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Resumen 

 

Guatemala actualmente constituye el séptimo lugar en producción de café a nivel 

mundial; el de Huehuetenango es reconocido en todo el mundo por la altura que posee 

y ha sido galardonado ocho veces en el Cup of Excellence, sin embargo, muchos 

exportadores no cuentan con un plan de exportación para comercializar el producto. 

 

Los gerentes y encargados de las empresas cafetaleras en la ciudad de 

Huehuetenango pasan por un dilema cuando van a exportar, pues se requiere de un 

plan de exportación para que todo se planifique y se ejecute de la mejor manera y así 

facilitar el proceso de exportación para la expansión. Es posible que algunas empresas 

cafetaleras no inicien el proceso de exportación o lo realicen a través de empresas 

exportadoras por no conocer el plan de exportación, posiblemente por falta de 

información. 

 

El objetivo general del estudio fue identificar en qué nivel aplican el plan de exportación 

las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango. Los sujetos a investigar 

fueron 14 gerentes y 9 encargados de empresas cafetaleras; el instrumento que se 

aplicó para la recolección de datos fueron dos guías de entrevistas dirigidas a gerentes 

o encargados y a dos especialistas de ANACAFÉ y AGEXPORT.   

 

Se estableció que las empresas no aplican formalmente el plan de exportación en la 

comercialización del café, solamente nueve de 23 lo aplican, lo que resulta ser una 

debilidad por los riesgos que representa. Se recomendó que se diseñe y aplique en 

cada exportación el correspondiente plan, para poder prever riesgos, identificar 

oportunidades y establecer estrategias. Por tal razón se propuso una guía para realizar 

un plan de internacionalización para empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango. 
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INTRODUCCIÓN 

 

En Guatemala el café es uno de los principales productos agrícolas de exportación por 

la calidad que posee. Algunos empresarios cafetaleros aprovechan esta ventaja 

comparativa como: el perfil de la taza, cuerpo, sabor, aroma, acidez, clima, altura, tipo 

de tierra y la cercanía con algunos países de destino para exportar el producto.  

 

Según ANACAFÉ dentro de las regiones más reconocidas para el cultivo de café en 

Guatemala, se encuentra la región de Huehuetenango porque las condiciones 

climáticas y la latitud del departamento son excelentes para obtener un grano de 

calidad. 

 

Se considera que los gerentes y encargados de las empresas cafetaleras de 

Huehuetenango se benefician con el plan de exportación cuando lo aplican y ejecutan, 

pues es una herramienta que permite conocer el país de destino, el perfil, saber lo que 

éste requiere y cómo satisfacer las necesidades, tomando en cuenta los acuerdos 

comerciales para ingresar el producto. Es posible que algunas empresas cafetaleras en 

Huehuetenango no inicien el proceso de exportación y lo realicen a través de empresas 

exportadoras reconocidas. Este problema hace que a pesar de que existan muchas 

empresas cafetaleras, se utilicen intermediarios, convirtiéndose en exportadores 

indirectos para llevar el producto al mercado internacional. 

 

El objetivo principal de esta investigación fue identificar en qué nivel aplican el plan de 

exportación las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango. 

 

Para realizar la investigación se tomó en cuenta la población, compuesta por 14 

gerentes y 9 encargados de las empresas cafetaleras que exportan en la ciudad. 

También dentro de los sujetos figuran representantes de dos importantes instituciones 

dentro del gremio cafetalero y de exportación: ANACAFÉ y AGEXPORT.   
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Los instrumentos que se aplicaron para la recolección de datos en la presente 

investigación fueron dos guías de entrevista con preguntas abiertas. 

 

Según los resultados se estableció que las empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango no aplican formalmente el plan de exportación en la comercialización 

del café en mercados internacionales. Solamente nueve de 23 empresas lo aplican 

formalmente, lo que resulta ser una debilidad, pues no tienen la oportunidad de 

planificar hacia dónde dirigir los productos para obtener mayores utilidades. La razón 

por la que muchas empresas no lo aplican formalmente es porque no se conocen los 

requisitos o son demasiado extensos que no logran cumplirlos; como la calidad y 

cantidad del producto. 

 

Todas las empresas cafetaleras realizan un análisis de la empresa y del potencial que 

tiene para poder iniciar actividades exportadoras en mercados internacionales; lo hacen 

conociendo la capacidad a exportar y a qué clientes se les va a vender el producto, 

mediante un personal capacitado y actualizado en todo lo referente al producto y 

exportación, de acuerdo a proyecciones e historial de exportaciones de años anteriores. 

 

Se recomendó que se diseñe y aplique en cada exportación el correspondiente plan, 

que cada empresa cafetalera se asesore de cómo elaborarlo para prever riesgos, 

identificar oportunidades, establecer estrategias y facilitar la toma de decisiones en 

base a información. Por esta razón se propuso una guía para realizar un plan de 

internacionalización para empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango como 

una solución al problema analizado en la investigación, lo cual es eminentemente útil 

para obtener la mayor rentabilidad.  
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I.   MARCO DE REFERENCIA 

 

1.1. Marco contextual   

 

Secretaría de Planificación y Programación de la Presidencia, SEGEPLAN (2011), 

explica que el departamento de Huehuetenango está ubicado en la región nor-

occidental del país, en la latitud 15° 19 ́ 14” y longitud 91° 28 ́ 13”. Cuenta con una 

extensión territorial de 7,429.77 kilómetros cuadrados. Huehuetenango es el quinto 

departamento más grande del país pues ocupa alrededor del 6.8% del territorio 

nacional.  

 

La cabecera departamental es la ciudad de Huehuetenango, ubicada a 269 kilómetros 

de la ciudad de Guatemala. El departamento se integra por 32 municipios, de los cuales 

el de más reciente creación es Unión Cantinil. 

 

El municipio de Huehuetenango posee una extensión territorial de 235.15 km2, que 

equivale al 3.20% de la extensión del departamento de Huehuetenango, colinda al norte 

con los municipios de Chiantla y Aguacatán al sur con los municipios de Malacatancito, 

y Santa Lucía.  

 

El municipio de Huehuetenango ocupa el ángulo sureste del departamento, aunque el 

terreno es en parte quebrado e irregular, no existe dentro del área montañas de 

importancia, por encontrarse en las faldas de la sierra de Los Cuchumatanes. Las 

quebradas, barrancas y colinas de fácil acceso, cubiertas de mediana vegetación, dan 

lugar a una fisonomía propia que completan con el atractivo y amplio horizonte las 

llanuras extensas y numerosas. 

 

Según las proyecciones de población calculadas por el Instituto Nacional de Estadística 

INE (2011), para el año 2010 Huehuetenango contaría con una población de 105,845 

personas, de las cuales el 53.27% son mujeres (56,384) y el 46.73% son hombres. 
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CentralAmericaData (2018), en el artículo de internet titulado “Café guatemalteco 

apuesta a mercados emergentes”  indica que según la Gremial de Exportadores, para el 

2018 los destinos que representan oportunidades potenciales para los cafés especiales 

son Taiwán, China, Australia, Malasia, República Checa y Chile. 

 

En el caso del mercado chileno, se realizó en 2017 la primera misión comercial 

multisectorial liderada por el Departamento de Desarrollo de Mercados y Promoción 

Comercial de la Asociación Guatemalteca de Exportadores (AGEXPORT), en la que se 

atendió a más de 50 citas comerciales, mostrando alto interés por los cafés especiales 

de Guatemala. 

 

Entre los datos que destacan en el año recién concluido, son los principales destinos 

para el café diferenciado que se impulsa desde AGEXPORT. Según datos de la 

Asociación Nacional del Café en 2017, estos mercados fueron:  Estados Unidos con un 

38%, Europa (27%), Japón (15%) y Canadá (12%), figurando mercados emergentes 

como China, Taiwán y Corea del Sur, en los que los socios del Comité de AGEXPORT, 

prevén realizar una estrategia de promoción del café de Guatemala más específica, 

para ampliar las exportaciones a dichos destinos. 

 

Con el objetivo de ampliar el espectro del mercado al que se exporta el café de 

Guatemala, el Comité de Cafés Diferenciados de AGEXPORT y con el apoyo de la 

Unidad de Inteligencia de Mercados ambos de AGEXPORT, se analizaron los mejores 

destinos que representan oportunidades potenciales de negocios para los cafés 

especiales de Guatemala, siendo estos: Taiwán, China, Australia, Malasia, República 

Checa y Chile. 

 

Según datos de la Asociación Nacional del Café, en el 2017, el café recuperó el 

volumen e ingresos de divisas generados, exportando 3.3 millones de sacos de 60kg, lo 

cual generó un ingreso de USD$738 millones. Esto dado a que el precio promedio para 

la cosecha 2016/2017 fue de: USD$223.63. 
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Robles (2013), en el artículo de internet titulado “Producción y exportación de café 

guatemalteco”, comenta que el aromático en Guatemala llegó a convertirse en un 

cultivo comercial hasta 1853, y alcanzó auge en 1870. Este cultivo arrancó en 

plantaciones de la Costa Sur y la boca costa de San Marcos y Retalhuleu. 

Posteriormente, se expandió a Alta y Baja Verapaz, especialmente a Cobán y San 

Pedro Carchá, así como a Amatitlán y algunos departamentos del Oriente del país, y 

hacia 1870, se comenzó a cultivar en Antigua Guatemala, Sacatepéquez, el grano que 

ahora tiene fama mundial. 

 

En 1960, el grano representaba 60 por ciento de divisas en el perfil de las 

exportaciones guatemaltecas, y al final de la cosecha se cotizó en US$46 el quintal de 

café oro. 

 

En la actualidad, solo aporta el 9 por ciento de los ingresos de divisas, pues ha sido 

superado por otros sectores; sin embargo, existe la esperanza de abrir nuevos 

mercados para el aromático en Rusia o China. 

 

Existen actualmente en Guatemala ocho regiones en donde se cultiva el café, según 

informe de ANACAFÉ, las cuales son San Marcos, Huehuetenango, Atitlán, Cobán, 

Antigua Guatemala, Fraijanes, región nuevo oriente, esto es la parte de Chiquimula, 

Jutiapa y Acatenango. 

 

Castillo (2014), en el artículo de la revista América Economía titulado “Representantes 

de empresas de EE.UU. verifican calidad de café regional guatemalteco” expone que, 

para abastecerse de los mejores cafés, representantes de empresas dedicadas al 

tostado del grano en Estados Unidos, visitaron varias plantaciones en Huehuetenango, 

calificándolas como de buena calidad. 

 

Piero Cristiani, de Café Imports, refirió que cada año compran a Guatemala 35 

contenedores de 40 mil libras de café oro cada uno, “pero con la calidad del grano  
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encontrado en Huehuetenango, se podrían aumentar las importaciones de este país”, 

expresó. 

 

Cristiani calificó el café guatemalteco como de buena calidad y se decidieron a venir 

personalmente a conocerlo. Han catado mucho café y se encontraron con excelente 

calidad, a pesar de los problemas de roya que se han presentado en la región de 

Huehuetenango. 

 

Luis Maldonado, gerente de la Asociación Sostenible de Café de Guatemala 

(Asdecafé), refirió que la visita de los expertos permitió reafirmar la calidad que se 

produce en la región. 

 

Esa asociación agrupa a 800 pequeños productores de Huehuetenango que producen 

para la venta local y exportación. 

 

La buena calificación es mérito de los productores, por los cuidados que les dan a los 

cafetales desde el corte, el despulpado y el secado, lo que proporciona un producto de 

calidad para exportar. 

 

Debido al reconocimiento del grano de Huehuetenango, los caficultores han podido 

incrementar los ingresos y mejorar la calidad de vida de sus familias. Con el 

reconocimiento internacional mejora también el precio al que se puede ofrecer el grano.  

 

Andrade (2014), en la tesis titulada “Plan de exportación de café a Hamburgo 

Alemania”, explica que se ha observado que en el municipio de Coatepec, existe poco 

conocimiento de exportación, ya que las micros, pequeñas y medianas empresas 

(MIPYMES) no han podido comercializar el producto o servicio por diversos obstáculos. 

El objetivo general de la investigación fue proponer la realización de un plan de 

exportación de café, al mercado alemán. 
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Se tomó una muestra de 32 productores de café del municipio de Coatepec que fueron 

encuestados con una boleta de 11 preguntas, que arrojaron datos sobre la opinión de la 

posibilidad de exportar el café a Hamburgo, Alemania.  

 

De acuerdo al análisis de las encuestas aplicadas a los productores, el café 

coatepecano resulta ser viable para exportarlo, aunque para realizar esto es necesaria 

la unión de varios productores, pues no todos cuentan con la producción de café 

suficiente y necesario para realizar el procedimiento pertinente. La transportación a 

utilizar del municipio de Coatepec a la ciudad de Hamburgo es multimodal, vía terrestre 

y marítima de acuerdo al lugar de origen y de destino. 

 

Se concluyó que el café es uno de los productos que se produce en grandes cantidades 

en el municipio de Coatepec. Es fundamental para las pequeñas y medianas empresas 

conocer en qué consiste una exportación y los pasos y procedimientos que ésta genera, 

debido a que, por desconocimiento y factores que influyen en las MIPYMES (problemas 

de financiamiento, así como la falta de producción), los productores no exportan. Es 

fundamental que el futuro exportador tenga el conocimiento necesario para realizar la 

comercialización en cualquier ámbito extranjero. 

 

Se recomendó y  propuso la exportación  a Hamburgo, Alemania, ya que es una ciudad 

que consume grandes cantidades de este producto debido a los gustos y preferencias; 

asimismo, influye la situación climatológica del lugar; además de ello, Alemania se 

encuentra en la lista de los principales importadores de café, y es un país que cuenta 

con buena capacidad económica. 

 

Molina (2016), en la tesis titulada “Plan de exportación de café procesado hacia Costa 

Rica”. Explica que es muy importante preparar un plan de exportación, para conocer el 

mercado en el que se introducirá y comercializará el producto y con ello minimizar la 

incertidumbre que las empresas tienen a la hora de exportar. El objetivo general del 

estudio fue diseñar un plan de exportación a fin de analizar mecanismos logísticos, 
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comerciales y financieros que le permitan a la empresa exportadora de café, introducir 

café procesado bajo la marca Golden Coffee en el mercado de Costa Rica. 

  

La investigación que se llevó a cabo fue de tipo descriptiva, debido a que se obtuvo 

información del sujeto de estudio mediante encuestas y guía de observación. En este 

caso se encuestaron a 196 consumidores de café, que se tomaron como muestra para 

poder determinar si el producto de la empresa Exportadora de Café era viable para 

comercializar en el país de Costa Rica, con la cual se identificó el nivel de preferencia 

que tienen los consumidores costarricenses y la opinión acerca de la competencia, 

tomando en cuenta características tales como sabor, calidad, precios, entre otros. 

