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Quieri realizé la investigacion titulada: “Plan de exportacion en empresas cafetaleras de la ciudad
de Huehuetenango™, al respecto me permito hacer de su conocimiento lo siguiente:
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problema, por lo que doy como FINALIZADA la asesoria.
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Resumen

Guatemala actualmente constituye el séptimo lugar en produccion 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 exportacion 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 exportacion para que todo se planifiqgue y se ejecute de la mejor manera y asi
facilitar el proceso de exportacién para la expansion. Es posible que algunas empresas
cafetaleras no inicien el proceso de exportacion o lo realicen a través de empresas
exportadoras por no conocer el plan de exportacién, posiblemente por falta de

informacion.

El objetivo general del estudio fue identificar en qué nivel aplican el plan de exportacion
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
aplicé para la recoleccion de datos fueron dos guias de entrevistas dirigidas a gerentes
0 encargados y a dos especialistas de ANACAFE y AGEXPORT.

Se establecié que las empresas no aplican formalmente el plan de exportaciéon en la
comercializacion del café, solamente nueve de 23 lo aplican, lo que resulta ser una
debilidad por los riesgos que representa. Se recomendd que se disefie y aplique en
cada exportacion el correspondiente plan, para poder prever riesgos, identificar
oportunidades y establecer estrategias. Por tal razon se propuso una guia para realizar
un plan de internacionalizacion para empresas cafetaleras de la ciudad de

Huehuetenango.



INTRODUCCION

En Guatemala el café es uno de los principales productos agricolas de exportacion 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 cercania con algunos paises de destino para exportar el producto.

Segin ANACAFE dentro de las regiones mas reconocidas para el cultivo de café en
Guatemala, se encuentra la region de Huehuetenango porque las condiciones
climaticas 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 exportacion cuando lo aplican y ejecutan,
pues es una herramienta que permite conocer el pais de destino, el perfil, saber lo que
éste requiere y como 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 exportacion 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 investigacion fue identificar en qué nivel aplican el plan de

exportacion las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango.

Para realizar la investigacion se tomoO en cuenta la poblacion, 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 exportacion: ANACAFE y AGEXPORT.



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

investigacion fueron dos guias de entrevista con preguntas abiertas.

Segun los resultados se establecié que las empresas cafetaleras de la ciudad de
Huehuetenango no aplican formalmente el plan de exportacion en la comercializacion
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 donde dirigir los productos para obtener mayores utilidades. La razon
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 analisis 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

exportacion, de acuerdo a proyecciones e historial de exportaciones de afios anteriores.

Se recomend6 que se disefie y aplique en cada exportacion el correspondiente plan,
gue cada empresa cafetalera se asesore de coémo elaborarlo para prever riesgos,
identificar oportunidades, establecer estrategias y facilitar la toma de decisiones en
base a informacion. Por esta razOn se propuso una guia para realizar un plan de
internacionalizacién para empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango como
una solucién al problema analizado en la investigacién, lo cual es eminentemente (til

para obtener la mayor rentabilidad.



. MARCO DE REFERENCIA

1.1. Marco contextual

Secretaria de Planificacion y Programacion de la Presidencia, SEGEPLAN (2011),
explica que el departamento de Huehuetenango esta ubicado en la regién nor-
occidental del pais, en la latitud 15° 19" 14” y longitud 91° 28" 13”. Cuenta con una
extension territorial de 7,429.77 kilbmetros cuadrados. Huehuetenango es el quinto
departamento mas grande del pais pues ocupa alrededor del 6.8% del territorio

nacional.

La cabecera departamental es la ciudad de Huehuetenango, ubicada a 269 kil6metros
de la ciudad de Guatemala. El departamento se integra por 32 municipios, de los cuales

el de mas reciente creacion es Unidn Cantinil.

El municipio de Huehuetenango posee una extensién territorial de 235.15 km2, que
equivale al 3.20% de la extension del departamento de Huehuetenango, colinda al norte
con los municipios de Chiantla y Aguacatan al sur con los municipios de Malacatancito,

y Santa Lucia.

El municipio de Huehuetenango ocupa el angulo sureste del departamento, aunque el
terreno es en parte quebrado e irregular, no existe dentro del area montafias de
importancia, por encontrarse en las faldas de la sierra de Los Cuchumatanes. Las
guebradas, barrancas y colinas de facil acceso, cubiertas de mediana vegetaciéon, dan
lugar a una fisonomia propia que completan con el atractivo y amplio horizonte las

llanuras extensas y numerosas.

Segun las proyecciones de poblacion calculadas por el Instituto Nacional de Estadistica
INE (2011), para el afio 2010 Huehuetenango contaria con una poblacién de 105,845

personas, de las cuales el 53.27% son mujeres (56,384) y el 46.73% son hombres.



CentralAmericaData (2018), en el articulo de internet titulado “Café guatemalteco
apuesta a mercados emergentes” indica que segun la Gremial de Exportadores, para el
2018 los destinos que representan oportunidades potenciales para los cafés especiales

son Taiwan, China, Australia, Malasia, Republica Checa y Chile.

En el caso del mercado chileno, se realiz6 en 2017 la primera misibn comercial
multisectorial liderada por el Departamento de Desarrollo de Mercados y Promocion
Comercial de la Asociacion Guatemalteca de Exportadores (AGEXPORT), en la que se
atendié a mas de 50 citas comerciales, mostrando alto interés por los cafés especiales
de Guatemala.

Entre los datos que destacan en el afio recién concluido, son los principales destinos
para el café diferenciado que se impulsa desde AGEXPORT. Segun datos de la
Asociacion Nacional del Café en 2017, estos mercados fueron: Estados Unidos con un
38%, Europa (27%), Japén (15%) y Canada (12%), figurando mercados emergentes
como China, Taiwan y Corea del Sur, en los que los socios del Comité de AGEXPORT,
prevén realizar una estrategia de promocién del café de Guatemala mas especifica,
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: Taiwan, China, Australia, Malasia, Republica
Checa y Chile.

Segun datos de la Asociacion Nacional del Café, en el 2017, el café recupero el
volumen e ingresos de divisas generados, exportando 3.3 millones de sacos de 60kg, lo
cual gener6 un ingreso de USD$738 millones. Esto dado a que el precio promedio para
la cosecha 2016/2017 fue de: USD$223.63.



Robles (2013), en el articulo de internet titulado “Produccion y exportacion de café
guatemalteco”, comenta que el aromético en Guatemala llegd a convertirse en un
cultivo comercial hasta 1853, y alcanz6 auge en 1870. Este cultivo arranco en
plantaciones de la Costa Sur y la boca costa de San Marcos y Retalhuleu.
Posteriormente, se expandié a Alta y Baja Verapaz, especialmente a Coban y San
Pedro Carcha, asi como a Amatitlan y algunos departamentos del Oriente del pais, y
hacia 1870, se comenzo 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 cotizé 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 aromatico en Rusia o China.

Existen actualmente en Guatemala ocho regiones en donde se cultiva el café, segun
informe de ANACAFE, las cuales son San Marcos, Huehuetenango, Atitlan, Coban,
Antigua Guatemala, Fraijanes, regiébn nuevo oriente, esto es la parte de Chiquimula,

Jutiapa y Acatenango.

Castillo (2014), en el articulo de la revista América Economia 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,

calificandolas como de buena calidad.

