erradicar en lo posible desconfianza internacional.

¢ Restricciones especiales

Estos ya sean climatolégicos, econémicos, sociales, el simple hecho de tenerlos
contemplados, le ayudara a tomar mejores decisiones en esos momentos
inesperados.

« [nsuficiente abastecimiento por parte de proveedores.

Al tener una demanda del producto superior a lo esperado, expandiendo el
mercado internacional, posiblemente la capacidad de los productores actuales en
la zona sur de Oaxaca sea insuficiente; por eilo se planeé cuidadosamente los
niveles de produccién a través de presupuestos de venta para no incurrir en
incumplimiento dentro del mercado meta, al mismo tiempo haber hecho una
seleccidon de diversos proveedores de la Republica Mexicana que puedan
abastecer a la empresa.

+ Riesgos de transporte.
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Por medio de los seguros, se resuelve este punto sustancialmente, sin dejar de
prever los incidentes de esta actividad. Estos riesgos pueden ser por causas
técnicas, culturales o sociales.

Riesgos internacionales

+ Falta de pago.
e Relaciones comerciales inestables

Para cubrir el riesgo de falta de pago, mora prolongada o quiebra, se sugiri6 a la
empresa, protegerse primero con Contratos Internacionales, asi como la solicitud
a su comprador del tramite de Cartas de Crédito a su favor, y también la
contratacion de Seguros Comerciales en BANCOMEXT que la cubran contra
estos posibles riesgos.

La politica de pago, se debe definir en los contratos internacionales, asi como
tener estrategias de manejo por cada situacion, sin dejar de contemplar los
documentaos internacionales anteriormente descritos.

Los vinculos comerciales por pais son fundamentales, para el buen desarrolio de
la actividad exportadora. El conocimiento de los Tratados de Libre Comercio y de
los Acuerdos Bilaterales, es de vital importancia a fin de determinar los derechos y
obligaciones a los que se tienen por importador o exportador. El idioma, estro
factor indispensable en las negociaciones internacionales.

4.6-Operaciones

Las operaciones de embarque del producto, a través de la seleccion del INCOTERM -
CIF- costo, seguro y flete; asi como la seleccién del medio de transporte mas adecuado,
fueron consideraciones que tomé con la empresa para enviar su primer embarque a
Taiwan de 100 botellas de mezcal "Mixes". Y el esquema fue DDU:
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DDU, término internacional de comercio que significa, entrega de mercancias sin pago de
impuestos.
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4.7-Proyecciones financieras

Saldo Inicial 4345549 | $341,200.00 | $552.90620 | 966929202
2597.69587  2.507.6%,
147186809  1,471,860.09
1,678,73298  1,795,119.69
0.00|  266,619.23 266,619.23
000 195217.5% 185,217.53
0.00 0.00 0.00
0.00  461,8%.77 461,836.77
. 0.00] 663,990.01] 620,53452 1,005284000 1,216,896.21  1,333,282.93
s i — "
Otros Gastos 0.00 0.00) 0.00 009
Costo del Proyecto 743000000 743,000.00
RESULTADO -743,000.000  -79,009. 620,53452] 1,005284.00  1,216,896.21
GRAVABLE
Provsicn SR Y 500.977.32
ZAUC TR (- oo gl el
$733,305.61
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CALCULO VENTAS ANUALES PARA 7,291
BOTELLAS TRIMESTRALES
“CORPORATIVO EMPRESARIAL CAMPOS, S.A.DE C.V.”