También se aplicó la  técnica de la entrevista para obtener información relevante por el 

gerente comercial de la empresa Exportadora de Café para profundizar sobre la 

situación actual. 

 

Dentro de las encuestas realizadas se identificó que la marca de preferencia para el 

consumo de café en casa es “café 1820”, porque brinda calidad y precios accesibles 

para los pobladores.  

 

El 35% (51 personas) de la población prefiere como principal atributo en la compra del 

café la calidad y un 29% (42 personas) se enfoca en comprar un producto que tenga un 

buen sabor, por lo que el café a exportar debe cumplir y resaltar estos atributos. 

 

Se concluyó que las características que inciden en la decisión de compra de café por 

parte del consumidor costarricense son: sabor, calidad y precio. 

 

Se recomendó introducir café en Costa Rica segmentando el mercado meta de la 

siguiente manera “hombres y mujeres que habiten en San José, Costa Rica, con 

edades de 18 años en adelante, con ingresos mensuales entre ₵ 286.467,36 ($ 541.53) 

y ₵ 323.978,14 ($ 612.44), que gusten de café y que prefieran comprarlo para preparar 

en casa a través de supermercados y pulperías. Se propuso un plan de exportación de 

café procesado de exportadora de café hacia San José Costa Rica”. 
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ConnectAmericas (2015), en el artículo de internet titulado “Qué debe contener un plan 

de exportación” indica que existen numerosas razones por las cuales una empresa 

decide insertar los productos en el mercado internacional. No es una tarea difícil, pero 

como todo negocio requiere preparación y capacitación para que sea exitoso. Cabe 

destacar que un plan de exportación no asegura el éxito por sí solo, pero minimiza los 

riesgos y optimiza los resultados de la operación. Todo plan de exportación debe contar 

con los siguientes puntos clave:  

 

En primer lugar se debe hacer una descripción del negocio para exponer información 

detallada acerca de la empresa. En especial una descripción de la capacidad, 

experiencia y habilidades para poner en práctica el proyecto. Seguido por el análisis de 

mercado,  que  identifica hacia dónde se quiere exportar y las características de dicho 

mercado. Esto incluye aspectos políticos, legales, económicos y socioculturales.  

También es importante indicar los recursos humanos con los que cuenta la empresa 

para enfrentar el proyecto de exportación. En la parte operativa, del plan de exportación 

se define una estrategia de penetración al mercado meta compatible con los objetivos 

de largo plazo que tenga la empresa. Se debe exponer que es factible de llevar a cabo 

la operación desde el punto de vista administrativo, técnico, financiero, y comercial. 

También son importantes los aspectos Internacionales: precio de exportación, logística 

internacional, requisitos formales para exportar, barreras arancelarias y no 

arancelarias, cotizaciones, INCOTERMS o términos internacionales de comercio, 

contratos, formas de pago, negociaciones, envase/embalaje. 

 

En los aspectos de producción se debe identificar la materia prima, calidad y normas, 

capacidad, instalaciones, localización, mano de obra. También es importante verificar 

los riesgos y problemas potenciales que puedan tener un efecto negativo en el 

proyecto. En relación a las proyecciones financieras, el empresario debe exponer con 

qué recursos cuenta para llevar a cabo el proyecto de exportación: información 

financiera histórica, flujo efectivo, estados financieros, principales razones financieras 

de liquidez, de actividad y de rentabilidad.  
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1.2. Marco teórico 

 

1.2.1. Plan de exportación  

 

a) Definición: 

Lerma (2017), comenta que el plan de exportación es la guía o documento que muestra 

al empresario hacia dónde dirigir el esfuerzo exportador y cómo competir con los 

productos y servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras, en 

incremento, y rentabilidad) a fin de lograr el éxito. 

 

Éste es tal vez el documento más complejo dentro de la planeación estratégica puesto 

que la empresa forma parte activa en los factores del entorno que antes se consideraba 

ajenos a ella. En las exportaciones, la empresa se inserta en el ámbito exterior, lo cual 

supone una mayor capacidad de toma de decisiones acertadas, más información, mejor 

capacitación del personal, entre muchas otras exigencias. 

 

Minervini (2014), explica que el plan de exportación es la base para la toma de 

decisiones importantes, como la gama de productos que se exporta, el mercado en el 

que se inicia esta experiencia internacional, los instrumentos de promoción que se 

utilizan, el tipo de socios que se busca, la inversión necesaria, etc. 

 

Para elaborar un plan de acción con el fin de internacionalizar la empresa, en primer 

lugar, es necesario determinar dentro del plan: análisis del potencial exportador, 

selección de mercados, estrategias de mercadeo, inteligencia de mercados, plan de 

financiamiento.  

 

b) La empresa y análisis del potencial exportador: 

 La empresa y el personal clave: 

Morales (2000), menciona que antes de iniciar el proceso de exportación, se debe 

efectuar un análisis detallado de las fortalezas y debilidades de la empresa, la 

estructura actual y de las áreas en donde cuenta con competencias singulares que 

permitan entrar en los mercados extranjeros con ciertas ventajas competitivas que lo 
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distinguen de los competidores. Cuando las empresas deciden exportar, tienen que 

construirse un nicho en el mercado extranjero al que se desea servir. 

 

Una herramienta de análisis comprende del análisis integral de todas y cada una de 

las actividades de la empresa, desde adquisición de las materias primas y 

componentes, pasando por las principales operaciones y procesos, actividades de 

investigación y desarrollo, producción y control de calidad, mercadotecnia, logística, 

servicio de posventa y la contabilidad como herramienta de gestión del negocio. 

Todo ello, además, con un especial énfasis en los recursos humanos.  

 

 Análisis del potencial exportador: 

Compañía de Comercio y Exportación (2013), comenta que esto se refiere a verificar 

aspectos internos de la compañía como el perfil y la capacidad para exportar. Este 

análisis se realiza para comprobar si la compañía tiene la calidad del producto que se 

requiere, la cantidad y la estructura administrativa para exportar. 

 

 Perfil de la compañía: 

- Datos básicos y reseña histórica de la compañía: 

El perfil de la compañía contiene los datos básicos, que podrían incluir los 

siguientes: nombre de la compañía, nombre del presidente, constitución legal, tipo 

de negocio, año de establecido el negocio, cantidad de empleados, contactos, 

ventas anuales.  

 

Además, se hace una breve reseña histórica con los eventos más cruciales de la 

empresa desde la creación hasta el momento. Se menciona si la empresa en el 

pasado ha logrado obtener una certificación para los productos, si ha formado 

alianzas estratégicas, incidencias especiales y cualquier otra circunstancia que ha 

llevado a la empresa a la posición actual. 
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- Misión, visión y objetivos de la empresa: 

La misión esboza la razón de la existencia de le empresa. La visión determina lo 

que la empresa desea ser en el futuro. Los objetivos son los resultados que se 

desean obtener en base a la visión y misión establecida. 

 

- Situación de la compañía: 

Parte inicial del plan de exportación es hacer una evaluación de la situación actual 

de la empresa para identificar los puntos fuertes o débiles, así como la necesidad 

de hacer mejoras y realizar cambios.  

 

- Análisis organizacional: 

Éste análisis enmarca un estudio o evaluación sobre el ambiente interno de la 

empresa, descripción de las funciones, la estructura organizacional, designación 

de puestos, entre otros. En esta parte se debe evidenciar que la empresa puede 

desarrollar el proyecto apoyada por el recurso humano. 

 

- Estructura administrativa: 

La forma más fácil para ilustrar la organización administrativa de una empresa es 

mediante un organigrama, a través del cual se muestra la posición de los 

diferentes departamentos, niveles jerárquicos y relación entre ellos. Asimismo, 

presenta la asignación de tareas, responsabilidades, estructura de trabajo y 

procesos, recursos humanos, personal y organización para exportar, etc. 

 

- Cultura organizacional: 

Definir la cultura es otro paso importante para delinear el comportamiento del 

personal que trabaja en la organización. Es en esencia los hábitos, costumbres, 

valores, etc. 
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- Productos y/o Servicios: 

 Portafolio de productos: 

En esta sección se dan a conocer todos los productos y servicios que ofrece la 

empresa. Se deben resaltar y destacar aquellos productos y servicios que se 

desean exportar. 

 

- Beneficios, valor agregado y ventajas competitivas: 

Se deben identificar para determinar la posición frente a la competencia en el 

mercado. Las respuestas a las siguientes preguntas pueden servir de guía para 

identificar las ventajas competitivas que pueden tener los productos y/o servicios 

frente a la competencia: ¿cómo se diferencia el producto o servicio de la 

competencia? ¿qué hace el producto único y valioso? ¿cuál es la percepción de 

los clientes? ¿por qué el producto o servicio es de mejor calidad? ¿por qué se 

ofrece un mejor servicio? ¿es el precio más bajo que la competencia? ¿ofrece la 

empresa un mejor asesoramiento sobre la utilización, garantía, asistencia técnica 

y financiamiento?. Además, en el desarrollo de este análisis deben ser descritas 

aquellas certificaciones obtenidas que puedan servir para distinguir la empresa y 

los productos o servicios. 

 

- Productos y/o servicios para exportar: 

Se recomienda enfocarse en uno o varios productos o servicios y evitar 

promocionar toda la oferta de la empresa.  

 

- Capacidad de producción de la empresa: 

Se recomienda que el plan de exportación especifique el volumen anual, mensual, 

semanal y diario de la compañía.  

 

- Proceso de producción y control de calidad: 

Delinearlo detalladamente sirve para asegurar que siempre ofrezca el mejor 

producto o servicio, se cumplan con las exigencias del mercado. 
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- Costo de producción:  

El fin principal de este ejercicio es lograr mantener los costos lo más bajo posible y 

eliminar aquellos que no sean necesarios. Para el análisis de los costos es 

importante recordar que existen tanto costos fijos como variables.  

 

- Precio de venta: 

Una vez identificado el costo se debe determinar el margen de utilidad o ganancia 

esperada para asignarle precio al producto. Para asegurar la competitividad de la 

empresa se debe tomar en cuenta la cantidad que el mercado está dispuesto a 

pagar por el producto o servicio ofrecido. 

 

- Instalaciones y otros activos: 

Se recomienda que el empresario presente en el plan de exportación las 

instalaciones donde se desarrolla todo el proceso de creación del producto o 

servicio y los factores que fortalecen el funcionamiento diario de la compañía. 

También se debe incluir una descripción de la ubicación de la empresa.  

 

- Definición de la industria: 

Primeramente se debe especificar en qué sector se encuentra la empresa y qué 

tipo de productos o servicios pertenecen a dicha industria. Es útil entonces definir 

las características de ese mercado, el tamaño, tendencia, entre otros detalles 

concernientes. 

 

- Políticas de mercadeo y comercialización: 

Una breve descripción de los elementos claves es una parte relevante dentro del 

plan de exportación. Para el desarrollo de dicha información las respuestas a las 

siguientes preguntas pueden ayudar: ¿cuál es el mercado meta? ¿cómo se 

distribuye el producto? (¿venta al por mayor, venta a detalle?) ¿ofrece la empresa 

a los clientes algún tipo de crédito, promoción, entre otros?. 
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- Principales clientes: 

Se recomienda hacer una descripción y análisis de los mismos para determinar la 

diversificación o posible dependencia que se pueda tener sobre algunos. El 

objetivo de este análisis es especificar la búsqueda de potenciales clientes en el 

exterior. 

 

- Evaluación global y conclusiones: 

 Análisis FODA: 

Es una herramienta estratégica que permite analizar elementos internos y 

externos para desarrollar las estrategias. 

 

 Fortalezas: aquellos elementos positivos que diferencian a la empresa de la 

competencia. , 

 Debilidades: problemas presentes que una vez identificados se desarrolla 

una estrategia adecuada para eliminarlos, 

 Oportunidades: situaciones positivas que pueden ser aprovechadas por la 

empresa en función de las fortalezas, 

 Amenazas: situaciones externas a la empresa a las que se debe estar alerta 

para en caso de necesitarlo poder afrontarlas. 

 

Ésta consiste en evaluar las Fortalezas y Debilidades que están relacionadas 

con el ambiente interno (recursos humanos, técnicos, financieros, 

tecnológicos, etc.) y las Oportunidades y Amenazas que se refieren al 

ambiente externo de la empresa (microambiente: proveedores, 

competidores, canales de distribución, consumidores; macroambiente: 

economía, ecología, demografía, etc). La importancia del mismo está en 

lograr determinar en qué aspectos la empresa tiene ventajas respecto a la 

competencia y en qué aspectos necesita mejorar para ser competitiva.  
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- Percepción de barreras: 

La pregunta clave en la percepción de barreras es la siguiente: ¿cuáles pueden 

ser los principales inconvenientes de la empresa para comenzar un proceso de 

exportación?. Las palabras claves son: Compromiso internacional, capacidad 

interna, entorno externo, etc. 

 

- Conocimiento de mercados internacionales: 

Este apartado se refiere a la percepción que tiene el empresario sobre la actividad 

internacional, contactos comerciales o personales en diferentes países, 

información estadística o noticias internacionales sobre el tema. 

 

- Evaluación/comentario potencial exportador: 

Este va a brindar un conocimiento completo y profundo de lo que es la empresa y 

cada uno de los aspectos administrativos, estatutos organizacionales, mercadeo y 

competitividad. Luego se hace una evaluación detallada de la empresa que refleje 

el funcionamiento general para la toma de decisiones y desarrollar estrategias. 

 

c) Estructura del plan de exportación: 

Compañía de Comercio y Exportación (2013), presenta una estructura completa del 

plan de exportación que puede aplicarse y adaptar a diferentes  productos.  

 

 Resumen ejecutivo: 

Es básicamente una sinopsis de todo el plan de exportación. Aunque breve, este 

resumen debe incluir todos los puntos claves del plan, tales como la razón para 

exportar, los productos o servicios seleccionados, el país o países a impactar, 

competencia, logística, distribución y precios. Debe incluir además, la ganancia 

esperada de esta gestión. 