Piero Cristiani, de Café Imports, refiri6 que cada afio compran a Guatemala 35

contenedores de 40 mil libras de café oro cada uno, “pero con la calidad del grano



encontrado en Huehuetenango, se podrian aumentar las importaciones de este pais”,

expreso.

Cristiani calificé 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 region de

Huehuetenango.

Luis Maldonado, gerente de la Asociacion Sostenible de Café de Guatemala
(Asdecafe), refirid que la visita de los expertos permitid reafirmar la calidad que se

produce en la region.

Esa asociacién agrupa a 800 pequefios productores de Huehuetenango que producen
para la venta local y exportacion.

La buena calificacion 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 exportacién de café a Hamburgo
Alemania”, explica que se ha observado que en el municipio de Coatepec, existe poco
conocimiento de exportacién, ya que las micros, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES) no han podido comercializar el producto o servicio por diversos obstaculos.
El objetivo general de la investigacion fue proponer la realizacion de un plan de

exportacion de café, al mercado aleman.



Se tomo 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 opinion de la

posibilidad de exportar el café a Hamburgo, Alemania.

De acuerdo al andlisis de las encuestas aplicadas a los productores, el café
coatepecano resulta ser viable para exportarlo, aunque para realizar esto es necesaria
la unién de varios productores, pues no todos cuentan con la produccién de café
suficiente y necesario para realizar el procedimiento pertinente. La transportacién a
utilizar del municipio de Coatepec a la ciudad de Hamburgo es multimodal, via terrestre

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

Se concluy6 que el café es uno de los productos que se produce en grandes cantidades
en el municipio de Coatepec. Es fundamental para las pequefias y medianas empresas
conocer en qué consiste una exportacion y los pasos y procedimientos que ésta genera,
debido a que, por desconocimiento y factores que influyen en las MIPYMES (problemas
de financiamiento, asi como la falta de produccion), los productores no exportan. Es
fundamental que el futuro exportador tenga el conocimiento necesario para realizar la

comercializacidén en cualquier ambito extranjero.

Se recomendd y propuso la exportacion a Hamburgo, Alemania, ya que es una ciudad
gue consume grandes cantidades de este producto debido a los gustos y preferencias;
asimismo, influye la situacion climatolégica del lugar, ademas de ello, Alemania se
encuentra en la lista de los principales importadores de café, y es un pais que cuenta

con buena capacidad econdmica.

Molina (2016), en la tesis titulada “Plan de exportacion de café procesado hacia Costa
Rica”. Explica que es muy importante preparar un plan de exportacion, para conocer el
mercado en el que se introducira y comercializara el producto y con ello minimizar la
incertidumbre que las empresas tienen a la hora de exportar. El objetivo general del

estudio fue disefiar un plan de exportacion a fin de analizar mecanismos logisticos,



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 investigacion que se llevé a cabo fue de tipo descriptiva, debido a que se obtuvo
informacion del sujeto de estudio mediante encuestas y guia de observacion. 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 pais de Costa Rica, con la cual se identifico el nivel de preferencia
gue tienen los consumidores costarricenses y la opinion acerca de la competencia,
tomando en cuenta caracteristicas tales como sabor, calidad, precios, entre otros.
También se aplico la técnica de la entrevista para obtener informacion relevante por el
gerente comercial de la empresa Exportadora de Café para profundizar sobre la

situacion actual.

Dentro de las encuestas realizadas se identificO 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 poblacion 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 concluy6 que las caracteristicas que inciden en la decision de compra de café por

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

Se recomendé 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 afios 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 pulperias. Se propuso un plan de exportacion de

café procesado de exportadora de café hacia San José Costa Rica”.



ConnectAmericas (2015), en el articulo de internet titulado “Qué debe contener un plan
de exportacion” indica que existen numerosas razones por las cuales una empresa
decide insertar los productos en el mercado internacional. No es una tarea dificil, pero
como todo negocio requiere preparacion y capacitacion para que sea exitoso. Cabe
destacar que un plan de exportacion no asegura el éxito por si solo, pero minimiza los
riesgos y optimiza los resultados de la operacion. Todo plan de exportacion debe contar

con los siguientes puntos clave:

En primer lugar se debe hacer una descripcién del negocio para exponer informacién
detallada acerca de la empresa. En especial una descripcion de la capacidad,
experiencia y habilidades para poner en préactica el proyecto. Seguido por el andlisis de
mercado, que identifica hacia donde se quiere exportar y las caracteristicas de dicho
mercado. Esto incluye aspectos politicos, legales, econdmicos y socioculturales.
También es importante indicar los recursos humanos con los que cuenta la empresa
para enfrentar el proyecto de exportacién. En la parte operativa, del plan de exportacién
se define una estrategia de penetracion 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 operacion desde el punto de vista administrativo, técnico, financiero, y comercial.
También son importantes los aspectos Internacionales: precio de exportacion, logistica
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 produccion se debe identificar la materia prima, calidad y normas,
capacidad, instalaciones, localizacion, mano de obra. También es importante verificar
los riesgos y problemas potenciales que puedan tener un efecto negativo en el
proyecto. En relacién a las proyecciones financieras, el empresario debe exponer con
qué recursos cuenta para llevar a cabo el proyecto de exportacidon: informacion
financiera histérica, flujo efectivo, estados financieros, principales razones financieras

de liquidez, de actividad y de rentabilidad.



1.2. Marco teérico
1.2.1. Plan de exportacion

a) Definicion:

Lerma (2017), comenta que el plan de exportacion es la guia o0 documento que muestra
al empresario hacia dénde dirigir el esfuerzo exportador y cémo competir con los
productos y servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras, en

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

Este es tal vez el documento mas complejo dentro de la planeacion 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 ambito exterior, lo cual
supone una mayor capacidad de toma de decisiones acertadas, mas informacion, mejor

capacitacion del personal, entre muchas otras exigencias.

Minervini (2014), explica que el plan de exportacion 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 promocién que se

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

Para elaborar un plan de accion con el fin de internacionalizar la empresa, en primer
lugar, es necesario determinar dentro del plan: analisis del potencial exportador,
seleccion de mercados, estrategias de mercadeo, inteligencia de mercados, plan de

financiamiento.

b) La empresay analisis del potencial exportador:

» Laempresay el personal clave:
Morales (2000), menciona que antes de iniciar el proceso de exportacion, se debe
efectuar un analisis detallado de las fortalezas y debilidades de la empresa, la
estructura actual y de las areas 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 analisis comprende del andlisis integral de todas y cada una de
las actividades de la empresa, desde adquisicion de las materias primas y
componentes, pasando por las principales operaciones y procesos, actividades de
investigacion y desarrollo, produccion y control de calidad, mercadotecnia, logistica,
servicio de posventa y la contabilidad como herramienta de gestiobn del negocio.

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

» Analisis del potencial exportador:
Compafiia de Comercio y Exportacidon (2013), comenta que esto se refiere a verificar
aspectos internos de la compafiia como el perfil y la capacidad para exportar. Este
analisis se realiza para comprobar si la compafia tiene la calidad del producto que se

requiere, la cantidad y la estructura administrativa para exportar.

= Perfil de la compaifia:
- Datos basicos y resefia histérica de la compafia:
El perfil de la compafiia contiene los datos basicos, que podrian incluir los
siguientes: nombre de la compafiia, nombre del presidente, constitucion legal, tipo
de negocio, afio de establecido el negocio, cantidad de empleados, contactos,

ventas anuales.