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2002
(VENTAS ANUALES)

VENTAS DEL EJERCICIO ANTERIOR $0.00

FACTORES DE VENTA, MICRO Y MACRO
A) De Ajuste: Se produjeron 7,291 botellas 7,291  $161.84 $1,179,976.08
en lugar de 6,000 trimestrales, debido ala
cotizacién para pedido formal de Taiwan

B) De Cambio: Se podran envasar 2,500 bot. 2000 $161.84 $1,294,720.71
mas trimestrales por nueva envasadora
C) De Crecimiento: Se pronostica sélo dos envios 0 $161.84 $0.00

mas, uno a Asia y otro a Europa por el invierno

Subtotal Anual 18,582 $161.84 $2,474,696.79
TOTAL FACTORES DE VENTA $2,474,696.79

FACTORES ECONOMICOS

Los precios internacionales de bebidas de -

comparacién de Mezcal y Tequila, pronostican _

precios sostenidos con un incremento del 4%

Afejo 35,164x4% 18,582.00 $6.47 $120,292.50
TOTAL FACTORES ECONOMICOS $120,292.50

FACTORES ADMINISTRATIVOS
Las politicas de venta, cubririan el mercado
canadiense con un aumento en el esfuerzo de
ventas, pronésticando un 3% de incremento

en unidades de mezcal Joven 35,164x3% 557 $4.86 $2,706.58

TOTAL FACTORES ADMINISTRATIVOS $2,706.58
TOTAL UNIDADES AL ANO 19,139

TOTAL PRESUPUESTO Y PRONOSTICO AL ANO $2,597,695.87
PRODUCCION DIARIA DE BOTELLAS 62
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Costos unitarios
BOTELLA ARTESANAL 750ml BLANCO por

7291 botellas

COD.BARRAS $0.90
BOTELLA $17.25
GUSANO $2.25
CORCHO $3.75
ETIQUETA $1.50
DIPTICO $3.00
CERA $0.15
AGUA $0.45
CAJA $1.28
MEZCAL $35.00
GASTOS DIRECTOS PRODUCCION $65.53

GASTOS DE ADMON.

TEL. $0.15
RENTA $0.35
SUELDO $3.58
PAPELERIA Y DIVERSOS $0.20
PREVISION SOCIAL $0.14
DEPRECIACIONES ' $3.37
PASAJES GASOLINA _ $0.80
LUZ Y FUERZA . $0.10
$8.69

GASTOS DE PROMOCION
SUELDO $0.00
HONORARIOS $5.72
TRANSPORTACION $0.68
SEGURO COMERCIAL . $2.47
PUBLICIDAD Y PROMOCION $1.00
EMPAQUE Y EMBALAJE $1.00
PREVISION SOCIAL $0.00
COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES $1.00
$11.87
COSTO Y GASTOS TOTALES $86.09
T.M.A.R. $75.75
Precio FOB en Pesos x botella $161.84
Precio FOB en Délares x botella $16.18
Precio FOB por caja en Dlis $97.10
Precio FOB por contenedor Dlls $117,997.61
Precio FOB por contenedor Pesos $1,179,976.08

Nota: F.O.B. Manzanillo
(entrega de la mercancia al Transportista designado
y pagado por el comprador de Taiwan)
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Conclusiones

Estoy consciente de la gran importancia que tiene coadyuvar al pais en su
fortalecimiento interno a través de la creaciéon de empresas que permitan generar
empleos con bases sélidas y permanentes. Las exportaciones representan una
gran alternativa para lograr este proposito, pero soélo, con la aportacion que
podemos brindar los universitarios, empresarios e Instituciones relacionadas por
medio de la capacitacion y la experiencia, a personas y grupos que deseen
vehementemente la apertura de empresas. ’

La utilidad de aplicacion de una metodologia de investigacion y seguimiento en el
area de exportacién de productos y servicios, representa una condicion para
iniciar cualquier empresa orientada a este objetivo. El plan de negocios de
exportacion utilizado por BANCOMEXT garantiza el éxito en estas actividades,
siempre y cuando se ofrezcan los apoyos de promocion necegarios. De ahi que
sugiero se sigan apoyando las actividades de capacitacion e informaciéon en
nuestra Universidad, asi como el apoyo a personas y empresas que busquen
exportar sus productos o servicios. ‘

Las Secretarias de Educacién y del Trabajo, pueden muy bien coadyuvar en esta

tarea de promocién de las exportaciones, con quienes podemos establecer
vinculos de trabajo.

La empresa "Corporativo Empresarial Campos, S.A. de C.V.", objeto de este plan
de negocios de exportaciéon, presenté un gran potencial de desarrollo para la
exportacién de mezcal marca "Mixes”, logrando exportar 7291 botellas a Taiwan.