 

 Introducción: 

Al igual que todo trabajo investigativo, el plan de exportación comienza con una 

introducción. La misma describe brevemente el propósito del plan de exportación y 
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las razones o motivos para exportar. Además, se definen concretamente las metas 

que la empresa quisiera alcanzar con el proceso de internacionalización y cómo 

intenta lograrlas. La estructura del plan de exportación es la siguiente: 

1. Análisis del potencial exportador, 

1.1. Perfil de la compañía, 

1.1.1. Datos básicos y reseña histórica de la compañía, 

1.1.2. Visión, misión y objetivos de la empresa, 

1.2. Situación de la compañía, 

1.2.1. Análisis organizacional, 

1.2.2. Productos y/o servicios, 

1.2.3. Producción, 

1.2.4. Recursos financieros y no financieros para la exportación, 

1.3. Mercadeo, 

1.3.1. Estructura de la industria, 

1.3.2. Políticas de mercadeo y comercialización, 

1.3.3. Destinos de productos, volúmenes y precios, 

1.3.4. Canales de distribución, 

1.3.5. Principales clientes, 

1.3.6. Expectativas de los clientes, 

1.3.7. Percepción del cliente sobre el producto, 

1.3.8. Estrategias de promoción, 

1.4. Competitividad, 

1.4.1. Análisis de la competencia, 

1.4.2. Posición frente a la competencia, 

1.4.3. Ventajas comparativas, 

1.5. Evaluación global y conclusiones, 

1.5.1. Análisis FODA, 

1.5.2. Percepción de barreras, 

1.5.3. Conocimiento de mercados internacionales, 

1.5.4. Evaluación/comentario potencial exportador, 

2. Selección de mercados, 
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2.1. Preselección de mercados (países de interés), 

2.2. Priorización de mercados (criterios de selección), 

2.3. Selección final de mercados, 

3. Inteligencia de mercados – Análisis del país objetivo (más país alterno y 

país contingente), 

3.1. Perfil del país, 

3.2. Análisis del entorno comercial e indicadores económicos, 

3.3. Identificación de las oportunidades y amenazas del mercado, 

3.4. Análisis del sector y mercado, 

3.5. Comercio bilateral, 

3.6. Acuerdos comerciales, 

3.7. Tratamiento arancelario, 

3.8. Requisitos, 

3.8.1. Requisitos para entrar al mercado, 

3.8.2. Licencias, 

3.8.3. Documentación requerida para la entrada del producto, 

3.8.4. Etiquetado y empaque, 

3.9. Otras barreras no arancelarias, 

3.10. Logística, 

3.11. Canales de distribución, 

3.12. Mercadeo, 

3.12.1. Posicionamiento de la marca, 

3.12.2. Segmento del mercado al que está dirigido el producto, 

3.12.3. Perfil del consumidor, 

3.12.4. Elementos que inciden en la decisión de compra, 

3.12.5. Temporadas de compra, 

3.13. Análisis competencia local e internacional, 

3.13.1. Compañías y países competidores en el mercado, 

3.13.2. Precios, 

3.14. Entidades de apoyo/organismos de promoción y ayuda para ingresar al 

mercado, 
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3.15. Contactos comerciales, 

3.16. Protocolo, 

Cultura/cómo hacer negocio en el país, 

4. Estrategias, 

4.1. Estrategias dirigidas a la empresa, 

4.2. Estrategias dirigidas al producto, 

4.3. Estrategias dirigidas al mercado/de promoción, 

4.4. Mezcla de mercado (4 Ps), 

5. Plan de acción, 

5.1. Cronograma, 

5.2. Identificación de necesidades, 

5.3. Participación en ferias/misiones especializadas, 

6. Plan de financiación, 

7. Apéndice. 

 

d) Mezcla de marketing:  

 Características, expectativas y preferencias del cliente: 

Czinkota y Ronkainen (2013), comentan que las características y comportamiento de 

los grupos de clientes de interés son tan importantes como la influencia de los 

gobiernos en la decisión de realizar adaptaciones al producto. Aún cuando los 

beneficios buscados sean muy similares, las características físicas de los clientes 

pueden dictar las adaptaciones que se tengan que hacer al producto. 

 

Utilizar una lista de preguntas guiará a la empresa internacional en el análisis, lo que 

asegurará considerar todos los puntos necesarios antes de tomar una decisión. 

Actitudes hacia la marca: ¿el nombre de marca es conocido y aceptado por igual en 

todos los países meta? ¿las actitudes del cliente hacia el empaque son en esencia 

iguales? ¿las actitudes del cliente hacia la fijación de precios son en esencia iguales? 

¿la lealtad a la marca es igual en todos los países meta para el producto o servicio 

que se está considerando?. 
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 Establecimiento de precios de exportación: 

En él influyen factores internos y externos, así como la interacción entre éstos. Los 

factores internos incluyen la filosofía, metas y objetivos de la empresa; los costos de 

desarrollo, producción y comercialización del producto de exportación; y la naturaleza 

del producto e industria del exportador. Los factores externos se relacionan con los 

mercados internacionales en general o con un mercado meta específico en 

particular, e incluyen factores como las características del consumidor, las 

regulaciones, la competencia y financieros, en especial el tipo de cambio. La 

interacción de estos elementos conlleva oportunidades y restricciones para la fijación 

de precios en diferentes mercados. 

 

Los factores a considerar incluyen la importancia del precio en la toma de decisiones 

del cliente (en particular la capacidad de pago), la fuerza de las relaciones entre 

precio y calidad percibida y las posibles reacciones ante la manipulación que hagan 

las empresas de la mezcla de marketing. 

 

Las políticas de fijación de precios son consecuencia de los objetivos generales de la 

empresa referentes a un mercado meta en particular, e involucran los principios o 

reglas generales en los que se basa una empresa para tomar las decisiones de 

fijación de precios. 

 

 Costos relacionados con la exportación: 

Al preparar una cotización, el exportador debe tener cuidado de tomar en cuenta y, si 

fuera posible, incluir los costos únicos relacionados con la exportación. Éstos son 

adicionales a los costos normales compartidos con la parte nacional, e incluyen lo 

siguiente: 

- El costo de modificar el producto para los mercados extranjeros, 

- Los costos operativos de la actividad de exportación (personal, investigación de 

mercados, embarque adicional y costos de los seguros, costos de las 

comunicaciones con los clientes extranjeros y costos de la promoción en el 

exterior), 
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- Los costos en que se incurre al ingresar a mercados extranjeros (aranceles e 

impuestos; los riesgos asociados con un comprador en un mercado diferente, 

sobre todo riesgos de crédito comercial y riesgos políticos, los derivados de 

realizar transacciones con una moneda diferente de la nación exportadora, es 

decir, el riesgo cambiario de monedas extranjeras). 

 

 Condiciones de pago: 

El principal objetivo es satisfacer los requerimientos del importador sin poner en 

peligro las metas financieras de la empresa. El exportador estará preocupado por 

que se le paguen los bienes embarcados, por tanto, considerará los siguientes 

factores en la negociación de las condiciones de pago: 1) la cantidad a pagar y la 

necesidad de protegerla; 2) los términos ofrecidos por la competencia; 3) las 

prácticas de la industria; 4) la capacidad para financiar las transacciones 

internacionales; y 5) la fortaleza relativa de las partes implicadas.  

 

Los métodos de pago básicos para las exportaciones varían en términos atractivos 

para comprador y vendedor. Los métodos de pago que existen son los siguientes: 

consignación, cuenta corriente, documentos contra aceptación, documentos contra 

pago, carta de crédito, carta de crédito confirmado, pago por adelantado.  

 

 Comunicación de marketing internacional (promoción): 

Es el proceso de establecer una afinidad de pensamiento entre el emisor y el 

receptor. En teoría, la comunicación de marketing es un diálogo que permite a las 

organizaciones y consumidores lograr satisfacer mutuamente los acuerdos de 

intercambio.  

 

Para detallar cómo se pueden combinar los recursos de la empresa con el fin de 

adaptarse a las oportunidades de mercado se requieren estrategias alternativas. Los 

recursos con los que cuenta la empresa internacional para formar un programa 

integral de comunicaciones y usarlo en el mercado meta son los que constituyen la 
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mezcla promocional. Estos recursos consisten en lo siguiente: publicidad, venta 

personal, publicidad no pagada, promoción de ventas, patrocinio. 

 

 Canal de distribución: 

Los canales de distribución ofrecen los vínculos esenciales que enlazan a 

productores y clientes. En general, las empresas utilizan uno o más de los siguientes 

sistemas de distribución: 1) la empresa vende directamente a los clientes mediante 

propia fuerza de ventas de campo o mediante el comercio electrónico; 2) la empresa 

opera mediante intermediarios independientes, por lo general a nivel local; o 3) el 

negocio depende de un sistema de distribución externo que puede tener cobertura 

regional o global. 

 

e) Selección de mercado meta: 

Morales (2000), explica que para la selección del mercado meta se debe realizar un 

análisis, descripción y medición del mercado. También se debe análizar la competencia 

y el macroentorno. Existen tres pasos importantes para la elaboración del plan: 

 Se presentan y discuten algunos criterios para poder seleccionar países meta con la 

mayor objetividad posible, teniendo en cuenta, por una parte, las oportunidades y las 

amenazas que ofrecen y, por la otra, lo adecuado de los recursos para sacar el mejor 

provecho de las oportunidades y las potencialidades de un país en particular, 

 Se aclaran los conceptos básicos de la importancia de analizar la competencia y el 

macroentorno con el fin de identificar riesgos y oportunidades en el país que se ha 

seleccionado, 

 La importancia de analizar la competencia y el macroentorno con el fin de identificar 

riesgos y oportunidades en el país que se ha seleccionado como mercado meta. 

 

Es conveniente que, antes de seleccionar el país meta, se tenga una idea lo más 

precisa posible acerca de la situación que actualmente presenta la industria a la que el 

negocio pertenece, tanto en el ámbito mundial como en la propia nación.  
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Una vez estudiado el mercado y detectadas cuáles podrían ser las oportunidades y las 

amenazas que ofrece el macroentorno de dicho mercado, se estará en la posibilidad, de 

fijar los objetivos y metas en ese mercado y de decidir cuál es la estrategia de 

penetración al mercado seleccionado, utilizando para ello el concepto de adecuación de 

la mezcla de mercadotecnia al mercado que se pretende servir. 

 

 Selección del país meta: 

Para elaborar el plan, se aplican algunas herramientas que seguramente serán útiles 

para la selección del país objetivo, como lo son los aspectos cualitativos y 

cuantitativos que se deben analizar: 

- Aspectos cualitativos del mercado (características y segmentación del mercado 

del país elegido. Prácticas comerciales y situación general de precios, canales y 

promoción). 

 

Habiendo decidio a cuál país se quiere exportar, es necesario ahora estudiar el 

mercado de dicho país. En lo que respecta a los aspectos cualitativos, se debe 

conocer cómo segmentar el mercado para el producto en cuestión del país 

elegido. Es decir, cuáles son los distintos grupos de consumidores, con diferentes 

necesidades, características o comportamiento, que determinan la conformación 

de distintas porciones de consumidores que pueden tener diversas preferencias 

hacia un determinado producto o hacerlos preferir una mezcla de mercadotecnia 

diferente. 

 

Es necesario observar qué tipo de promoción se realiza normalmente para el tipo 

de productos similares al que se está tratando de exportar. Es decir, qué tipo de 

ferias comerciales existen y cuál es el alcance: nacional, regional o local.  

 

Se tendrá que identificar cuáles son las características específicas del producto 

(ventajas competitivas) que pueden ser de mayor interés para ese segmento de 

mercado, de modo que sea posible posicionar el producto. 
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- Aspectos cuantitativos del mercado (medición y tendencias del consumo y de las 

importaciones, en valor y/o volumen en los últimos años). 

 

El presente es uno de los puntos más cruciales para la definición de lo que se 

puede exportar a un mercado determinado, ya que en función del tamaño y 

tendencias se podrá definir con mayor profesionalismo lo que se puede vender en 

corto y mediano plazos. Tres datos son indispensables para medir correctamente 

un mercado, a veces pueden expresarse en valor o en volumen o en ambas 

dimensiones: producción, exportación, importación.  

 

Para la obtención de la exportación e importación, se tendrá que utilizar la 

clasificación arancelaria del Sistema Armonizado, a seis dígitos primero y luego a 

los que sean utilizados en el país que se esté estudiando.  

 

 Barreras de acceso al mercado: 

Las llamadas barreras de acceso al mercado se subclasifican en barreras 

arancelarias y no arancelarias. 

 

- Barreras arancelarias (también llamadas restricciones o regulaciones): 

Son las que aplica un país a los artículos importados y que se traducen en la 

imposición de un derecho de importación (arancel), y/o un impuesto por el mismo 

concepto. El monto depende de los compromisos internacionales que el país 

importador tenga frente a la comunidad internacional (Organización Mundial del 

Comercio) o derivado de acuerdos regionales, multilaterales o bilaterales. 

  

- Barreras no arancelarias: 

Las barreras no arancelarias revisten múltiples formas y, en general, se clasifican 

en: cuantitativas y no cuantitativas. 
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 Barreras no arancelarias cuantitativas:  

Éstas pueden ser: cuotas, permisos, impuestos compensatorios, impuestos 

antidumping, precios oficiales o cuaquier otra, cuya naturaleza siendo 

esencialmente cuantitativa, que se traduzca en un requerimiento formal por 

parte del país importador para aceptar la mercancía en cuestión, además del 

tratamiento meramente arancelario. 

 

 Barreras no arancelarias no cuantitativas: 

Son muy numerosas y ha proliferado en la medida en que los países 

desarrollados se han ido volviendo cada vez más exigentes en cuestiones 

sanitarias, ecológicas, de protección a los consumidores, etc. 

 

Las barreras no arancelarias, no cuantitativas se refieren a requisitos de: 

etiquetado, empaque, marcas y denominaciones de origen, sanidad, 

fitosanidad, normas de calidad, normas técnicas, de toxicidad y residuos, 

ecológicas, de buenas prácticas de manufactura. 

 

f) Aspectos operacionales:  

Morales (2000), explica que también se debe tomar en consideración los aspectos 

logísticos; es decir cómo hacer llegar físicamente la mercancía al mercado de destino 

en el tiempo justo, al menor costo, con la mayor seguridad y obtener los mayores 

márgenes. 

 

 Cotizaciones, INCOTERMS, transporte y seguros: 

Se deberá decidir a qué precio conviene vender el producto, de acuerdo con las 

diversas posibilidades que existen para las exportaciones en general. Existe una 

serie de opciones intermedias que deben analizarse antes de decidir, de común 

acuerdo con el cliente. 

 

- INCOTERMS (International Commerce Terms/Términos de Comercio 

Internacional) 
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Son reglas de compraventa internacionales, voluntariamente adoptadas entre las 

partes, que definen de modo precios, cuáles son los derechos y las obligaciones 

tanto del vendedor (exportador) como del comprador (importador), así como el 

momento de transferencia de los gastos y riesgos de la mercancía. 

 

- Envase y embalaje: 

El envase y, sobre todo, el embalaje, están implícitamente definidos al seleccionar 

el medio de transporte según los INCOTERMS. La palabra envase se utiliza para 

designar cualquier contenedor de un producto, sea líquido, sólido o gaseoso, que 

esté destinado al mercado de consumo o a los mercados empresariales. La 

palabra embalaje se emplea para designar a un contenedor de expedición, sea 

unitario o colectivo, y que agrupa a los productos envasados protegiéndolos de los 

riesgos que puedan sufrir durante las maniobras de carga y descarga, transporte, 

almacenamiento y estiba. 