Ademas, se hace una breve resefia histdrica con los eventos mas cruciales de la
empresa desde la creacion hasta el momento. Se menciona si la empresa en el
pasado ha logrado obtener una certificacion para los productos, si ha formado
alianzas estratégicas, incidencias especiales y cualquier otra circunstancia que ha

llevado a la empresa a la posicion actual.
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Mision, vision y objetivos de la empresa:
La mision esboza la razon de la existencia de le empresa. La vision determina lo
que la empresa desea ser en el futuro. Los objetivos son los resultados que se

desean obtener en base a la vision y mision establecida.

Situacion de la compaifiia:
Parte inicial del plan de exportacion es hacer una evaluacion de la situacion actual
de la empresa para identificar los puntos fuertes o débiles, asi como la necesidad

de hacer mejoras y realizar cambios.

Analisis organizacional:

Este analisis enmarca un estudio o evaluacion sobre el ambiente interno de la
empresa, descripcion de las funciones, la estructura organizacional, designacion
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 mas facil para ilustrar la organizacién administrativa de una empresa es
mediante un organigrama, a través del cual se muestra la posicion de los
diferentes departamentos, niveles jerarquicos y relacion entre ellos. Asimismo,
presenta la asignaciéon de tareas, responsabilidades, estructura de trabajo y

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

Cultura organizacional:
Definir la cultura es otro paso importante para delinear el comportamiento del
personal que trabaja en la organizacion. Es en esencia los habitos, costumbres,

valores, etc.
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Productos y/o Servicios:

v Portafolio de productos:
En esta seccidén 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 posicién frente a la competencia en el
mercado. Las respuestas a las siguientes preguntas pueden servir de guia para
identificar las ventajas competitivas que pueden tener los productos y/o servicios
frente a la competencia: ¢como se diferencia el producto o servicio de la
competencia? ¢qué hace el producto Unico y valioso? ¢cual es la percepcion de
los clientes? ¢ por qué el producto o servicio es de mejor calidad? ¢por qué se
ofrece un mejor servicio? ¢es el precio mas bajo que la competencia? ¢ ofrece la
empresa un mejor asesoramiento sobre la utilizacién, garantia, asistencia técnica
y financiamiento?. Ademas, en el desarrollo de este andlisis deben ser descritas
aguellas 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 o0 varios productos o servicios y evitar

promocionar toda la oferta de la empresa.

Capacidad de produccion de la empresa:
Se recomienda que el plan de exportacion especifique el volumen anual, mensual,

semanal y diario de la compaiiia.
Proceso de produccion 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 produccion:
El fin principal de este ejercicio es lograr mantener los costos lo mas bajo posible y
eliminar aquellos que no sean necesarios. Para el andlisis 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 esta dispuesto a

pagar por el producto o servicio ofrecido.

Instalaciones y otros activos:

Se recomienda que el empresario presente en el plan de exportacion las
instalaciones donde se desarrolla todo el proceso de creacion del producto o
servicio y los factores que fortalecen el funcionamiento diario de la compafia.

También se debe incluir una descripcion de la ubicacion de la empresa.

Definicion 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 Gtil entonces definir
las caracteristicas de ese mercado, el tamafio, tendencia, entre otros detalles

concernientes.

Politicas de mercadeo y comercializacion:

Una breve descripcion de los elementos claves es una parte relevante dentro del
plan de exportacion. Para el desarrollo de dicha informacion las respuestas a las
siguientes preguntas pueden ayudar: ¢cual es el mercado meta? ¢como se
distribuye el producto? (¢ venta al por mayor, venta a detalle?) ¢ ofrece la empresa

a los clientes algun tipo de crédito, promocion, entre otros?.
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- Principales clientes:

Se recomienda hacer una descripcion y analisis de los mismos para determinar la

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

objetivo de este analisis es especificar la busqueda de potenciales clientes en el

exterior.

- Evaluacién global y conclusiones:
v Analisis 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 funcion de las fortalezas,

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

para en caso de necesitarlo poder afrontarlas.

Esta consiste en evaluar las Fortalezas y Debilidades que estan relacionadas
con el ambiente interno (recursos humanos, técnicos, financieros,
tecnolégicos, etc.) y las Oportunidades y Amenazas que se refieren al
ambiente externo de la empresa (microambiente: proveedores,
competidores, canales de distribucion, consumidores; macroambiente:
economia, ecologia, demografia, etc). La importancia del mismo esta 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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- Percepcion de barreras:
La pregunta clave en la percepcion de barreras es la siguiente: ;cuales pueden
ser los principales inconvenientes de la empresa para comenzar un proceso de
exportacion?. Las palabras claves son: Compromiso internacional, capacidad

interna, entorno externo, etc.

- Conocimiento de mercados internacionales:
Este apartado se refiere a la percepcidon que tiene el empresario sobre la actividad
internacional, contactos comerciales o personales en diferentes paises,

informacion estadistica o noticias internacionales sobre el tema.

- Evaluacién/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 evaluacion detallada de la empresa que refleje

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

c) Estructura del plan de exportacién:
Compafiia de Comercio y Exportacion (2013), presenta una estructura completa del

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

» Resumen ejecutivo:
Es basicamente una sinopsis de todo el plan de exportacion. Aunque breve, este
resumen debe incluir todos los puntos claves del plan, tales como la razéon para
exportar, los productos o servicios seleccionados, el pais o paises a impactar,
competencia, logistica, distribucion y precios. Debe incluir ademas, la ganancia

esperada de esta gestion.

* Introduccion:
Al igual que todo trabajo investigativo, el plan de exportacion comienza con una

introduccidon. La misma describe brevemente el propdésito del plan de exportacion y
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las razones o motivos para exportar. Ademas, se definen concretamente las metas
que la empresa quisiera alcanzar con el proceso de internacionalizacién y como
intenta lograrlas. La estructura del plan de exportacion es la siguiente:
1. Analisis del potencial exportador,

1.1. Perfil de la compafiia,

1.1.1. Datos basicos y resefia histérica de la compaiiia,

1.1.2. Vision, mision y objetivos de la empresa,

1.2. Situacion de la compaiia,

1.2.1. Andlisis organizacional,

1.2.2. Productos y/o servicios,

1.2.3. Produccion,

1.2.4. Recursos financieros y no financieros para la exportacion,

1.3. Mercadeo,

1.3.1. Estructura de la industria,

1.3.2. Politicas de mercadeo y comercializacion,

1.3.3. Destinos de productos, volimenes y precios,

1.3.4. Canales de distribucion,

1.3.5. Principales clientes,

1.3.6. Expectativas de los clientes,

1.3.7. Percepcién del cliente sobre el producto,

1.3.8. Estrategias de promocion,

1.4. Competitividad,

1.4.1. Analisis de la competencia,

1.4.2. Posicion frente a la competencia,

1.4.3. Ventajas comparativas,

1.5. Evaluacion global y conclusiones,

1.5.1. Analisis FODA,

1.5.2. Percepcién de barreras,

1.5.3. Conocimiento de mercados internacionales,

1.5.4. Evaluacién/comentario potencial exportador,

2. Seleccion de mercados,
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2.1. Preseleccion de mercados (paises de interés),