La inversidn en equipo para eficientar el sistema de recoleccién y embotellado, es
imprescindible para lograr a su vez, un incremento en la capacidad de planta y
distribucién del producto. Por supuesto, la empresa se enfrenta ahora a la
consecucion de financiamiento para dicha inversion, la cual podra cumplir a través
de su primera exportaciéon y presentacion del Plan de Negocios de Exportacion,
en BANCOMEXT o cualquier otra banca de segundo piso.
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Las ventas estuvieron sustentadas en presupuestos de venta, para la primera
exportacion y en prondsticos para las subsecuentes; lo que representa una labor

ardua en promocién y fuerza de venta del producto en el extranjero.

La tasa interna de retorno TIR, representdé un 35.09% de recuperaciéon de la
inversion, teniendo flujos positivos desde el primer afo, incluyendo pago de
impuestos. Lo que implica cuidar el esfuerzo de ventas para que se realicen las

proyecciones, al concretar las facturaciones.

Finalmente, quiero exhortar a alumnos y publico en general a través de esta
aplicacion de Plan de Negocios de Exportacion, a tomar el reto que representa
una decision de creacion de una empresa de exportacion, advirtiendo que el

trabajo es mucho pero el éxito y satisfaccion puede ser muy redituable.
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APENDICE

DEFINICIONES

Para los efectos de ésta NOM se establecen en orden alfabético las definiciones
siguientes.

ABOCADO
Procedimiento para suavizar el sabor del mezcal, mediante la adicién de uno o

mas productos naturales, saborizantes o colorantes permitidos por la Secretaria
de Salud.

AGAVE

Planta de la familia de las Amarilidaceas, de hojas largas y fibrosas de forma
lanceolada, de color verde azulado cuya parte aprovechable para la elaboracién
de mezcal es la pifia o cabeza (tallo y base de sus hojas). Las especies admitidas

para los efectos de esta NOM, son las indicadas en el Capitulo 2 “Campo de
aplicacion”.

MEZCAL

Bebida alcoholica regional obtenida por destilacion y rectificacién de mostos
preparados directa y originalmente con los azucares extraidos de las cabezas
maduras de los agaves mencionados en el Capitulo 2 “Campos de aplicacion’,
previamente hidrolizadas o cocidas, y sometidas a fermentacién alcohdlica con
levaduras, cultivadas o no, siendo susceptible de ser enriquecido, para el caso del
Mezcal tipo 11, con hasta en 20% de otros carbohidratos permitidos por la
Secretaria de Salud en la preparacion de dichos mostos, siempre y cuando no se
eliminen los componentes que le dan las caracteristicas a este producto, no
permitiéndose las mezclas en frio.

El mezcal es un liquido de olor y sabor suigeneris de acuerdo a su tipo. Es
incoloro o ligeramente amarillento cuando es reposado o afiejado en recipientes
de madera de roble o encino, o cuando se aboque sin reposarlo o afejarlo.

MEZCAL ANEJO O ANEJADO

Productos susceptible de ser abocado, sujeto a un proceso de maduracién de por
lo menos un afno, en recipientes de madera o roble blanco o encino, cuya
capacidad maxima sea de 200 litros. En mezclas de diferentes mezcales afiejos,

la edad para el Mezcal resultante serd el promedio ponderado de las edades y
volumenes de sus componentes.

MEZCAL JOVEN
Producto obtenido conforme al parrafo 4.3 susceptible de ser abocado.

MEZCAL REPOSADO

Producto susceptible de ser abocado que se deja por lo menos 2 meses en
recipientes de madera de roble blanco o encino, para su estabilizacion.