 

Tanto el envase como el embalaje están casi siempre estrictamente regulados por 

normas, técnicas y de etiquetado de cada país, por medio de las disposiciones 

oficiales de los organismos de normalización correspondientes. Pero, además, es 

muy frecuente que también existan disposiciones gremiales o empresariales en 

cuanto al tipo de envases y embalajes que deben utilizarse para ciertos productos. 

 

- Contratos y formas de pago: 

Es de máxima importancia dejar muy claro con el cliente en el extranjero cuál va a 

ser el mecanismo de pago que se empleará. La mejor forma de evitar posibles 

controversias es la elaboración de un contrato de compraventa internacional, con 

el propósito de definir obligaciones jurídicas precisas, tanto para el comprador 

como para el vendedor. 

 

En las operaciones de exportación, normalmente se utilizan contratos de: compra-

venta, distribución, comisión mercantil, licencias y franquicias, representación 

comercial, etc. 
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En el contrato además de definir cuáles son las obligaciones y los derechos de 

ambas partes (compradora y vendedora) en cuanto a la entrega de mercancías, 

propiedades de las mismas, incumplimientos, etc., es recomendable que se 

especifique precisamente la forma de pago de las exportaciones.  

 

 Tramites y documentos para exportaciones de café: 

- Trámites en naviera: 

Dinamica International Crops (2016), expone que como primer paso el cliente del 

exterior envía instrucciones de embarque y se realiza el booking (solicitud de 

reserva de espacio en naviera) del cliente; luego se arma la orden de embarque 

en línea y se elabora factura contable en dólares. Despúes se envía a agente 

aduanero para la DUA, simplificada (Declaración Única Aduanera), permiso de 

embarque, factura, orden de embarque y se tramita el certificado fitosanitario 

antes de enviar el café a puerto en VUPE (Ventanilla Única Para las 

Exportaciones) esto es opcional según el cliente en el exterior, y se adjunta copia 

de la factura contable. 

 

- Logística para envío de café a puerto: 

En esta parte se contrata seguridad de transporte; luego se tramita el ISF 

(Importer Security Filing Form (ISF) 10-2, es exclusivamente para exportar a USA, 

se llena el contenedor en el beneficio y se despacha a puerto. 

 

Selectivo SAT, en caso de salir luz verde en el semáforo todo continúa normal, o 

de salir luz roja se debe esperar revisión de parte de SAT para levantar el 

contenedor. Luego naviera envía conocimiento de embarque (BL) para revisión, en 

caso de haber cambios o correcciones después de zarpado el barco tiene un costo 

de $50 a $90. 

 

Despúes de la confirmación de BL’s se espera el zarpe del barco para recoger 

originales y copias y de inmediato se envía copia de BL no negociable al agente 

aduanal en el puerto para trámite DUA complementaria, a partir de que SAT 
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entrega la póliza final o DUA complementaria, el agente envía la documentación al 

exportador, solamente se tienen tres días para enviar BL a puerto y no generar 

multa de SAT. También se tramita certificado de origen en ANACAFÉ; se adjunta 

copia no negociable de BL y una fotocopia de BL original. 

 

- Documentación para envío a cliente en el exterior: 

 Carta de cobro, 

 Factura comercial, 

 Bill of lading (BL), 

 Certificado de origen, 

 Certificado fitosanitario, 

 Packing list. 

 

Documentos opcionales: certificado de peso; certificado de fumigación; forma A 

(ANACAFÉ), para ello se adjunta copia de BL y fotocopia de factura contable. 

Como último paso el cliente recibe documentos en el exterior y se realiza la 

transferencia respectiva.  

 

1.2.2. Empresas cafetaleras en la ciudad de Huehuetenango 

 

a) Definiciones: 

 Empresa: 

Según ANACAFÉ (2011), empresa es el esfuerzo organizado de los individuos para 

producir y vender por una ganancia bienes y servicios que satisfagan las 

necesidades de la sociedad.  

 

- Empresa cafetalera: 

ANACAFÉ (2011), menciona que la empresa cafetalera es la unidad 

agroeconómica que combina recursos naturales, humanos, financieros y 

tecnológicos, para producir bienes de origen vegetal (café y otros). 
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La Asociación Nacional del Café trabaja para diferentes tipos de personas, que 

pueden ser cooperativas compradoras de café, pequeñas empresas compradoras 

de café, así como también con una persona individual; asimismo trabaja ya sea 

con personas asociadas o no asociadas, personas con finca o sin ella. 

 

La función principal de ANACAFÉ es brindar el aval del producto a exportar, desde 

un control de calidad y certificado de calidad, para garantizar que el café a 

exportar cumpla con los requisitos que la asociación maneja tanto para el 

exportador, el comprador y el consumidor. 

 

El protocolo que ANACAFÉ maneja para la exportación se basa en hacer unas 

guías, luego se realizan normalías en línea donde facilitan la negociación del 

exportador con el comprador. Se da el visto bueno de la negociación en el área de 

comercialización y exportación, y teniendo el aval se hace llegar a la portuaria 

donde hay un encargado de ANACAFÉ que evalúa la cantidad a exportar de 

acuerdo a la documentación y da salida a dicho contenedor al barco, hacia donde 

sea el destino de exportación. 

 

ANACAFÉ cuenta con una división de regiones, donde se cultiva café en 

Guatemala, Huehuetenango se encuentra ubicado en la región 5. Cada región 

productora de café tiene un nivel de calidad, ya que todas las regiones con las que 

cuentan está catalogadas como un Café Estricto Duro. Huehuetenango posee un 

café de muy buena calidad debido a que es una de las áreas más altas del 

territorio nacional, donde se cataloga como un café de altura, por los metros sobre 

el nivel del mar donde se encuentra geográficamente. 

 

El apoyo que ANACAFÉ brinda al caficultor va desde una asesoría técnica, 

haciendo las visitas de campo a las fincas inscritas en la Asociación, se brinda la 

capacitación necesaria para la mejora de siembras y cosechas, laboratorio de 

catación, laboratorio de suelos, capacitación de controles de plaga, en donde el 
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productor tiene el control con el aval de ANACAFÉ y se hace entrega al productor 

la constancia de ello. 

 

Distintas casas dedicadas a la compra y venta de café con la respectiva licencia 

de exportación trabajan con ANACAFÉ y cuenta con una clasificación de clientes 

que son las siguientes: 

 Productor exportador: es el caficultor que produce y exporta el café directamente 

con previo registro de la finca o unidad productiva, 

 Comprador exportador: empresa que se dedica a la compra localmente de café, 

lo procesa y exporta al exterior, 

 Comprador exportador de tostado y tostado molido: persona individual o jurídica 

que compra, procesa y exporta en tostado o tostado y molido únicamente. 

 

b) Finca: 

 Definición: 

Para ANACAFÉ (2011), una finca es un área de terreno, que está dedicado al cultivo, 

producción y venta del café. 

 

 Situación actual de las empresas cafetaleras en Huehuetenango: 

Guatemala produce ocho tipos de café, Huehuetenango está en el primer lugar en 

calidad. La mayoría de caficultores no participan en eventos como subastas por lo 

que el café no se da a conocer; sin embargo los que han participado han sido bien 

calificados y bien pagados.  

 

La producción en quintales a nivel Huehuetenango (región) aproximadamente es de 

650,000 en oro, que equivale a 800,000 quintales en pergamino, en 24,000 

hectáreas de café. 

 

Acerca de las asociaciones y exportadores directos e indirectos, en Huehuetenango 

existe alrededor de 13,000 caficultores de pequeñas, medianas y grandes empresas 

y los que cuentan con licencia de productor-exportador son alrededor del 1%. Los 
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exportadores directos cuentan con licencia productor-exportador, pero en ocasiones 

acuden a una casa comercial que trasladan el café al destino. Lo hacen por medio de 

una compañía; así evitan incurrir en gastos de trillado, empaque, embalaje, 

transporte y obtienen un mejor precio ya que prácticamente están vendiendo 

directamente al extranjero. 

 

c) Proceso de siembra de café: 

AGEXPORT (2015), expone que la calidad se define en el campo, por lo cual se deben 

tomar acciones necesarias para mantenerla en los procesos de cosecha, beneficiado 

húmedo, beneficiado seco, almacenamiento y exportación. Para ello se lleva a cabo el 

siguiente proceso:  

 Semilleros: 

El objetivo básico es obtener plantas de café, sanas, vigorosas y de alta producción, 

considerando las características físicas propias, adaptabilidad y capacidad de 

producción.  

 

- Almácigos: 

Tradicionalmente existen dos sistemas: uno en bolsas de polietileno y el otro en el 

suelo. La adecuada es la de polietileno negro, perforada. 

 

- El transplante del soldadito a las bolsas de polietileno negro: 

Durante el transplante, las plantitas se deben exponer al aire el menor tiempo 

posible, se debe trabajar con cuidado y rapidez. 

 

- La sombra: 

Se puede utilizar sombra viva o muerta. Que permitan la penetración uniforme de 

la luz. 

 

- El riego: 

La época más adecuada para establecer los almácigos es al inicio de la época 

lluviosa. 
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d) Manejo de la plantación de café:  

 Establecimiento de cafetales: 

AGEXPORT (2015), refiere que algunos aspectos a considerar en el establecimiento 

de un cafetal son: 

 

- Nutrición del café: 

La fertilización es la práctica de aplicar los fertilizantes y/o abonos orgánicos 

basándose en un programa elaborado en la investigación. 

 

- Manejo de plagas y enfermedades: 

La implementación de programas de manejo integrado de plagas debe 

determinarse por medio de muestreos, para ver que plagas y enfermedades hay 

en el cafetal. 

 

- La sombra del café: 

El cultivo del café debe de ser bajo sombra, ya que ayuda a la protección de la 

acción directa de los rayos del sol, regula la temperatura de la plantación y del 

suelo. 

 

e) Cosecha del Café:  

AGEXPORT (2015), indica que la cosecha en Guatemala se efectúa a partir de 

diciembre a mayo, dependiendo de la altitud sobre el nivel del mar donde se encuentran 

las plantaciones de café. 

 

f) Beneficiado húmedo del café: 

 Clasificación y despulpado: 

AGEXPORT (2015), comenta que es importante recolectar únicamente los frutos que 

estén completamente maduros y se obtendrá como resultado un producto de calidad. 

Luego se procede al despulpado, esta operación se efectúa a través de máquinas 

despulpadoras lubricadas por agua, para que por presión se separen los granos y la 

pulpa. 
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 Fermentación del grano de café: 

Es realizada en pilas o tanques de fermentación en períodos que van desde las seis 

a cuarenta y ocho horas dependiendo de las condiciones climáticas. 

 

 Lavado y clasificación: 

El lavado es una etapa del beneficiado húmedo donde se eliminan los restos de 

mucílago o miel degradada, para obtener un grano pergamino limpio. 

 

 Proceso de secado del café: 

El contenido de humedad del grano deberá reducirse gradualmente, de un porcentaje 

de 55% que tiene al momento de salir del proceso de lavado, hasta disminuír entre el 

10% y 12%. 

 

g) Beneficio del secado de café: 

 El Beneficio seco de café: 

En esta fase, es eliminado el pergamino o cascarilla, para obtener el café oro que 

será utilizado por los tostadores como materia prima. 
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II.   PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

Guatemala actualmente constituye el séptimo lugar en producción de café a nivel 

mundial. Los principales productos del sector cafetalero son café verde, café tostado y 

bebidas de café, representando 4% del PIB Guatemalteco en el año 2014. Guatemala 

exporta principalmente a EE.UU. (40%), Europa (30%), y Japón; el consumo interno es 

aún muy bajo, ya que se exporta 98% de la producción nacional.   

 

Dentro de las regiones más reconocidas para el cultivo de café en Guatemala se 

encuentra la región de Huehuetenango. El departamento posee café de altura, debido a 

que esta ciudad cuenta con montañas y cimas que exceden los 3.850 msnm, como es 

el caso de la Sierra de los Cuchumatanes. Las excelentes condiciones climáticas y la 

latitud del departamento hacen que se obtenga un  grano de alta calidad. El café de 

Huehuetenango es reconocido y apreciado en todo el mundo, ha sido galardonado ocho 

veces con el Cup of Excellence. 

 

Para las exportaciones de café se requiere un plan de exportación; documento que guía 

al empresario cafetalero hacia dónde dirigir el esfuerzo exportador y cómo competir 

efectivamente en el mercado internacional a fin de lograr el éxito. El plan incluye 

información sobre los mercados, el entorno, las regulaciones aplicables a los procesos 

de exportación y la logística requerida. 

 

Los gerentes y encargados de las empresas cafetaleras en la ciudad de 

Huehuetenango pasan por un dilema cuando van a exportar, esta etapa crucial no es 

algo fácil para ellos, pues se requiere de un buen plan de exportación para que todo se 

planifique y se ejecute de la mejor manera. El plan de exportación le facilita a la 

empresa el proceso de exportación para la expansión, por lo que debe ser 

cuidadosamente elaborado y valorado financieramente, también requiere que el gerente 

responsable mantenga el plan en marcha.   

 

Se considera que los gerentes y encargados de las empresas cafetaleras de 

Huehuetenango se benefician con el plan de exportación cuando lo aplican y ejecutan, 
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pues es una herramienta que permite conocer el país de destino, el perfil, saber lo que 

éste requiere y cómo satisfacer las necesidades, tomando en cuenta los acuerdos 

comerciales para ingresar el producto. También el plan permite tener una visión clara 

de las metas a alcanzar en la exportación. Es posible que algunas empresas 

cafetaleras en Huehuetenango no inicien el proceso de exportación y lo realicen a 

través de empresas exportadoras reconocidas por no conocer un documento que los 

guíe en todo el proceso como el plan de exportación, posiblemente por  falta de 

información. 

 

Este problema hace que a pesar de que existan muchas empresas cafetaleras, se 

utilicen intermediarios, convirtiéndose en exportadores indirectos para llevar el producto 

al mercado internacional. Esto perjudica a las empresas pues venden el producto en el 

mercado interno a un precio bajo, que no les permite obtener las utilidades esperadas.  

 

Por lo anteriormente planteado se presenta la siguiente interrogante: ¿En qué nivel 

aplican el plan de exportación las empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango?  

 

2.1. Objetivos 

 

2.1.1. Objetivo general  

 

Identificar en qué nivel aplican el plan de exportación las empresas cafetaleras de la 

ciudad de Huehuetenango. 