2.2. Priorizacion de mercados (criterios de seleccion),

2.3. Seleccion final de mercados,

3. Inteligencia de mercados — Analisis del pais objetivo (mas pais alterno y
pais contingente),

3.1. Perfil del pais,

3.2. Analisis del entorno comercial e indicadores economicos,
3.3. Identificacion de las oportunidades y amenazas del mercado,
3.4. Analisis 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. Documentacion requerida para la entrada del producto,
3.8.4. Etiquetado y empaque,

3.9. Otras barreras no arancelarias,

3.10. Logistica,

3.11. Canales de distribucion,

3.12. Mercadeo,

3.12.1. Posicionamiento de la marca,

3.12.2. Segmento del mercado al que esta dirigido el producto,
3.12.3. Perfil del consumidor,

3.12.4. Elementos que inciden en la decision de compra,
3.12.5. Temporadas de compra,

3.13. Anélisis competencia local e internacional,

3.13.1. Compafiias y paises competidores en el mercado,
3.13.2. Precios,

3.14. Entidades de apoyo/organismos de promocion y ayuda para ingresar

mercado,
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3.15. Contactos comerciales,

3.16. Protocolo,

Cultura/como hacer negocio en el pais,

4. Estrategias,

4.1. Estrategias dirigidas a la empresa,

4.2. Estrategias dirigidas al producto,

4.3. Estrategias dirigidas al mercado/de promocion,
4.4. Mezcla de mercado (4 Ps),

5. Plan de accién,

5.1. Cronograma,

5.2. Identificacion de necesidades,

5.3. Participacion en ferias/misiones especializadas,
6. Plan de financiacion,

7. Apéndice.

d) Mezcla de marketing:

» Caracteristicas, expectativas y preferencias del cliente:
Czinkota y Ronkainen (2013), comentan que las caracteristicas y comportamiento de
los grupos de clientes de interés son tan importantes como la influencia de los
gobiernos en la decision de realizar adaptaciones al producto. Aun cuando los
beneficios buscados sean muy similares, las caracteristicas fisicas de los clientes

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

Utilizar una lista de preguntas guiara a la empresa internacional en el analisis, lo que
asegurara considerar todos los puntos necesarios antes de tomar una decision.
Actitudes hacia la marca: el nombre de marca es conocido y aceptado por igual en
todos los paises meta? ;las actitudes del cliente hacia el empaque son en esencia
iguales? ¢ las actitudes del cliente hacia la fijacion de precios son en esencia iguales?
¢la lealtad a la marca es igual en todos los paises meta para el producto o servicio

que se esta considerando?.
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= Establecimiento de precios de exportacion:
En él influyen factores internos y externos, asi como la interaccion entre éstos. Los
factores internos incluyen la filosofia, metas y objetivos de la empresa; los costos de
desarrollo, produccion y comercializacion del producto de exportacion; 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 especifico en
particular, e incluyen factores como las caracteristicas del consumidor, las
regulaciones, la competencia y financieros, en especial el tipo de cambio. La
interaccidn de estos elementos conlleva oportunidades y restricciones para la fijacion

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 manipulacion que hagan

las empresas de la mezcla de marketing.

Las politicas de fijacion 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

fijacion de precios.

= Costos relacionados con la exportacion:

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

fuera posible, incluir los costos Unicos relacionados con la exportaciéon. Estos 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 exportacion (personal, investigacion de
mercados, embarque adicional y costos de los seguros, costos de las
comunicaciones con los clientes extranjeros y costos de la promocion 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 politicos, los derivados de
realizar transacciones con una moneda diferente de la nacion 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 estara preocupado por
que se le paguen los bienes embarcados, por tanto, considerara los siguientes
factores en la negociacion de las condiciones de pago: 1) la cantidad a pagar y la
necesidad de protegerla; 2) los términos ofrecidos por la competencia; 3) las
practicas de la industria; 4) la capacidad para financiar las transacciones

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

Los meétodos de pago basicos para las exportaciones varian en términos atractivos
para comprador y vendedor. Los métodos de pago que existen son los siguientes:
consignacion, cuenta corriente, documentos contra aceptacion, documentos contra

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

= Comunicacion de marketing internacional (promocion):
Es el proceso de establecer una afinidad de pensamiento entre el emisor y el
receptor. En teoria, la comunicacion de marketing es un dialogo que permite a las
organizaciones y consumidores lograr satisfacer mutuamente los acuerdos de

intercambio.

Para detallar como 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, promocién de ventas, patrocinio.

Canal de distribucion:

Los canales de distribucion ofrecen los vinculos esenciales que enlazan a
productores y clientes. En general, las empresas utilizan uno o mas de los siguientes
sistemas de distribucion: 1) la empresa vende directamente a los clientes mediante
propia fuerza de ventas de campo o mediante el comercio electronico; 2) la empresa
opera mediante intermediarios independientes, por lo general a nivel local; o 3) el
negocio depende de un sistema de distribucion externo que puede tener cobertura

regional o global.

e) Seleccién de mercado meta:

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

analisis, descripcion y medicion del mercado. También se debe analizar la competencia

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

Se presentan y discuten algunos criterios para poder seleccionar paises 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 pais en particular,

Se aclaran los conceptos basicos de la importancia de analizar la competencia y el
macroentorno con el fin de identificar riesgos y oportunidades en el pais que se ha
seleccionado,

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

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

Es conveniente que, antes de seleccionar el pais meta, se tenga una idea lo mas

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

negocio pertenece, tanto en el &mbito mundial como en la propia nacion.
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Una vez estudiado el mercado y detectadas cuales podrian ser las oportunidades y las
amenazas que ofrece el macroentorno de dicho mercado, se estara en la posibilidad, de
fijar los objetivos y metas en ese mercado y de decidir cual es la estrategia de
penetracion al mercado seleccionado, utilizando para ello el concepto de adecuacion de

la mezcla de mercadotecnia al mercado que se pretende servir.

= Seleccion del pais meta:
Para elaborar el plan, se aplican algunas herramientas que seguramente seran Utiles
para la seleccion del pais objetivo, como lo son los aspectos cualitativos y
cuantitativos que se deben analizar:
- Aspectos cualitativos del mercado (caracteristicas y segmentacion del mercado
del pais elegido. Practicas comerciales y situacion general de precios, canales y

promocion).

Habiendo decidio a cual pais se quiere exportar, es necesario ahora estudiar el
mercado de dicho pais. En lo que respecta a los aspectos cualitativos, se debe
conocer como segmentar el mercado para el producto en cuestion del pais
elegido. Es decir, cuales son los distintos grupos de consumidores, con diferentes
necesidades, caracteristicas o comportamiento, que determinan la conformacion
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 promocion se realiza normalmente para el tipo
de productos similares al que se esta tratando de exportar. Es decir, qué tipo de

ferias comerciales existen y cual es el alcance: nacional, regional o local.
Se tendra que identificar cuales son las caracteristicas especificas 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 (medicion y tendencias del consumo y de las

importaciones, en valor y/o volumen en los ultimos afios).

El presente es uno de los puntos mas cruciales para la definicion de lo que se
puede exportar a un mercado determinado, ya que en funcion del tamafio y
tendencias se podra 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: produccién, exportacion, importacion.