NOM
Norma Oficial Mexicana

SECOFI
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Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.
CLASIFICACION

TIPOS
De acuerdo al porcentaje de los carbohidratos provenientes del agave que se

utlicen en la elaboracién del mezcal, este puede clasificarse en los tipos
siguientes:

Tipo | Mezcal 100% agave

Es aquel producto que se obtiene de la destilacidon y rectificacion de mostos
preparados directa y originalmente con los azticares de las cabezas maduras de
los agaves mencionados en el Capitulo 2 “Campo de Aplicacion”, previamente
hidronizadas o cocidas y sometidas a fermentacién alcohdlica con levaduras
cultivadas o no. Puede ser Joven, Reposado, Afiejo y susceptible de ser abocado.

Tipo Il Mezcal _

Es aquel producto que se obtiene de la destilacion y rectificacion de mostos en
cuya formulacion se han adicionado hasta un 20% de otros carbohidratos,
conforme al parrafo 4.3, puede ser Joven — afiejo y susceptible de ser abocado.

Los mezcales en su tipos | y Il podran ostentar en sus envases la leyenda
“ENVASADO DE ORIGEN?", siempre y cuando se envasen en el estado productor,
y los mezcaleros envasados fuera del estado productor ostentaréan ia leyenda
“ENVASADO EN MEXICOQ”, pudiendo utilizar el nombre del estado producior,
condicionado esto Ultimo a que el envasador demuestre que el total del mezcal ha
sido adquirido en el estado que en la etiqueta se menciona como productor,
teniendo el envasador la obligacion de comprobar la procedencia de los lotes ante
el organismo dg certificacion acreditado.

'CATEGORIAS

De acuerdo a las categorias adquiridas en procesos posteriores a la destilacion y
recticacion, el mezcal se clasifica en 4 categorias:

MEZCAL ABOCADO
MEZCAL ANEJO O ANEJADO
MEZCAL JOVEN

MEZCAL REPOSADO

ESPECIFICACIONES

El producto objeto de esta norma, en sus tipos | y Il, deben cumplir con las
siguientes especificaciones:

DEL PRODUCTO

El producto objeto de esta NOM 070 SCFlI 1994, debe cumplir con las
especificaciones fisicas y quimicas establecidas en la Tabla.
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TABLA 1

ESPECIFICACIONES MINIMO MAXIMO
% de alcohol en volumen a 20° C 36,0 55,0
Extracto seco g/l 0,2 10,0

Miligramos por 100 centimetros cubicos referidos a
alcohol anhidrido

Acidez total 100,0 400,0
170,0 Alcoholes superiores 100,0 300,0
Metano

Se puede utilizar los aditivos permitidos y en la dosis que establezca la
Secretaria de Salud.
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Programa de Posgrado en Ciencias de la
Administracion

Oficio: PPCA/EG/2003

Asunto: Envio oficio de nombramiento de jurado de Maestria.
VHIVERADAD MACIONAL

L7lNorAL 11 Coordinacion

R 4 (e

Ing. Leopoldo Silva Gutierrez

Director General de Administracion Escolar
de esta Universidad

Presente.

At'n.: Biol. Francisco Javier Incera Ugalde
Jefe de la Unidad de Administracion del Posgrado

Me permito hacer de su conocimiento, que el alumno Ignacio Alejandro Chapa
Olivares, presentara Examen General de Conocimientos dentro del Plan de
Maestria en Administracion (Organizaciones), toda vez que ha concluido el Plan
de Estudios. respectivo, por lo que el Subcomité de Nombramiento de Jurado del
Programa, tuvo a bien designar el siguiente jurado:

M.A. Adrian Méndez Salvatorio Presidente
Dr. Raul Mejia Estanol Vocal
M.A. Rafael Rodriguez Castelan Vocal

M.A. Ma. Maria Magdalena Chain Palavicini Vocal
M.A. Alejandro Lerma Kirchner Secretario
M.A. Eric Manuel Rivera Rivera Suplente
M.A. Silvia Velazquez Prado Suplente

Por su atencion le doy las gracias y aprovecho la oportunidad para enviarle un
cordial saludo.

Atentamente

"Por mi raza ha te ra el espiritu”

Ciudad. Universitaria, D.F., 11 de noviembre del 2003.
El Coordinadgor gel Programa.

1

Dr. Ricardo Alfredo Varela Juarez
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