 

2.1.2. Objetivos específicos  
 

 Establecer si se realiza un análisis de la empresa y del potencial que tiene para 

poder iniciar actividades exportadoras en mercados internacionales, 

 Analizar cuál es la estructura del plan de exportación que aplican las empresas 

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango, 
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 Determinar la aplicación de la mezcla de marketing en el plan de exportación, 

 Identificar como seleccionan el mercado meta las empresas cafetaleras para la 

exportación, 

 Verificar los aspectos operacionales que se detallan en el plan de exportación de 

café. 

 

2.2. Variables e indicadores 

 

2.2.1. Variable de estudio 

 

a) Plan de exportación: 

 Definición conceptual: 

Lerma (2017), comenta que el plan de exportación es la guía o documento que 

muestra al empresario hacia dónde dirigir el esfuerzo exportador y cómo competir 

con los productos y servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras, en 

incremento, y rentabilidad) al fin de lograr el éxito. 

 

 Definición operacional: 

Un plan de exportación es un documento escrito donde se estructura paso a paso las 

actividades que se deben seguir para llevar un producto nacional a un mercado 

internacional tomando en cuenta además del producto el precio, promoción y 

distribución.  

 

2.2.2. Indicadores 

 

 La empresa y análisis del potencial exportador,  

 Estructura del plan de exportación, 

 Mezcla de marketing,  

 Selección del mercado meta,  

 Aspectos operacionales. 
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2.3. Alcances y limitaciones 

 

2.3.1. Alcances 

 

El alcance de la investigación en relación al objetivo general, pretende identificar en qué 

nivel aplican el plan de exportación las empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango. 

 

La investigación abarcó a 23 gerentes y encargados (14 gerentes y 9 encargados) de 

las empresas exportadoras de la ciudad de Huehuetenango y dos representantes de las 

instituciones ANACAFÉ y AGEXPORT, quienes proporcionaron la información 

requerida. 

 

2.3.2. Limitaciones 

 

Se encontró escasa información bibliográfica actualizada en relación a la variable plan 

de exportación. Para esta limitante se buscó en diferentes fuentes de información digital 

y física. Dificultad para recolectar los datos de los especialistas de ANACAFÉ y 

AGEXPORT por la poca disponibilidad de tiempo. Por esta limitante se les contactó por 

vía telefónica y correo electrónico para las entrevistas respectivas. 

 

Dificultad para contactar a algunos gerentes de las empresas cafetaleras por 

encontrarse en tiempo de cosecha. Por esta razón se hizo una cita previa para la 

entrevista. 

 

2.4. Aporte 

 

Se presentó una propuesta de solución al problema, donde se estructuró de forma 

técnica y práctica una guía para realizar un plan de internacionalización para las 

empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango. 
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Para los estudiantes de la universidad es ineludible el aporte en cuestión de nuevos 

conocimientos, específicamente sobre la variable: Plan de exportación.  

 

La presente investigación es una fuente de consulta y antecedente para futuras tesis 

relacionadas con esta variable. Para la sociedad en general se presentaron 

recomendaciones específicas sobre la importancia de contar y aplicar un plan de 

exportación en el caso de empresarios que quieran llevar el producto a otros países. 
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III.   MÉTODO 

 

3.1. Sujetos  

 

Los sujetos de la investigación fueron gerentes y encargados de empresas 

exportadoras, las cuales se clasificaron de la siguiente manera: Exportadoras 

(empresas que compran y exportan directamente el café hacia el país de destino); 

Exportadores indirectos (empresas que se dedican a comprar el café y comercializan a 

exportadoras para la venta a nivel internacional, por lo tanto, no ingresa al país de 

destino con marca propia); Productores – exportadores (empresas que producen el café 

en finca propia y exportan directamente); según datos obtenidos de la Asociación 

Nacional del Café. Ver anexo 5. Listado de empresas exportadoras de café en 

Huehuetenango.  

 

También dentro de los sujetos de investigación se tomaron en cuenta a dos 

representantes de instituciones importantes dentro del gremio cafetalero y de 

exportación que son: ANACAFÉ y AGEXPORT.   

 

3.2. Población y muestra 

 

La población que formó parte del estudio fue de 23 gerentes y encargados: 14 gerentes 

y 9 encargados de las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango: 

Exportadores indirectos, productores – exportadores  y exportadoras. No se calculó la 

muestra sino se tomó el 100% de la población. 

 

También una población de dos especialistas de asociaciones que apoyan al caficultor 

en Guatemala:  ANACAFÉ y AGEXPORT. 

 

3.3. Instrumentos 

 

Los instrumentos que se aplicaron para la recolección de datos en la presente 

investigación fueron: 
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 Guía de entrevista dirigida a los gerentes y encargados de empresas cafetaleras de 

la ciudad de Huehuetenango, con 34 preguntas: abiertas, selección múltiple y 

dicotómicas, 

 Guía de entrevista con 15 preguntas abiertas dirigida a dos especialistas en el tema 

de exportación de café:  uno de ANACAFÉ y otro de AGEXPORT.   

 

3.4. Procedimiento 

 

 Se detectó el problema de investigación: los gerentes o encargados de las empresas 

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango no hacen el uso correcto del plan de 

exportación, o son incapaces de elaborarlo, posiblemente por  falta de información 

necesaria que ayude a planificar la comercialización, lo que lleva a actuar sin 

previsión, 

 Estructuración del tema: con base en el problema detectado se estructuró el tema: 

Plan de exportación en las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango, 

 Recopilación bibliográfica: para los antecedentes se consultaron tesis, artículos en 

revistas, en internet y periódico relacionados con la variable, 

 Marco teórico: se fundamentó básicamente con libros sobre la variable plan de 

exportación, 

 Planteamiento del problema: se redactó el problema central y la pregunta de 

investigación en base a la variable, 

 Redacción de objetivos: se planteó lo que se quería analizar con la realización del 

estudio sobre plan de exportación, 

 Diseño de investigación: antes de elegir el diseño de la investigación, se analizó la 

variable, el problema, y objetivos, por lo que se optó por el diseño descriptivo por ser 

el más adecuado para el estudio, 

 Determinación de alcances: se establecieron según los objetivos, los  alcances de la 

investigación de acuerdo al tiempo y espacio, 

 Determinación de límites: se identificaron las barreras o impedimentos que se 

presentaron  para la realización de la investigación, 
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 Determinación de aportes: se identificaron a quienes se benefició como aporte de la 

investigación. En este caso a las empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango, Universidad Rafael Landivar y estudiantes, 

 Redacción de método: se establecieron los sujetos de investigación con lo que se 

identificó, específicamente a los administradores o encargados de las empresas 

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango. Así como dos representantes de las 

instituciones ANACAFÉ y AGEXPORT, 

 Determinación de instrumentos a utilizar: se diseñaron 2 instrumentos de recolección 

de datos, dos guías de entrevista, 

 Recolección de datos: se recolectaron los datos con las 2 entrevistas que se 

aplicaron a los gerentes de las empresas cafetaleras y a los representantes de 

ANACAFÉ y AGEXPORT, 

 Análisis e interpretación de resultados: se confrontaron los resultados con los autores 

consultados  en el marco teórico y se dio una opinión al respecto, 

 Conclusiones: se redactaron las conclusiones en base a los objetivos  y resultados 

de la  investigación, 

 Recomendaciones: para cada conclusión se presentó una recomendación, 

 Propuesta: se propuso una guía para realizar un plan de internacionalización para 

empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango, como una solución al 

problema analizado en la investigación, debido a que se identificó que las empresas 

cafetaleras no lo están utilizando. 
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IV.   PRESENTACIÓN DE RESULTADOS 
 

4.1. Resultados de la entrevista dirigida a gerentes y encargados de empresas 

exportadoras 

 

Pregunta No. 1. ¿Conoce usted qué es un plan de exportación? 

 

Tabla No. 1. Conocimiento sobre el plan de exportación 

 

Opciones Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa 

Sí 18 78% 

No 5 22% 

Total 23 100% 
Fuente: Investigación de campo, agosto 2015. 

 

Gráfica No. 1. Conocimiento sobre el plan de exportación 

 

 
Fuente: Tabla No. 1. 

 

Según el comentario de los gerentes y encargados, 78% tiene conocimiento de qué es 

un plan de exportación para el envío del café a otros países. 22% no sabe qué es un 

plan de exportación, aunque sí organizan las actividades no los determinan 

formalmente. Este resultado indica que la mayoría de los gerentes o encargados sí se 

ha familiarizado con este término porque conoce sobre el mismo. 
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Pregunta No. 2. ¿Para qué sirve un plan de exportación? 

 

Tabla No. 2. Conocimiento sobre la utilidad del plan de exportación 

 

Opciones Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa 

No respondieron 5 28% 

Para una forma de 
control de costos, 
gastos y resultados 
esperados según 
oferta y demanda 4 22% 

Para conocer 
cantidades y destinos 
internacionales del 
producto 4 22% 

Para organizar todo el 
proceso de 
exportación 3 17% 

Para vender y 
promocionar el café en 
otros países 3 17% 

Para  programación de 
embarques, 
disponibilidad de 
navieras y  fechas de 
entrega   2 11% 

Para establecer metas 
y objetivos 
cuantificables y de 
calidad  2 11% 

Total 23 100% 
Fuente: Investigación de campo, agosto 2015. 
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Gráfica No. 2. Conocimiento sobre la utilidad del plan de exportación 

 

 
Fuente: Tabla No. 2. 

 

 

De acuerdo a la opinión de los gerentes, el plan de exportación es útil para el control de 

costos, gastos y resultados esperados según oferta y demanda del café con el 22% de 

comentarios. También es útil para conocer cantidades y destinos internacionales del 

producto según el 22%. Otros comentarios indicaron que con el plan de exportación se 

organiza todo el proceso de exportación para vender y promocionar el café en otros 

países,  con el 17%. Estos resultados identifican la aplicación y forma de usar el plan de 

exportación en las empresas cafetaleras. 
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Pregunta No. 3. ¿Actualmente aplican un plan de exportación formal? 

 

Tabla No. 3. Aplicación formal del plan de exportación en las empresas 

cafetaleras 

Opciones Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa 

No 14 61% 

Sí 9 39% 

Total 23 100% 
Fuente: Investigación de campo, agosto 2015. 

 

Gráfica No. 3. Aplicación formal del plan de exportación en las empresas 

cafetaleras 
 

 
Fuente: Tabla No. 3. 

 

Un poco más de la mitad de gerentes o encargados de las empresas cafetaleras no 

aplican formalmente el plan de exportación en la comercialización del café en mercados 

internacionales. 39% opinó que sí lo aplica. No lo aplican formalmente por algunos 

motivos entre ellos no se tiene conocimiento al respecto, no se conocen los requisitos 

para exportar. 
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Entrevista realizada a las nueve empresas cafetaleras que indicaron que aplican un 

plan de exportación formal 
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Fuente: Investigación de campo, marzo 2018. 
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4.2. Presentación de resultados de la entrevista dirigida a especialistas de 

ANACAFÉ y AGEXPORT 
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Fuente: Investigación de campo, marzo 2018.
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V. ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS 

 

Con base en la entrevista dirigida a las empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango y a los especialistas de AGEXPORT y ANACAFÉ se presenta la 

discusión de los resultados confrontando la teoría de diferentes autores. 

 

En relación a identificar en qué nivel aplican el plan de exportación las empresas 

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango, Minervini (2014), explica que la 

exportación de un producto en una empresa debe basarse en un plan perfectamente 

elaborado, que indique de manera clara la forma de lograr los objetivos establecidos. 

Por ello no basta con tener un gran entusiasmo por el desafío, también se debe 

planificar para que la inversión valga la pena. El plan de exportación es la base para la 

toma de decisiones importantes, como la gama de productos que se exporta, el 

mercado en el que se inicia esta experiencia internacional, los instrumentos de 

promoción que se utilizan, el tipo de socios que se busca, la inversión necesaria, entre 

otros. Para elaborar un plan de acción con el fin de internacionalizar la empresa, en 

primer lugar es necesario evaluar la capacidad exportadora, es decir, averiguar si se 

está listo para iniciar la fascinante aventura de incursionar en los mercados 

internacionales. Al respecto la mayoría de exportadores comentaron, que sí conocen 

sobre el plan de exportación y que sirve para el envío de café a otros países y se han 

familiarizado con este término; es útil para el control de costos, gastos y resultados 

esperados según oferta y demanda del café. También es útil para conocer cantidades y 

destinos internacionales del producto. En la pregunta No. 3 se identificó que solamente 

9 empresas cafetaleras aplican el plan de exportación. La razón por la que muchas 

empresas no lo aplican es porque no se conocen los requisitos y trámites para exportar 

y porque se necesita apoyo y explicación clara para el diseño del plan de exportación y 

la aplicación. Cinco de las nueve empresas cafetaleras que sí lo aplican alcanzan un 

nivel alto de ejecución. En base a los comentarios de los especialistas de ANACAFÉ y 

AGEXPORT se obtuvieron los siguientes resultados: se identificó que ANACAFÉ y 

AGEXPORT sí asesoran para el uso del plan de exportación, ya sea productor o 

empresa que requiera exportar directamente el café. La Asociación brinda toda la 

información del proceso, trámites, documentos, requisitos, papelería necesaria y todo el 
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apoyo para que ellos puedan obtener la licencia, esto se da a través del departamento 

de comercialización. En el caso de AGEXPORT ofrece planes de capacitación, 

programas de acompañamiento y seguimiento, con un departamento que se llama SIEX 

(Servicio a la Exportación), también un programa llamado ruta del exportador, que va 

dirigido hacia las nuevas empresas que son socios de AGEXPORT para enseñar los 

pasos de los procedimientos. También se cuenta con comisiones y comités que es 

donde se acompaña a las empresas productoras de cafés diferenciados. 

 

El plan de exportación es importante aplicarlo para la comercialización del café en 

mercados internacionales porque disminuye los costos, se preveen riesgos y si se 

aplica se cuenta con una guía para realizar un proceso adecuado de exportación.  

 

Para establecer si se realiza un análisis de la empresa y del potencial que tiene para 

poder iniciar actividades exportadoras en mercados internacionales se confrontó con lo 

que indica Morales (2000), quien comenta que antes de iniciar el proceso de 

exportación, se debe efectuar un análisis detallado de las fortalezas y debilidades de la 

empresa, la estructura actual y de las áreas en donde cuenta con competencias 

singulares que permitan entrar en los mercados extranjeros con ciertas ventajas 

competitivas que lo distinguen de los competidores. Cuando las empresas deciden 

exportar, tienen que construirse un nicho en el mercado extranjero al que se desea 

servir. Según los resultados, en las preguntas dirigidas a gerentes de empresas 

cafetaleras sobre si se hace un análisis interno de la empresa, para conocer el potencial 

que tiene para exportar en el plan, las nueve empresas contestaron que sí lo hacen 

conociendo la capacidad a exportar y a qué clientes se les va a vender el producto, 

mediante un personal capacitado y actualizado en todo lo referente al producto y 

exportación, de acuerdo a proyecciones e historial de exportaciones de años anteriores. 