Para la obtencion de la exportacion e importacién, se tendra que utilizar la
clasificacion arancelaria del Sistema Armonizado, a seis digitos primero y luego a

los que sean utilizados en el pais 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 Ilamadas restricciones o regulaciones):

Son las que aplica un pais a los articulos importados y que se traducen en la
imposicién de un derecho de importacién (arancel), y/o un impuesto por el mismo
concepto. EI monto depende de los compromisos internacionales que el pais
importador tenga frente a la comunidad internacional (Organizacién Mundial del

Comercio) o derivado de acuerdos regionales, multilaterales o bilaterales.
Barreras no arancelarias:

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

en: cuantitativas y no cuantitativas.
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v Barreras no arancelarias cuantitativas:
Estas 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 pais importador para aceptar la mercancia en cuestion, ademas del

tratamiento meramente arancelario.

v'Barreras no arancelarias no cuantitativas:
Son muy numerosas y ha proliferado en la medida en que los paises
desarrollados se han ido volviendo cada vez més exigentes en cuestiones

sanitarias, ecologicas, de proteccion 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,
ecoldgicas, de buenas practicas de manufactura.

f) Aspectos operacionales:

Morales (2000), explica que también se debe tomar en consideracion los aspectos
logisticos; es decir como hacer llegar fisicamente la mercancia al mercado de destino
en el tiempo justo, al menor costo, con la mayor seguridad y obtener los mayores

margenes.

= Cotizaciones, INCOTERMS, transporte y seguros:
Se debera 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 comun

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, cuales son los derechos y las obligaciones
tanto del vendedor (exportador) como del comprador (importador), asi como el

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

Envase y embalaje:

El envase y, sobre todo, el embalaje, estan implicitamente definidos al seleccionar
el medio de transporte segun los INCOTERMS. La palabra envase se utiliza para
designar cualquier contenedor de un producto, sea liquido, sélido o gaseoso, que
esté destinado al mercado de consumo o0 a los mercados empresariales. La
palabra embalaje se emplea para designar a un contenedor de expedicion, 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 estan casi siempre estrictamente regulados por
normas, técnicas y de etiquetado de cada pais, por medio de las disposiciones
oficiales de los organismos de normalizacion correspondientes. Pero, ademas, 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 maxima importancia dejar muy claro con el cliente en el extranjero cual va a
ser el mecanismo de pago que se empleara. La mejor forma de evitar posibles
controversias es la elaboracion de un contrato de compraventa internacional, con
el propdsito de definir obligaciones juridicas precisas, tanto para el comprador

como para el vendedor.

En las operaciones de exportacion, normalmente se utilizan contratos de: compra-
venta, distribucion, comision mercantil, licencias y franquicias, representacion

comercial, etc.
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En el contrato ademas de definir cuales son las obligaciones y los derechos de
ambas partes (compradora y vendedora) en cuanto a la entrega de mercancias,
propiedades de las mismas, incumplimientos, etc., es recomendable que se

especifigue precisamente la forma de pago de las exportaciones.

= Tramites y documentos para exportaciones de café:

Tramites en naviera:

Dinamica International Crops (2016), expone que como primer paso el cliente del
exterior envia 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 linea y se elabora factura contable en délares. Despues se envia a agente
aduanero para la DUA, simplificada (Declaracion Unica Aduanera), permiso de
embarque, factura, orden de embarque y se tramita el certificado fitosanitario
antes de enviar el café a puerto en VUPE (Ventanilla Unica Para las
Exportaciones) esto es opcional segun el cliente en el exterior, y se adjunta copia
de la factura contable.

Logistica para envio 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 seméaforo todo continia normal, o
de salir luz roja se debe esperar revision de parte de SAT para levantar el
contenedor. Luego naviera envia conocimiento de embarque (BL) para revision, en
caso de haber cambios o correcciones después de zarpado el barco tiene un costo
de $50 a $90.

Despues de la confirmacion de BL’'s se espera el zarpe del barco para recoger
originales y copias y de inmediato se envia copia de BL no negociable al agente

aduanal en el puerto para tramite DUA complementaria, a partir de que SAT
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entrega la poliza final o DUA complementaria, el agente envia la documentacién al
exportador, solamente se tienen tres dias para enviar BL a puerto y no generar
multa de SAT. También se tramita certificado de origen en ANACAFE; se adjunta

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

Documentacion para envio a cliente en el exterior:
v Carta de cobro,

v Factura comercial,

v Bill of lading (BL),

v Certificado de origen,

v Certificado fitosanitario,

v Packing list.

Documentos opcionales: certificado de peso; certificado de fumigacion; forma A
(ANACAFE), para ello se adjunta copia de BL y fotocopia de factura contable.
Como ultimo 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:
Segun ANACAFE (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:
ANACAFE (2011), menciona que la empresa cafetalera es la unidad
agroeconémica que combina recursos naturales, humanos, financieros vy

tecnologicos, para producir bienes de origen vegetal (café y otros).
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La Asociacion Nacional del Café trabaja para diferentes tipos de personas, que
pueden ser cooperativas compradoras de café, pequefias empresas compradoras
de café, asi como también con una persona individual, asimismo trabaja ya sea

con personas asociadas 0 no asociadas, personas con finca o sin ella.

La funcién principal de ANACAFE 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 asociacion maneja tanto para el

exportador, el comprador y el consumidor.

El protocolo que ANACAFE maneja para la exportacion se basa en hacer unas
guias, luego se realizan normalias en linea donde facilitan la negociacion del
exportador con el comprador. Se da el visto bueno de la negociacion en el area de
comercializacion y exportacion, y teniendo el aval se hace llegar a la portuaria
donde hay un encargado de ANACAFE que evalla la cantidad a exportar de
acuerdo a la documentacion y da salida a dicho contenedor al barco, hacia donde

sea el destino de exportacion.

ANACAFE cuenta con una division de regiones, donde se cultiva café en
Guatemala, Huehuetenango se encuentra ubicado en la region 5. Cada region
productora de café tiene un nivel de calidad, ya que todas las regiones con las que
cuentan esta catalogadas como un Café Estricto Duro. Huehuetenango posee un
café de muy buena calidad debido a que es una de las areas mas altas del
territorio nacional, donde se cataloga como un café de altura, por los metros sobre

el nivel del mar donde se encuentra geograficamente.

El apoyo que ANACAFE brinda al caficultor va desde una asesoria técnica,
haciendo las visitas de campo a las fincas inscritas en la Asociacion, se brinda la
capacitacién necesaria para la mejora de siembras y cosechas, laboratorio de

catacion, laboratorio de suelos, capacitacion de controles de plaga, en donde el
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productor tiene el control con el aval de ANACAFE 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 exportacion trabajan con ANACAFE y cuenta con una clasificacioén de clientes

gue son las siguientes:

v Productor exportador: es el caficultor que produce y exporta el café directamente
con previo registro de la finca o unidad productiva,

v’ Comprador exportador: empresa que se dedica a la compra localmente de café,
lo procesa y exporta al exterior,

v'Comprador exportador de tostado y tostado molido: persona individual o juridica

gue compra, procesa y exporta en tostado o tostado y molido Unicamente.

b) Finca:

Definicion:
Para ANACAFE (2011), una finca es un area de terreno, que esta dedicado al cultivo,

produccién y venta del café.

Situacién actual de las empresas cafetaleras en Huehuetenango:

Guatemala produce ocho tipos de café, Huehuetenango esta en el primer lugar en
calidad. La mayoria 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 produccion en quintales a nivel Huehuetenango (regién) aproximadamente es de
650,000 en oro, que equivale a 800,000 quintales en pergamino, en 24,000

hectareas de café.

Acerca de las asociaciones y exportadores directos e indirectos, en Huehuetenango
existe alrededor de 13,000 caficultores de pequefias, 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 compafia; asi evitan incurrir en gastos de trillado, empaque, embalaje,
transporte y obtienen un mejor precio ya que practicamente estan 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
hamedo, beneficiado seco, almacenamiento y exportacion. Para ello se lleva a cabo el
siguiente proceso:
= Semilleros:
El objetivo basico es obtener plantas de café, sanas, vigorosas y de alta produccién,
considerando las caracteristicas fisicas propias, adaptabilidad y capacidad de

produccion.

- Almacigos:
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.

- Lasombra:
Se puede utilizar sombra viva o0 muerta. Que permitan la penetracion uniforme de

la luz.

- Elriego:
La época mas adecuada para establecer los almacigos es al inicio de la época

lluviosa.
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d) Manejo de la plantacion de café:

= Establecimiento de cafetales:

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

de un cafetal son:

Nutricion del café:
La fertilizacion es la practica de aplicar los fertilizantes y/o abonos organicos

basandose en un programa elaborado en la investigacion.

Manejo de plagas y enfermedades:
La implementacibn 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 proteccion de la
accion directa de los rayos del sol, regula la temperatura de la plantacion y del

suelo.

e) Cosecha del Café:

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

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

las plantaciones de café.

f) Beneficiado humedo del café:

» Clasificacién y despulpado:

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

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

Luego se procede al despulpado, esta operacion se efectia a través de maquinas

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

pulpa.
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» Fermentacion del grano de café:
Es realizada en pilas o tanques de fermentacion en periodos que van desde las seis

a cuarenta y ocho horas dependiendo de las condiciones climaticas.

» Lavado y clasificacion:
El lavado es una etapa del beneficiado himedo donde se eliminan los restos de

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

* Proceso de secado del café:
El contenido de humedad del grano debera reducirse gradualmente, de un porcentaje
de 55% que tiene al momento de salir del proceso de lavado, hasta disminuir 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

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

Guatemala actualmente constituye el séptimo lugar en produccion 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 afio 2014. Guatemala
exporta principalmente a EE.UU. (40%), Europa (30%), y Japon; el consumo interno es

aun muy bajo, ya que se exporta 98% de la produccién nacional.

Dentro de las regiones mas reconocidas para el cultivo de café en Guatemala se
encuentra la region de Huehuetenango. El departamento posee café de altura, debido a
gue esta ciudad cuenta con montafias y cimas que exceden los 3.850 msnm, como es
el caso de la Sierra de los Cuchumatanes. Las excelentes condiciones climaticas 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 exportacion; documento que guia
al empresario cafetalero hacia donde dirigir el esfuerzo exportador y como competir
efectivamente en el mercado internacional a fin de lograr el éxito. El plan incluye
informacion sobre los mercados, el entorno, las regulaciones aplicables a los procesos

de exportacion y la logistica 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 facil para ellos, pues se requiere de un buen plan de exportacién para que todo se
planifiqgue y se ejecute de la mejor manera. El plan de exportacion le facilita a la
empresa el proceso de exportacion para la expansion, 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 exportacion cuando lo aplican y ejecutan,
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pues es una herramienta que permite conocer el pais de destino, el perfil, saber lo que
éste requiere y como satisfacer las necesidades, tomando en cuenta los acuerdos
comerciales para ingresar el producto. También el plan permite tener una vision clara
de las metas a alcanzar en la exportacion. Es posible que algunas empresas
cafetaleras en Huehuetenango no inicien el proceso de exportacion y lo realicen a
través de empresas exportadoras reconocidas por no conocer un documento que los
guie en todo el proceso como el plan de exportacion, posiblemente por falta de

informacion.

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 exportacion las empresas cafetaleras de la ciudad de

Huehuetenango?

2.1. Objetivos

2.1.1. Objetivo general

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

ciudad de Huehuetenango.

2.1.2. Objetivos especificos

» Establecer si se realiza un andlisis de la empresa y del potencial que tiene para
poder iniciar actividades exportadoras en mercados internacionales,
» Analizar cual es la estructura del plan de exportacion que aplican las empresas

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango,
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= Determinar la aplicacion de la mezcla de marketing en el plan de exportacion,

» |dentificar como seleccionan el mercado meta las empresas cafetaleras para la
exportacion,

= Verificar los aspectos operacionales que se detallan en el plan de exportacion de

café.

2.2. Variables e indicadores

2.2.1. Variable de estudio

a) Plan de exportacion:

= Definicion conceptual:
Lerma (2017), comenta que el plan de exportacion es la guia o documento que
muestra al empresario hacia dénde dirigir el esfuerzo exportador y como competir
con los productos y servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras, en

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

= Definicion operacional:
Un plan de exportacion 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 ademas del producto el precio, promocion y

distribucion.

2.2.2. Indicadores

» La empresa y andlisis del potencial exportador,
= Estructura del plan de exportacion,

» Mezcla de marketing,

= Seleccion del mercado meta,

= Aspectos operacionales.
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2.3. Alcances y limitaciones

2.3.1. Alcances

El alcance de la investigacion en relacion al objetivo general, pretende identificar en qué
nivel aplican el plan de exportacion las empresas cafetaleras de la ciudad de

Huehuetenango.

La investigacién abarc6 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  ANACAFE y AGEXPORT, quienes proporcionaron la informacion

requerida.

2.3.2. Limitaciones

Se encontré escasa informacion bibliogréfica actualizada en relacion a la variable plan
de exportacion. Para esta limitante se busco en diferentes fuentes de informacion digital
y fisica. Dificultad para recolectar los datos de los especialistas de ANACAFE y
AGEXPORT por la poca disponibilidad de tiempo. Por esta limitante se les contacté por

via telefénica y correo electronico para las entrevistas respectivas.

Dificultad para contactar a algunos gerentes de las empresas cafetaleras por
encontrarse en tiempo de cosecha. Por esta razén se hizo una cita previa para la
entrevista.

2.4. Aporte

Se presentd una propuesta de solucion al problema, donde se estructuré de forma

técnica y practica una guia para realizar un plan de internacionalizacion para las

empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango.

37



Para los estudiantes de la universidad es ineludible el aporte en cuestion de nuevos

conocimientos, especificamente sobre la variable: Plan de exportacion.

La presente investigacion es una fuente de consulta y antecedente para futuras tesis
relacionadas con esta variable. Para la sociedad en general se presentaron
recomendaciones especificas sobre la importancia de contar y aplicar un plan de

exportacion en el caso de empresarios que quieran llevar el producto a otros paises.
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. METODO

3.1. Sujetos

Los sujetos de la investigacion 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 pais 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 pais de
destino con marca propia); Productores — exportadores (empresas que producen el café
en finca propia y exportan directamente); segun datos obtenidos de la Asociacion
Nacional del Café. Ver anexo 5. Listado de empresas exportadoras de café en

Huehuetenango.

También dentro de los sujetos de investigacibn se tomaron en cuenta a dos
representantes de instituciones importantes dentro del gremio cafetalero y de
exportacion que son: ANACAFE y AGEXPORT.

3.2. Poblacion y muestra

La poblacién que formo 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 calculd la

muestra sino se tomo el 100% de la poblacién.

También una poblacion de dos especialistas de asociaciones que apoyan al caficultor
en Guatemala: ANACAFE y AGEXPORT.