En la pregunta No. 6, 7 y 8, se verifican varios aspectos internos en la empresa como la 

compra de café de calidad, incentivar al productor que provee el café para que sea de 

buena calidad y tenga defectos mínimos; también se ve la capacidad de compra, 

capacidad de venta. Se evalúan los costos, la transformación del producto, transporte, 

los aranceles y el recurso humano con que se cuenta. Para el valor agregado se ve 
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principalmente la calidad llevando a cabo en cada una de las etapas un proceso de 

calidad para obtener un buen grano. Todas las empresas identifican la oferta 

exportable, que según la pregunta No. 8.1. se basan en la proyección de compras, por 

la cantidad estimada que piden los clientes que ya se tienen en el extranjero. En la 

pregunta No. 9 y 10 se identificaron los costos que analizan las empresas. Los costos 

fijos están basados en el alquiler, luz, agua, transportes, sueldos y salarios, insumos, 

costo de exportación, intereses bancarios, gastos extras. Entre los costos variables se 

mencionaron: transporte, seguridad, traslados, costo de maquila y el costo del mismo 

producto. También el contrato de renta, transporte, empaque y embalaje. En relación a 

la entrevista realizada a ANACAFÉ en la pregunta No. 3 y 4 se identificó que esta 

asociación es la rectora y reguladora de la exportación, es decir que vela por que el 

café sea exportado legalmente y controla la exportación para que sea respaldada de 

acuerdo a la procedencia del café. En el análisis interno se verifica la cantidad de la 

producción, el volumen y si está en orden toda la documentación que exige el 

departamento de comercialización. En AGEXPORT al análisis interno se le llama ruta 

del exportador que se trata de dictaminar las capacidades de la empresa para 

determinar el potencial, la capacidad exportadora y las oportunidades de mejora 

también. Ya que siempre se encuentra alguna debilidad dentro de la empresa y se ve la 

forma de cómo mejorarlo, se apoya también con los procesos de capacitación según 

como la empresa quiera hacerlo, hay empresas que toman la decisión de fortalecer las 

capacidades del recurso humano y hay empresas que deciden llevar un recurso 

humano ya capacitado, es una forma más rápida de generar el cambio. 

 

Aunque ANACAFÉ y AGEXPORT asesoran a las empresas en el proceso de análisis 

interno para conocer el potencial o capacidad para exportar, los gerentes o encargados 

de las empresas cafetaleras deben de ser los expertos y conocer cómo realizar este 

análisis en la empresa para identificar la capacidad productiva, el potencial que tienen 

para exportar según los recursos financieros, humanos y técnicos. Este resultado les 

llevaría a tomar la decisión de exportar y conocer qué mercados potenciales, según la 

capacidad de la empresa puede llegar a cubrir. El empresario debe mostrar cómo se 

encuentra la compañía en términos económicos y flujo de efectivo. Esta radiografía 
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económica mostrará cuál es la capacidad financiera y de endeudamiento de la 

compañía, y ayudará a tomar decisiones en términos de inversión y desarrollo en 

cuanto al tema de exportación. 

 

Los recursos humanos, juegan un papel importante en el proceso de exportación. Se 

debe entender que toda persona involucrada en el proceso debe dedicar suficiente 

tiempo para obtener resultados y estar capacitada. Lastimosamente ANACAFÉ no 

apoya al productor como debería porque actualmente las capacitaciones no son en 

base a las necesidades del empresario y muchas veces las recomendaciones que dan 

no son las adecuadas.  

 

En relación a la estructura del plan de exportación que aplican las empresas cafetaleras 

de la ciudad de Huehuetenango, Compañía de Comercio y Exportación (2013), 

presenta una estructura completa que puede aplicarse y adaptar a diferentes productos. 

Esta inicia con el resumen ejecutivo, la introducción y luego presenta un esquema de 

siete aspectos que se deben tomar en cuenta como: análisis del potencial exportador, 

selección de mercados, inteligencia de mercados, estrategias, plan de acción, 

cronograma, plan de financiamiento y por último el apéndice. En las preguntas No. 12, 

12.1. y 12.2. se analizó la estructura del plan de exportación, donde la mayoría de 

empresas expresó que sí tiene una definida con puntos clave para el plan de 

exportación; entre estos mencionaron los siguientes aspectos: el tipo de producto, 

mercado, tiempos, puerto de embarque, básicamente la capacidad ya instalada y toda 

la coordinación de la logística a tiempo, los beneficios de café donde se lleva el 

proceso. La ejecución de la estructura del plan la llevan las empresas en un 70%, 85%, 

99% hasta 100%. Una empresa contestó que todas las actividades están basadas en el 

plan. El plan de exportación tiene una estructura que se adapta a cualquier empresa y 

producto, pero se debe de ejecutar en un 100% para que sea una herramienta y guía 

en todo el proceso de exportación de café. Con una estructura completa del plan de 

exportación se prevén riesgos, se detectan oportunidades de mercado para diseñar 

estrategias adecuadas.  
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Para determinar si se aplica la mezcla de marketing en el plan de exportación se 

consultó primeramente a Czinkota y Ronkainen (2013), quienes comentan que las 

características y comportamiento de los grupos de clientes de interés son tan 

importantes como la influencia de los gobiernos en la decisión de realizar adaptaciones 

al producto. En relación a la marca, se debe de analizar si el nombre de marca es 

conocido y aceptado por igual en todos los países meta. También es importante 

conocer las actitudes del cliente hacia el empaque, hacia la fijación de precios, donde 

se deben de tomar en cuenta aspectos importantes como: metas y objetivos de la 

empresa; los costos de desarrollo, producción y comercialización del producto de 

exportación; y la naturaleza del producto e industria del exportador, las regulaciones, la 

competencia, en especial el tipo de cambio. Es importante en relación a la 

comunicación, tomar en cuenta los recursos con los que cuenta la empresa para formar 

un programa integral de comunicaciones y usarlo en el mercado meta como: publicidad, 

venta personal, publicidad no pagada, promoción de ventas y patrocinio. En lo que se 

refiere a canales de distribución, las empresas utilizan uno o más sistemas de 

distribución: 1) la empresa vende directamente a los clientes mediante propia fuerza de 

ventas o mediante el comercio electrónico; 2) la empresa opera mediante intermediarios 

independientes, por lo general a nivel local; o 3) el negocio depende de un sistema de 

distribución externo que puede tener cobertura regional o global. En las preguntas No. 

13 a la 22.1. Dirigida a las empresas cafetaleras se conoció acerca de la mezcla de 

mercadotecnia aplicada al plan de exportación con los siguientes resultados: las 

características que debe de tener el café de exportación según las expectativas y 

preferencias del cliente son: sabor, aroma, cuerpo, acidez, dulzura. Se debe tomar en 

cuenta la mejora continua en la calidad del café. El programa como Nespresso 

garantiza la calidad; sin embargo, hay clientes para todo tipo o variedad de café, pero 

sobre todo las empresas cafetaleras cuidan la inocuidad. Las empresas exportan el 

café en oro y cinco de nueve no poseen una marca para posicionar el café. En lo que 

se refiere a las negociaciones con el precio del café, de primero se calculan los precios 

de venta, se deducen los gastos, la ganancia deseada y de ahí se determina el costo 

del café. También depende mucho del precio de la bolsa de Nueva York, se toma una 

base más el diferencial que se brinda debido a las características del café de 
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especialidad que se distribuye. Los costos relacionados con la exportación que se 

deben tomar en cuenta para la fijación del precio del café según las empresas 

cafetaleras son: costos de operación de la empresa, costos de exportación, costos de 

interés por créditos,  costos de compra por quintal, maquila, transporte. Se toma en 

cuenta los costos de café en oro, costos de los procesos, gastos de mano de obra, 

materia prima, impuestos. Dos empresas indicaron que el costo es de $18 por saco de 

exportación. Las condiciones de pago son a través de FOB, por medio de un 

documento que aportan los bancos y dependiendo al acuerdo que se llegue con el 

comprador. El producto se promueve a través de ferias, subastas, página web, redes 

sociales y la publicidad que se va abriendo en el camino, por el país y región de donde 

es el orígen del café y por medio de un broker. La mayoría de empresas, siete de 

nueve, no utilizan intermediarios para la distribución del producto, sino lo hacen 

directamente. En relación a las empresas ANACAFÉ/AGEXPORT, en las preguntas No. 

5 y 5.1. se indagó sobre el control de la calidad del producto para aprobar la 

exportación; ANACAFÉ cuenta con el control de calidad en el muelle en donde se 

evalúan las muestras, se verifica la cantidad del café, el peso, antes de que el café sea 

exportado. En el caso de AGEXPORT lo hacen con las empresas que de forma 

voluntaria quieren que se evalúe. En las preguntas No. 11 y 11.1. dirigida a las 

empresas ANACAFÉ/AGEXPORT, se cuestionó sobre actividades de promoción o 

comunicación a nivel internacional: ANACAFÉ organiza competencias de café 

regionales, en donde la persona que quiere participar lleva una muestra para calificar y 

vender el café a la Asociación, éste debe de tener las características de High Land 

Huehue. El objetivo de que la asociación compre este tipo de café es para promocionar 

el café de Huehuetenango en otros lugares. En el departamento de mercadeo, también 

se organizan subastas y ferias de café. Las ferias de los cafés especiales que se 

pueden mencionar, son: Estados Unidos, Japón, Rusia, entre otras. AGEXPORT hace 

misiones comerciales y ruedas de negocio. 

 

En relación a la mezcla de mercadotecnia en el plan de exportación, es importante 

analizar y definir el producto, precio, promoción y distribución en base a las exigencias y 
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expectativas del mercado objetivo y crear estrategias para diferenciar el producto de la 

competencia. 

 

Con el objetivo de identificar como seleccionan el mercado meta las empresas 

cafetaleras para la exportación se consultó a Morales (2000), quien explica que para la 

selección del mercado meta se debe realizar un análisis, descripción y medición del 

mercado. También se debe analizar la competencia y el macroentorno. Existen tres 

pasos importantes para ello: se presentan y discuten algunos criterios para poder 

seleccionar países meta con la mayor objetividad posible, teniendo en cuenta, 

oportunidades y amenazas que ofrecen y, por la otra, lo adecuado de los recursos para 

sacar el mejor provecho de las oportunidades. La importancia de analizar la 

competencia y el macroentorno con el fin de identificar riesgos y oportunidades en el 

país que se ha seleccionado. En los resultados de las preguntas dirigidas a las 

empresas exportadoras en las preguntas No. 23, 24, 25, 26, 27 y 28 se identificó lo 

siguiente: se exporta a Estados Unidos, Australia, Inglaterra, Rusia, Turquía, 

Dinamarca, México, Alemania, Francia, Canadá, España, Japón; sin embargo, se 

exporta más a Estados Unidos. No se selecciona el país sino es el importador el que 

viene a Guatema en busca del producto. Se analizan estadísticas de consumo y que 

exista capacidad económica cuando se piensa en la selección de un país. Para la 

selección del país meta, cinco de cuatro empresas toma en cuenta los acuerdos 

comerciales que tiene Guatemala con otros países, sin embargo, no tienen mucho 

conocimiento al respecto. La barrera arancelaria que identificaron los productores es el 

impuesto que se paga por cada quintal que se exporta. En relación a las barreras no 

arancelarias, las empresas exportadoras identificaron el mal estado de la infraestructura 

del país por las carreteras y puertos, también los trámites que hay que llevar a cabo y 

hay demasiadas exigencias. En la entrevista dirigida a las empresas AGEXPORT y 

ANACAFÉ en las preguntas 12 a 15.2 se indagó sobre la selección del país meta con 

los siguientes resultados: AGEXPORT cuenta con Connecting Best Markets, 

herramienta en donde conecta la demanda y la oferta y ve que es lo que está 

demandando el mundo. En ANACAFÉ llevan registros, estadísticas, datos del volumen 

de compra de cada cliente o país, cómo está la demanda de cada país; una de las 
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oportunidades  que se identifica es que se pueda fijar el precio del café directamente 

con el comprador y no depender de la bolsa de valores de Nueva York. Para la 

selección del mercado meta AGEXPORT comentó que revisa si hay acuerdos y análisis 

de exportación, en este aspecto se le apoya mucho al empresario, en el caso del café 

dentro del Tratado de Libre Comercio sí está considerado el café con un arancel cero.  

 

Es importante para tomar la decisión hacia que país exportar, analizar las ventajas 

como la cercanía, tratados de libre comercio, precio, cantidad y calidad demandada. Se 

deben también analizar los requisitos y barreras no arancelarias que pueda tener un 

país. Para ello AGEXPORT puede asesorar al exportador acerca de la documentación y 

llenado.  

 

Para verificar los apectos operacionales que se deben detallar en el plan de exportación 

de café, se discute este resultado con Morales (2000), quien explica que se debe tomar 

en consideración los aspectos logísticos; es decir cómo hacer llegar físicamente la 

mercancía al mercado de destino en el tiempo justo, al menor costo, con la mayor 

seguridad y obtener los mayores márgenes. Para ello es importante tomar en cuenta los 

INCOTERMS, transporte y seguros. En las operaciones de exportación, normalmente 

se utilizan contratos de: compra-venta, distribución, comisión mercantil, licencias y 

franquicias, representación comercial. En relación a los trámites y documentos para la 

exportación de café, Dinamica  International Crops (2016), expone que como primer 

paso el cliente del exterior envía instrucciones de embarque y se realiza el booking 

(solicitud de reserva de espacio en naviera) del cliente; luego se arma la orden de 

embarque en línea y se elabora factura contable en dólares. Despúes se envía a agente 

aduanero para la DUA, simplificada Declaración Única Aduanera (permiso de 

embarque, factura, orden de embarque) y se tramita el certificado fitosanitario antes de 

enviar el café a puerto en VUPE, Ventanilla Única Para las Exportaciones, esto es 

opcional según el cliente en el exterior, y se adjunta copia de la factura contable. En lo 

que respecta a la logística para el envío, se contrata seguridad de transporte; luego se 

tramita el ISF (Importer Security Filing Form (ISF) 10-2, es exclusivamente para 

exportar a USA, se llena el contenedor en el beneficio y se despacha a puerto. En la 
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entrevista dirigida a las empresas cafetaleras en las preguntas No. 29 a la 34 se 

obtuvieron los siguientes resultados: El INCOTERM que aplican todas las empresas es 

el FOB (libre a bordo puerto de carga convenido) y el transporte es marítimo. Los 

requisitos para empacar y embalar el café que se va a exportar son requeridos por el 

cliente, quien pide como lo desea, ya sea si lo quiere en bolsa de 15kg, en caja, 

empacado al vacío, sacos de una tonelada a granel. También solicitan calidad en el 

saco, marcado, fecha y cosecha, contenedor limpio y en buen estado. En relación a los 

trámites son todos los permisos y certificados: fitosanitarios, ambientales, la inocuidad 

que solicitan a las empresas exportadoras como la licencia sanitaria, licencia ambiental, 

la contratación del barco. En relación a los documentos que solicitan para la 

exportación de café, se debe tener una licencia de exportación y estar registrado como 

exportador. También se debe de contar con una orden de carga y transporte. 