3.3. Instrumentos

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

investigacion fueron:
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» Guia de entrevista dirigida a los gerentes y encargados de empresas cafetaleras de
la ciudad de Huehuetenango, con 34 preguntas: abiertas, seleccion multiple y
dicotomicas,

» Guia de entrevista con 15 preguntas abiertas dirigida a dos especialistas en el tema
de exportacion de café: uno de ANACAFE y otro de AGEXPORT.

3.4. Procedimiento

= Se detecto el problema de investigacion: los gerentes o encargados de las empresas
cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango no hacen el uso correcto del plan de
exportacion, o son incapaces de elaborarlo, posiblemente por falta de informacion
necesaria que ayude a planificar la comercializacion, lo que lleva a actuar sin
prevision,

= Estructuracion del tema: con base en el problema detectado se estructur6 el tema:
Plan de exportacion en las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango,

» Recopilaciéon bibliogréfica: para los antecedentes se consultaron tesis, articulos en
revistas, en internet y periédico relacionados con la variable,

= Marco teodrico: se fundamentd basicamente con libros sobre la variable plan de
exportacion,

» Planteamiento del problema: se redacté el problema central y la pregunta de
investigacion en base a la variable,

» Redaccion de objetivos: se plante6 lo que se queria analizar con la realizacién del
estudio sobre plan de exportacion,

» Disefio de investigacion: antes de elegir el disefio de la investigacion, se analizo la
variable, el problema, y objetivos, por lo que se opt6 por el disefio descriptivo por ser
el mas adecuado para el estudio,

» Determinacion de alcances: se establecieron segun los objetivos, los alcances de la
investigacion de acuerdo al tiempo y espacio,

» Determinaciéon de limites: se identificaron las barreras o impedimentos que se

presentaron para la realizacion de la investigacion,
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Determinacion de aportes: se identificaron a quienes se benefici6 como aporte de la
investigacion. En este caso a las empresas cafetaleras de la ciudad de
Huehuetenango, Universidad Rafael Landivar y estudiantes,

Redaccion de método: se establecieron los sujetos de investigacién con lo que se
identifico, especificamente a los administradores o encargados de las empresas
cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango. Asi como dos representantes de las
instituciones ANACAFE y AGEXPORT,

Determinacion de instrumentos a utilizar: se disefiaron 2 instrumentos de recoleccion
de datos, dos guias de entrevista,

Recoleccion 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
ANACAFE y AGEXPORT,

Andlisis e interpretacion de resultados: se confrontaron los resultados con los autores
consultados en el marco tedrico y se dio una opinion al respecto,

Conclusiones: se redactaron las conclusiones en base a los objetivos y resultados
de la investigacion,

Recomendaciones: para cada conclusion se presentd una recomendacion,
Propuesta: se propuso una guia para realizar un plan de internacionalizacion para
empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango, como una solucién al
problema analizado en la investigacion, debido a que se identificé que las empresas

cafetaleras no lo estan utilizando.
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IV. PRESENTACION 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 exportacion?

Tabla No. 1. Conocimiento sobre el plan de exportacion

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa

Si 18 78%
No 5 22%
Total 23 100%

Fuente: Investigacion de campo, agosto 2015.

Gréfica No. 1. Conocimiento sobre el plan de exportacién

No

Si

Fuente: Tabla No. 1.

Segun el comentario de los gerentes y encargados, 78% tiene conocimiento de qué es
un plan de exportacion para el envio del café a otros paises. 22% no sabe qué es un
plan de exportacion, aunque si organizan las actividades no los determinan
formalmente. Este resultado indica que la mayoria de los gerentes o encargados si se

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

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

Opciones

Frecuencia absoluta

Frecuencia relativa

No respondieron

28%

Para una forma de
control de costos,
gastos y resultados
esperados segun
oferta y demanda

22%

Para conocer
cantidades y destinos
internacionales del
producto

22%

Para organizar todo el
proceso de
exportacion

17%

Para vendery
promocionar el café en
otros paises

17%

Para programacion de
embarques,
disponibilidad de
navieras y fechas de
entrega

11%

Para establecer metas
y objetivos
cuantificables y de
calidad

11%

Total

23

100%

Fuente: Investigacion de campo, agosto 2015.
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Gréafica No. 2. Conocimiento sobre la utilidad del plan de exportacion

No respondieron 28% .

Para conocer cantidades y destinos 2% '
internacionales del producto

Para una forma de control de costos, gastosy
resultados esperados segun oferta y demanda

I
5
e

Para vender y promocionar el café en otros 17% .
paises

Para organizar todo el proceso de exportacion 17% .

Para establecer metas y objetivos cuantificables m

y de calidad

Para programacion de embarques,

disponibilidad de navieras y fechas de entrega

Fuente: Tabla No. 2.

De acuerdo a la opinién de los gerentes, el plan de exportacion es Util para el control de
costos, gastos y resultados esperados segun oferta y demanda del café con el 22% de
comentarios. También es til para conocer cantidades y destinos internacionales del
producto segun el 22%. Otros comentarios indicaron que con el plan de exportacién se
organiza todo el proceso de exportacion para vender y promocionar el café en otros
paises, con el 17%. Estos resultados identifican la aplicacion y forma de usar el plan de

exportacion en las empresas cafetaleras.
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Pregunta No. 3. ¢ Actualmente aplican un plan de exportaciéon formal?

Tabla No. 3. Aplicacion formal del plan de exportacidén en las empresas
cafetaleras

No 14 61%
Si 9 39%
Total 23 100%

Fuente: Investigacion de campo, agosto 2015.

Grafica No. 3. Aplicacion formal del plan de exportaciéon en las empresas
cafetaleras

No

Si

Fuente: Tabla No. 3.

Un poco mas de la mitad de gerentes o encargados de las empresas cafetaleras no
aplican formalmente el plan de exportacion en la comercializacién del café en mercados
internacionales. 39% opin6é que si 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 exportacion formal

Empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango que aplican el plan de exportacion