ANACAFÉ/AGEXPORT en relación a los aspectos operacionales en cuanto a 

documentos, requisitos y tramites; en la pregunta No. 6 y 6.1. indicaron que la 

certificación que brinda ANACAFÉ es la licencia de exportación. AGEXPORT no brinda 

cerficados, es el MAGA quien brinda el BPM (Buenas Prácticas de Manufactura) y BPA 

(Buenas Prácticas Agrícolas), éstas las extiende PIPPA que es el Programa Integral de 

Protección Agrícola Ambiental, las oficinas están instaladas dentro de AGEXPORT, sin 

embargo, no es AGEXPORT el que extiende las certificaciones. Éstas certificaciones no 

son obligatorias, pero son necesarias ya que es para garantizar que el producto es 

inocuo para la salud. 

 

Es importante capacitar al recurso humano en lo que respecta a trámites de 

exportación, logística para el transporte marítimo del café y documentos que se deben 

de tener, para que el proceso de exportación se lleve a cabo sin ninguna complicación. 

Se debe de solicitar a AGEXPORT las capacitaciones requeridas para el recurso 

humano. 
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VI. CONCLUSIONES 
 

 Se estableció que las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango no 

aplican formalmente el plan de exportación en la comercialización del café en 

mercados internacionales. Solamente nueve de 23 empresas lo aplican formalmente, 

lo que resulta ser una debilidad, pues no tienen la oportunidad de planificar hacia 

dónde dirigir los productos para obtener mayores utilidades. La razón por la que 

muchas empresas no lo aplican formalmente es porque no se conocen los requisitos 

o son demasiado extensos que no logran cumplirlos; como la calidad y cantidad del 

producto. Tampoco se conocen los trámites para exportar porque se requieren del 

apoyo o capacitación de ANACAFÉ O AGEXPORT y una explicación clara para el 

diseño de un plan de exportación. Cinco de las nueve empresas cafetaleras que 

comentaron que sí lo aplican alcanzan un nivel alto de ejecución por lo que se 

identificó que muchas empresas no cumplen con el 100% de lo planificado en el 

proceso de exportación, porque lo aplican en un nivel medio.  

 

 Se estableció que todas las empresas cafetaleras realizan un análisis de la empresa 

y del potencial que tiene para poder iniciar actividades exportadoras en mercados 

internacionales; lo hacen conociendo la capacidad a exportar y a qué clientes se les 

va a vender el producto, mediante un personal capacitado y actualizado en todo lo 

referente al producto y exportación, de acuerdo a proyecciones e historial de 

exportaciones de años anteriores. También se realiza a través de encuestas internas 

de la empresa. En este análisis además se evalúan los costos fijos como: salarios de 

personal, luz, teléfono, alquiler. Costos variables como: costo de maquila, transporte, 

seguridad, empaque y embalaje además del costo del mismo producto; también se 

ve la capacidad de compra. ANACAFÉ y AGEXPORT asesoran a las empresas en el 

proceso de análisis interno para conocer el potencial o capacidad para exportar; en 

este aspecto se verifica el volúmen de exportación, calidad, capacidad de gestión, 

capacidad de inversión, infraestructura, la logística, se evalúan los mandos o la toma 

de decisiones y las responsabilidades del recurso humano. Los principales 

inconvenientes en la comercialización internacional de café  son: el precio de la bolsa 
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de valores de Estados Unidos, bloqueos en carreteras, infraestructura de carreteras, 

puertos en mal estado e impuestos que se deben pagar.  

 

 Se analizó la estructura del plan de exportación que aplican las empresas cafetaleras 

de la ciudad de Huehuetenango; la mayoría de empresas tiene una estructura 

definida con puntos clave para diseñar el plan de exportación. Entre estos 

mencionaron los siguientes aspectos: el tipo de producto, mercado de destino, 

tiempos, puerto de embarque, basicamente la capacidad instalada y toda la 

coordinación de la logística, los beneficios de café donde se lleva el proceso. La 

estructura del plan la ejecutan de un 75 a 100%.  

 

 Se determinó la aplicación de la mezcla de marketing en el plan de exportación de 

las empresas cafetaleras; en relación al producto se exporta en oro, las 

características que debe de tener el café de exportación según las expectativas y 

preferencias del cliente son: sabor, aroma, cuerpo, acidez, con defectos mínimos, 

café de perfil de taza de exportación y granos homogéneos. En lo que se refiere al 

posicionamiento, cinco de nueve empresas no poseen una marca. El precio depende 

mucho de la bolsa de valores de Nueva York, se toma una base más el diferencial 

que se brinda debido a las características del café de especialidad que se distribuye. 

El producto se promueve a través de ferias, subastas, página web, redes sociales y 

la publicidad que se va abriendo en el camino. La mayoría de empresas, no utilizan 

intermediarios para la distribución del producto, sino lo hacen directamente. 

AGEXPORT verifica la calidad del producto con las empresas que de forma 

voluntaria deseen que se evalúe. Para promocionar el producto, ANACAFÉ organiza 

competencias de café regionales, en donde la persona que quiere participar lleva una 

muestra para calificar y vender el café a la Asociación, éste debe de tener las 

características de High Land Huehue, también se organizan subastas y ferias de 

café. AGEXPORT hace misiones comerciales y ruedas de negocio.  

 

 Se identificó cómo seleccionan el mercado meta las empresas cafetaleras para la 

exportación. Actualmente se exporta a Estados Unidos, Australia, Inglaterra, Rusia, 
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Turquía, Dinamarca, Alemania, México, Francia, Canadá, España, Japón. Sin 

embargo, se exporta más a Estados Unidos. No se selecciona el país sino es el 

importador el que viene a Guatema en busca del producto. Cuando se piensa en la 

selección de un país se analizan estadísticas de consumo y que exista capacidad 

económica. En el caso de AGEXPORT cuenta con la herramienta Connecting Best  

Markets, en donde conecta la demanda y la oferta y ve que es lo que está 

demandando el mundo. En ANACAFÉ se llevan registros, estadísticas, datos del 

volumen de compra de cada cliente o país. 

 

 Se verificaron los apectos operacionales en el plan de exportación de café. El 

INCOTERM que aplican todas las empresas es el FOB (libre a bordo, puerto de 

carga convenido) el transporte es marítimo. Los requisitos para empacar y embalar el 

café son requeridos por el cliente, ya sea en bolsa de 15kg, en caja, empaque al 

vacío, en sacos a granel. En relación a los trámites se sacan los permisos y 

certificados; fitosanitarios, ambientales, inocuidad que solicita la empresa 

exportadora como: la licencia sanitaria, licencia ambiental, la contratación del barco. 

En relación a los documentos que solicitan para la exportación de café, se debe tener 

una licencia de exportación que se solicita en ANACAFÉ y estar registrado como 

exportador. También se debe de contar con una orden de carga y transporte. Las 

certificaciones de  BPM (Buenas Prácticas de Manufactura) y BPA (Buenas Prácticas 

Agrícolas), las extiende el Programa Integral de Protección Agrícola Ambiental del 

Ministerio de Agricultura (MAGA), éstas certificaciones no son obligatorias pero son 

necesarias para garantizar que el producto es inocuo para la salud. 
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VII.  RECOMENDACIONES 
 

 Se recomienda que se diseñe y aplique en cada exportación un plan de 

internacionalización. Que cada empresa cafetalera se asesore de cómo elaborarlo y 

tenerlo como una herramienta que facilite al empresario poder prever riesgos, 

identificar oportunidades y establecer estrategias para facilitar la toma de decisiones 

en base a información, aplicando todo el proceso desde el análisis del potencial 

exportador hasta el plan de acción.  

 

 Es importante que todos los gerentes o encargados de empresas cafetaleras realicen 

el análisis interno para conocer la capacidad de exportación de la empresa, deben de 

manejar estadísticas de producción y compra de café, previo a comprometerse con 

cantidades y calidad del producto a exportar; esto permitirá tener un conocimiento 

completo de la empresa en los aspectos administrativos, estatutos organizacionales, 

costos de producción, análisis financiero, mercadeo y competitividad. También debe 

hacerse un diagnóstico del recurso humano para ver si se cuenta con personal 

capacitado para el proceso de exportación como: dominio del inglés, conocimientos 

de trámites y requisitos de exportación, capacidad de negociación y toma de 

decisiones que faciliten los procesos.  

 

 Se debe de contar con una estructura bien definida del plan de internacionalización y 

desarrollarlo con anticipación, cada año, para que sea una herramienta útil en todo el 

proceso de exportación. También se deben de ejecutar las actividades según lo 

planificado para minimizar los riesgos y desfases. Es importante revisar que el plan 

contenga los puntos claves para no dejar a la deriva aspectos importantes que 

puedan perjudiar las utilidades.  

 

 Es importante que los gerentes o encargados de las empresas cafetaleras tengan 

conocimiento sobre la aplicación de la mezcla de marketing internacional. Se 

recomienda solicitar la asesoría de un especialista que se encargue de desarrollar la 

mezcla de marketing internacional; también se puede abocar a AGEXPORT que 



 
 

73 
 

cuenta con planes de capacitación, programas de acompañamiento y seguimiento, 

también cuentan con el departamento SIEX (Servicio a la Exportación), y el programa 

llamado ruta del exportador, que va dirigido hacia las nuevas empresas que son 

socios de AGEXPORT. En relación a ANACAFÉ los productores pueden dar a 

conocer la calidad del producto porque se organizan subastas y ferias para promover 

el café de Guatemala. También las empresas reciben apoyo con la elaboración de 

una página web, colocada en el portal de la caficultura de Guatemala. Sin embargo, 

se recomienda a las empresas diseñar una página web propia para posicionarse y 

promover la marca a nivel internacional.  

 

 No se debe de esperar que los clientes de los países de destino vengan a Guatemala 

a hacer los contactos para la exportación de café, sino que deben localizarse nuevos 

nichos de mercado que busquen las características que posee el café que 

comercializan las empresas exportadoras de Huehuetenango. Para la selección del 

mercado meta se debe realizar un análisis, descripción y medición del país meta. 

También se debe analizar la competencia y el macroentorno, identificar riesgos y 

oportunidades en el país que se ha seleccionado. Es importante analizar estadísticas 

de consumo y que exista capacidad económica. 

 

 Es importante capacitarse sobre los documentos, trámites, requisitos y certificados 

para la exportación. Se puede abocar a AGEXPORT que tiene programas de 

capacitación y acompañamiento para el exportador. También es importante contar 

con un producto certificado para la exportación, que permita contar con una ventaja 

competitiva que puede justificar un precio más alto, como: Fairtrade, Rainforest, 

Nesspreso, Bird Friendly, entre otros.  
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IX.   ANEXOS 
Anexo 1. Propuesta: 
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Guía para realizar un plan de internacionalización para empresas cafetaleras de la 

ciudad de Huehuetenango 
 

I. Introducción: 

El plan de internacionalización se propone como una solución al problema analizado en 

la investigación, debido a que se identificó que las empresas cafetaleras no lo están 

utilizando, lo cual es eminentemente útil para obtener la mayor rentabilidad. Esta guía 

para realizar el plan contiene varias secciones que facilitarán al gerente la comprensión 

acerca de como llevar paso a paso la ejecución de la internacionalización desde que se 

compra el producto hasta que se exporta al país de destino; lo que beneficiará al 

exportador para disminuír riesgos y mejorar la competitividad en el mercado 

internacional. Inicia con el análisis del potencial exportador, donde se presenta el perfil 

de la empresa, la reseña histórica, misión, visión, objetivos, así como la situación 

actual. También contiene la selección de mercados, donde se preselecciona el mercado 

de destino hasta la selección final. En la inteligencia de mercados, se presenta 

información del perfil del país de destino, análisis del sector y mercado, comercio 

bilateral, acuerdos comerciales y requisitos de exportación. En relación a las estrategias 

contiene las que se dirigen al producto, mercado, mezcla de mercado. El punto No. 5 

trata sobre el plan de acción, donde se presenta un formato para el cronograma de las 

actividades de exportación detalladamente con el responsable de cada una. El plan de 

internacionalización es una guía para el proceso exportador y se debe de tratar de 

ejecutar en un 100% para que sea efectivo.  

  

II. Justificación:  

La importancia de la propuesta de una guía para realizar plan de internacionalización 

para las empresas cafetaleras de Huehuetenango, se justifica por los resultados más 

relevantes, como el hecho de que más de la mitad de gerentes y encargados de las 

empresas no aplican un plan en la comercialización del café en mercados 

internacionales. Solamente el 39% lo aplica, lo que resulta ser una debilidad para las 

mismas, pues no tienen la oportunidad de planificar hacia dónde y cómo comercializar 

el café para obtener mayores utilidades. La razón por la que muchas empresas no lo 

aplican es porque no se conocen los requisitos o son demasiado extensos que no 
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logran cumplirlos y tampoco se conocen los trámites de exportación. En base a las 

recomendaciones presentadas se propone la siguiente guía, que debe ser aplicada 

para llevar a cabo cada exportación por ser una herramienta que facilitará al empresario 

poder prever riesgos, identificar oportunidades, establecer estrategias para la toma de 

decisiones y simplificar la determinación de metas y objetivos con un panorama general 

que guíe el camino de la exportación. 

 

A menudo las empresas locales comienzan a exportar como respuesta a una 

oportunidad de negocio. Sin embargo, al momento de intentar aprovechar la misma, se 

enfrentan con retos y requerimientos que no saben afrontar por no estar debidamente 

preparados. Es entonces donde los empresarios deben conocer qué pueden hacer para 

exportar exitosamente. 

 

Es importante saber que la exportación por sí sola no garantiza el éxito, tampoco la alta 

demanda o la calidad que pueda tener el café de Huehuetenango. El éxito en la 

exportación de una empresa cafetalera empieza cuando se toma conciencia de que la 

globalización es una realidad y se toman las medidas respectivas para afrontarla. Por 

esto, debe existir en la empresa un plan de internacionalización en donde se estructure 

y planifique, tanto administrativamente como financieramente, y se cuente con la 

estrategia o camino a seguir para lograr una exportación exitosa.  

 

El plan de internacionalización es una herramienta que facilitará a los gerentes de las 

empresas cafetaleras a la toma de decisiones basada en información. La propuesta 

está dirigida a los gerentes o encargados de las empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango y se presenta de una forma práctica para que pueda ser fácil de 

llevarla a cabo. 

 

III. Objetivos de la propuesta 

 General: 

Proponer una guía para realizar un plan de internacionalización con una estructura 

detallada y práctica para las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango. 
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 Objetivos específicos: 

- Indicar los pasos para realizar el análisis del potencial exportador, la selección de 

mercados e inteligencia de mercados en el plan, 

- Exponer las estrategias más adecuadas que se pueden aplicar en el plan de 

exportación para el café de Huehuetenango, 

- Presentar un formato del cronograma de actividades del proceso de exportación.  

 

IV. Desarrollo del plan de internacionalización 

A continuación, se presenta la guía de cómo desarrollar un plan de internacionalización 

de manera práctica explicando cada uno de los pasos que se deben seguir. 
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ESTRUCTURA DEL PLAN DE EXPORTACIÓN 
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1. ANÁLISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR 
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2. SELECCIÓN DE MERCADOS 
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3. INTELIGENCIA DE MERCADOS – Análisis del país objetivo (más del país 

alterno y país contingente) 
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Cuadro No. 1. Ejemplo de cómo estructurar la información sobre el país 

objetivo
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Fotografía No. 1. Presentación de saco 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fotografías No. 2 y 3. Bolsa GrainPro 
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Fotografías No. 4 y 5. Café listo para ser transportado 
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Con este apartado, se termina el análisis de los países. Se debe recordar que el mismo, 

así como la información encontrada es individual para cada país, por lo que dicho 

análisis debe hacerse de manera individual para todos los países que se incluyen en el 

plan de internacionalización. 
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4. ESTRATEGIAS 

 

Con el análisis realizado en los diagramas anteriores, la empresa cafetalera debe 

formular las estrategias que indiquen la dirección del futuro proceso, e incluír todas las 

recomendaciones para aplicarlas en el plan de internacionalización. 
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4.4. MEZCLA DE MERCADEO 
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5. PLAN DE ACCIÓN  

 

El plan de internacionalización estará completo con un plan de acción que resuma los 

pasos necesarios para dar inicio a la exportación. Éste se compone de tres partes: 
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Cuadro No. 2. Formato de cronograma 

 

 

Fuente: Elaboración propia, (2018) 
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6. PLAN DE FINANCIAMIENTO 

 

Finalmente, con la información obtenida y conociendo los pasos subsiguientes, la 

empresa cafetalera debe hacer un plan de financiamiento con énfasis en la actividad de 

internacionalización.  

 

Para este momento, ya la empresa cafetalera debe contar con un análisis y evaluación 

financiera de la empresa, así como haber determinado los costos de exportación. Por lo 

que los pasos siguientes son establecer una proyección financiera, determinar la 

cantidad que debe solicitar para el financiamiento de la exportación, es necesario 

analizar esto en el banco que sea más beneficioso para la empresa. 

 

Cuadro No. 3. Formato de proyección de venta y financiamiento bancario 

Fuente: Elaboración propia, (2018) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

No. De años Año Ventas anuales Financiamiento bancario 

1 2015 Q                   Q                          

2 2016 Q                   Q                          

3 2017 Q                   Q                          
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7. APÉNDICE 

En esta parte se agregan los formularios que se deben presentar para la exportación. 

 

Figura No. 1. Formulario declaración para registro y control de exportaciones (DEPREX) 
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Figura No. 2. Formulario declaración única aduanera (DUA) 
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Figura No. 3. Formulario de solicitud de código de exportador 
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Figura No. 4. Formulario para el  registro tributario unificado 

(RTU)  
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Figura No. 5. Formulario del certificado de origen 
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Figura No. 6. Formulario para la factura comercial 
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Figura No. 7. Certificado fitosanitario 
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Figura No. 8. Bill of lading (BL). Conocimiento de embarque 
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Figura  No. 9. Patente de comercio 
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Anexo 2. Guía de entrevista a especialistas 

Universidad Rafael Landívar 

Facultad de Ciencias Económicas Empresariales 

Licenciatura en Mercadotecnia con énfasis en Comercio Internacional 

 

Guía de entrevista dirigido a especialistas de ANACAFÉ y AGEXPORT 

 

Tesis titulada:  Plan de exportación en empresas cafetaleras de la ciudad  de 

Huehuetenango 

Objetivo general: Identificar en que nivel aplican el plan de exportación las empresas 

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango 

Lugar de la entrevista:_______________________ Fecha de realización:______________________ 

Empresa entrevistada:_______________________ Cargo del entrevistado:_____________________ 

1. ¿Asesora la asociación acerca del uso del plan de exportación? 

Sí________   No________ 

 

1.1. ¿Cómo los asesora? 

______________________________________________________________________________ 

 

2. ¿Cuál es el papel  que desempeña  ANACAFÉ/ AGEXPORT en el proceso exportador de café? 

________________________________________________________________________________ 

 

3. ¿Se hace un análisis interno de la empresa, para conocer el potencial que tiene para exportar en 

el plan?  

________________________________________________________________________________ 

 

4. ¿Qué aspectos del análisis del potencial exportador son los que se evalúan? 

________________________________________________________________________________ 

 

5. ¿Controla ANACAFÉ/AGEXPORT la calidad del producto para aprobar la exportación? 

________________________________________________________________________________ 

 

5.1. ¿Cómo lo hace? 

______________________________________________________________________________ 

 

6. ¿Brinda ANACAFÉ/AGEXPORT algún tipo de certificación como requisito para la exportación de 

café? 

________________________________________________________________________________ 

 

6.1. ¿Qué certificación? 

______________________________________________________________________________ 

7. ¿Cómo realizan el análisis de los beneficios y valor agregado que posee el café para determinar 

una ventaja frente a la competencia? 

________________________________________________________________________________ 
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8. ¿La asociación apoya algún análisis previo del proceso de producción para iniciar la exportación? 

________________________________________________________________________________ 

 

9. ¿Con quién está compitiendo el café guatemalteco a nivel mundial? 

________________________________________________________________________________ 

 

10. ¿Realiza ANACAFÉ/AGEXPORT capacitaciones sobre estrategias de mercadeo internacional 

para sus asociados? 

________________________________________________________________________________ 

 

11. ¿Realiza ANACAFÉ/AGEXPORT actividades de comunicación (promoción) a nivel internacional 

para dar a conocer el café de Guatemala?  

________________________________________________________________________________ 

 

11.1. ¿Qué actividades realiza? 

_______________________________________________________________________________ 

 

12. ¿Cuenta ANACAFÉ/AGEXPORT con una base de datos para contactar a los posibles 

compradores? 

________________________________________________________________________________ 

 

13. ¿Realiza ANACAFÉ/AGEXPORT algún análisis del entorno económico e indicadores económicos 

del  país de destino? 

________________________________________________________________________________ 

 

13.1. ¿Qué aspectos económicos toma en cuenta para realizar el análisis? 

_______________________________________________________________________________ 

 

14. ¿Identifica ANACAFÉ/AGEXPORT las oportunidades y amenazas del mercado en el país de 

destino? 

________________________________________________________________________________ 

 

15. ¿Propone la evaluación del comercio bilateral entre Guatemala y el país de destino previo a 

realizar el plan de exportación? 

________________________________________________________________________________ 

 

15.1. ¿Porqué?  

_______________________________________________________________________________ 

 

15.2. ¿Cómo lo realiza? 

_______________________________________________________________________________ 
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Anexo 3. Guía de entrevista a empresas cafetaleras 

Universidad Rafael Landívar 

Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales 

Licenciatura en Mercadotecnia con énfasis en Comercio Internacional 

Guía de entrevista dirigido a empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango 

Tésis titulada:  Plan de exportación en empresas cafetaleras de la ciudad de 

Huehuetenango 

Objetivo general:  Identificar en que nivel aplican el plan de exportación las empresas 

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango 

Lugar de la entrevista:_____________________ Fecha de realización:_____________________ 

Empresa entrevistada:_____________________ Cargo del entrevistado:___________________ 

1. ¿Conoce usted qué es un plan de exportación? 

Sí________   No________ 

 

2. ¿Para qué sirve un plan de exportación? 

_____________________________________________________________________________ 

 

3. ¿Actualmente aplica un plan de exportación formal? 

 

Sí________   No________ 

¿Porqué?_____________________________________________________________________ 

Si aplica un plan de exportación se solicita su colaboración contestando las siguientes 

preguntas; si no lo aplica se le agradece su participación. 

4. ¿En qué nivel aplica la empresa el plan de exportación? 

 

Alto_______    Medio________   Bajo________ 

 

5. ¿Se hace un análisis interno de la empresa, para conocer el potencial que tiene para exportar 

en el plan? 

 

Sí________   No________ 

5.1.  ¿Cómo lo hace?  

___________________________________________________________________________ 

6. ¿Qué aspectos internos verifica en la empresa para realizar el análisis del potencial 

exportador?  

_____________________________________________________________________________ 

_____________________________________________________________________________ 

 

7. ¿Cómo realizan el análisis de los beneficios y valor agregado que posee el café para 

determinar una ventaja frente a la competencia? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 
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8. ¿Identifica cuál es la oferta exportable de la empresa en el plan de exportación? (Cantidad de 

productos que la empresa pone a disposición del mercado) 

 

Sí________   No________ 

 

8.1. ¿Cómo lo identifica? 

___________________________________________________________________________ 

 

9. ¿Qué costos fijos analiza del producto de exportación anualmente? 

_____________________________________________________________________________ 

 

10. ¿Qué costos variables analiza del producto de exportación anualmente? 

_____________________________________________________________________________ 

 

11. ¿Cuáles son los principales inconvenientes en la comercialización internacional de café que 

usted ha identificado? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

12. ¿Tiene definida una estructura que incluya puntos claves para diseñar el plan de 

exportación? 

  

Sí________   No________ 

 

12.1. ¿Cuáles son los puntos claves que incluye en la estructura del plan de exportación? 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

 

12.2. ¿En qué porcentaje ejecuta la estructura del plan de exportación?  

__________________________________________________________________________ 

13. ¿Ha identificado las expectativas y preferencias del cliente para adaptar el producto al 

mercado internacional?   

 

Sí________   No________ 

14. ¿Que características debe de tener el café de exportación según las expectativas y 

preferencias del cliente? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

15. ¿En qué presentación exporta el café? 

 

Tostado y molido________   Pergamino________  Oro________ 
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16. ¿La empresa cafetalera tiene una marca posicionada en el mercado internacional? 

 

Sí________   No________  

 

¿Por qué?__________________________________________________________________ 

 

17. ¿Cómo realizan las negociaciones para establecer los precios de exportación del café para 

cubrir los costos y el margen de utilidad esperado?  

_____________________________________________________________________________ 

18. ¿Qué costos relacionados con la exportación debe de tomar en cuenta para la fijación del 

precio del café?  

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

19. ¿Cuáles son las condiciones de pago que se establecen para la exportación de café en el 

mercado internacional?  

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

20. ¿Cómo  comunica (promueve) el producto a nivel internacional? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

21. ¿Qué tipo de comunicación (promoción) le ha sido más efectiva? 

_____________________________________________________________________________ 

22. ¿Utilizan intermediarios para la exportación de café? 

 

Sí________   No________ 

 

 

22.1. ¿Qué estrategias dirigidas a intermediarios incluye en el plan de exportación?  

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________ 

23. ¿A qué países está exportando actualmente el café? 

_____________________________________________________________________________ 

 

24. ¿Qué aspectos cualitativos (características) del mercado analiza para la selección del país a 

exportar? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

25.  ¿Qué aspectos cuantitativos (medición y tendencias) del mercado analiza para la selección 

del país a exportar?  
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26. ¿Para la selección del país meta toma en cuenta los acuerdos comerciales que tiene 

Guatemala con otros países? 

 

Sí________   No________ 

 

26.1. ¿Qué acuerdos comerciales le benefician a Guatemala para la exportación de café? 

____________________________________________________________________________ 

 

27. ¿Qué barreras arancelarias ha identificado en la exportación de café? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

28. ¿Qué barreras no arancelarias ha identificado en la exportación de café? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

29. ¿Qué INCOTERM (Términos de comercio internacional) es el que normalmente se aplica para 

la exportación del café? 

 

Ex Works________  FOB________  CIF________  Otros________ 

 

30. ¿Qué tipo de transporte utiliza para las exportaciones de café? 

 

Aéreo________   Marítimo________   Terrestre________  

 

 

31. ¿Qué requisitos solicitan para empacar y embalar el café que va a exportar? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

32. ¿Qué tipos de contrato utilizan para la exportación de café? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

33. ¿Qué trámites realiza para la exportación de café? 

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 

 

34. ¿Qué documentos le solicitan para la exportación de café?  

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 
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Anexo 4. Cuadro de operacionalización de variables 
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Anexo 5. Empresas exportadoras de café en Huehuetenango 
 

Exportadoras Exportadores indirectos 
Productores 

Exportadores 

  1) Cafcom   1) K-Finos S.A.  1) Cooperativa Río Azul 

  2) Exportcafé   2) Asociación Bitenam  2) Acodihue 

  3) Sertinsa   3) Asodesi  3) Asasapne 

  4) Waelti – Schoenfeld   4) Adiesto  4) Fedecocagua 

  5) Unex   5) Asdecafé  

  6) Olam   6) Sierra Azul  

  7) San Lázaro   7) Guayab  

  8) Camec   

  9) Conex   

10) Mercom   

11) Unicafé   

12) Transcafé   

Fuente:  ANACAFÉ, (2016) 
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Anexo 6. Certificados estratégicos que avalan un café de calidad 

 

 Fairtrade: 

Sello de garantía que funciona como un distintivo positivo, ofreciendo productos en 

condiciones dignas de trabajo y comprados a un precio justo que apoya el desarrollo 

sostenible de la organización productora. 

 Rainforest Alliance: 

Es el mayor certificador mundial de manejo forestal del Forest Stewardship Council 

(FSC), verifica la sostenibilidad ambiental, social y ecónomica. 

 Nespresso: 

Certificación que avala un café de calidad, productividad y sostenibilidad, teniendo en 

cuenta los parámetros sociales, medio ambientales y económicos. 

 Bird friendly: 

Certificación para café orgánico que crece bajo sombra y busca proteger las 

plantaciones de café a traves de otras plantas que proveen un hábitat con muchas 

especies de aves migratorias y nativas.  

 

Figura No. 10 y 11. Fairtrade y Rainforest lliance 

                             

 

 

 

 

 

 

Figura No. 12 y 13. Nespresso y Bird Friendly 

                                                          

 