4 LEn qué.nivel aplica la empresa el plan de Alto Alto
exportacion?
¢Se hace un analisis interno de la empresa,
5 para conocer el potencial que tiene para Si Si
exportar en el plan?
Hacemos la presentacion de nuestros planes incluyendo
5.1. ¢ Coémo lo hace? Por el tipo de café y por el nicho de mercado los planes de exportacién, nuestra planeacién la
hacemos con 6 meses de anticipacion
¢ Qué aspectos internos verifica en la . ra a
6 empresa para realizar el analisis del S_e vz produc&_:lon A2 D [z SRk il Hacemos un estimado de cosecha de pais
potencial exportador? nicho de mercado, clientes o tostadores
4Como eszan of i d s bereicios
7 ivalor _agregado que posee Sl pene Por cafés especiales basados en la calidad de taza |en la parte de los beneficios; tiene que haber eficiencia,
eterminar una ventaja frente a la - oy . .
T TR productividad y una rnuy buena rotacién de inventarios
para poder ser competitivos
¢ldentifica cudl es la oferta exportable de la
8 empresa en el plan de exportaciéon? si si
(Cantidad de productos que la empresa
pone a disposicion del mercado)
Nosotros tenemos una cartera de clientes muy definida y
sabemos las cantidades que compran anualmente a la
8.1. ¢ Como lo identifica? Por precio y por las cantidades exigidas del cliente |[empresa. Ese es nuestro punto de partida del otro lado
para poder hacer plan anual de compras, todo lo que
compramos es café 100% de exportacion
9 ¢ Qué costos fijos analiza del producto de Almacenaje, transporte, logistica, salarios de Los costos fijos estan basados en un volumen o
exportacion anualmente? personal, luz, teléfono cantidad minima de exportacion
10 ¢ Qué costos variables analiza del producto Fijlocgg::;:zaﬁl:yﬁT;?::Z:?:ig:;;o Z: zg::g Depende del volumen de la oferta y la demanda y de la
de exportacién anualmente? ; - ! competencia
variable se vuelve menor o disminuye
La volatilidad de la bolsa de valores; hoy en dia
¢ Cuales son los principales inconvenientes |existe mayor oferta que demanda, por los altos Logistica de transporte intemo, que hayan bloquecs en
11 en la comercializacion internacional de café |inventarios que existen a nivel mundial; existen P !
" 2 o A la carretera, mantenimiento o huelga en el puerto, etc.
que usted ha identificado? nuevos paises productores de café en el mundo
donde la mano de obra es mas barata
¢ Tiene definida una estructura que incluya
12 puntos claves para disefiar el plan de Si Si
exportacion?
12.1 ¢ Cuales son los puntos claves que incluye M rEssaE Basicamente la capacidad ya instalada y toda la
""" |en la estructura del plan de exportacion? coordinacion de la logistica a tiempo
E 7 taie i tal et del Al terminar el afo tenemos siempre como meta, estar
12.2. |4 N que porcentaje ejectita fa estructura de 100% con inventario a 0; muy raras excepciones pero la
plan de exportacion? . .
mayoria de veces lo cumplimos al 99%
¢ Ha identificado las expectativas y
13 preferencias del cliente para adaptar el Si Si
producto al mercado internacional?
Una mejora continua en la calidad del café y afio Los clientes cada vez quieren cafés que tengan una
¢Que caracteristicas debe de tener el café |con afio seguir manteniéndola; nosotros tenemos el |mayor longevidad y que esté envasado y embalado para
14 de exportacion segun las expectativas y programa como Nespresso que es un café especial; [esas condiciones, cada vez quieren tener cafés mas
preferencias del cliente? tenemos incentivos para la gente para que la frescos y mas rapido; los clientes quieren tener cafés
calidad se mantenga para todo el afo y quieren el café con un mayor cuidado
15 ¢ En qué presentacion exporta el café? Oro Oro verde
16 ¢La empresa cafetalera tiene una marca Si, porque se dio a través de estrategias de Si, con la finalidad de distinguir ciertos cafés o tener
posicionada en el mercado internacional? mercadeo cafés diferenciados
¢ Como realizan las negociaciones para El precio lo rige la bolsa de valores, se identifica al
17 establecer los precios de exportacion del cliente y luego existe una negociacion con cada En un 99% de como se aseguran los precios es a través
café para cubrir los costos y el margen de  |tostador, dependiendo el perfil de taza que yo le de la bolsa de valores
utilidad esperado? ofrezco y la necesidad de él
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¢Qué costos relacionados con la

Nosotros tenemos identificado nuestro costo, que
es de $18 por cada quintal que compramos, aunque

Ya tenemos estimado un costo promedio por cada saco
de exportacion y se van actualizando anualmente; todo

ey P e s oo [[207de d o popaaconss e pcn st o
! P ¥ poy P St Al P entre $15 a $18 por saco de exportacion de 69kg.
ya incluye maquila, etc.
¢Cuéles son las condiciones d'e' pago qug Es particular o una negociacion individual, se define - .
19  |se establecen para la exportacion de café . S Las condiciones de pago son a través de FOB
; 5 con cada tostador; es pura negociacion
en el mercado internacional?
Nuestra mejor carta de presentacion es por el
20 ¢Coémo promueve el producto a nivel historial que tenemos; a través de paginas web, Hay oficinas de café en la mayoria de paises
internacional? viajes que se realizan a las ferias de café a nivel consumidores que se encargan de hacer marketing
mundial
e i : ; La mas efectiva en este caso es la personalizada, se
¢Qué tipo de promocion le ha sido mas oS T 4 i
21 efoctivae Nos conocen por ser una empresa multinacional visitan a los clientes, se cata con los clientes, se
' prueban muchos cafés
2 ¢ Utilizan intermediarios para la exportacion No Mo eomos Hirectos
de café?
2297 F,Que Colh aliee i o |rl1fermed|anos No respondié No tienen intermediarios
incluye en el plan de exportacion?

23 g;‘\cg;::')palses estd exportando actualmente Alos cinco continentes Estados Unidos, Europa y algunos paises Asiaticos
Eso no funciona asi, sino que tenemos clientes, por
ejemplo clientes del mercado Asiatico sabemos que
calidad de café son los que requieren; el mercado
Europeo es muy diverso; el mercado Aleman es muy

¢Qué aspectos cualitativos (caracteristicas) |Nosotros no seleccionamos un pais a exportar, il Espanolgs Y TS s oG e
: 7 cosa y en Estados Unidos hay de todo, nuestro mayor
24  |del mercado analiza para la seleccion del  |ellos nos buscan a nosotros, por el producto que se >
‘ ; : mercado es Estados Unidos y Canadé, hay
pais a exportar? tiene y maneja ] y .
compradores de cafés comerciales y hay muy exigentes;
son ellos los que basicamente exigen y seleccionan el
producto que quieren, nosotros ya sabemos qué cafés
debemos enviarle a cada mercado y a los americanos
dependiendo qué empresa sea
¢ Qué aspectos cuantitativos (medicion y Con_o_cer sl historial dsl fostador, noesfécil tomarila En este sentido basicamente son estadisticas de
: 3 decision de venderle a un tostador que no se ; ; :
25 [tendencias) del mercado analiza para la P S R e consumo, por lo mismo es Estados Unidos el pais al que
seleccion del pais a exportar? Anavg P q mas le enviamos café
pago y que sea de confianza
¢ Para la seleccion del pais meta toma en
26 |cuenta los acuerdos comerciales que tiene |Si No
Guatemala con otros paises?
o, [l s e cepecifon qus tenga akgunas estones do benfico
*"  |Guatemala para la exportacion de café? 9 pe q ga alg
propiamente, no
¢Qué barreras arancelarias ha identificado |El impuesto que cobra el pais por cada quintal a s : . ‘
27 en la exportacién de café? exportar La principal barrera que se tiene es el tipo de cambio
28 F',Qut? barreras no arancela.\rlas ha Nuestros puertos no son los mas eficientes, mal La calificacién del pafs
identificado en la exportacion de café? estado
¢Qué INCOTERM (términos de comercio
29 [internacional) es el que normalmente se No sé FOB
aplica para la exportacion del café?
30 ¢Qué tlpp de transpm.'te utiliza para las Maritimo Maritimo
exportaciones de café?
Esos término son requeridos por el cliente, es el cliente

31 ¢Qué requisitos solicitan para empacar y D . quien pide como lo quiere, ya sea si lo quiere en bolsa

embalar el café que va a exportar? de 15kg, en caja, al vacio, sacos de una tonelada, a
granel, etc.

30 ¢Qué hpgs de cont’ratO utilizan para la ICE Gontalo 6

exportacion de café?
33 (‘,Qge tramites realiza para la exportacion de Son como veinte tramites pero no lo manejo yo Son }odos Ios. permlsos y certificados; fitosanitarios,
café? ambientales, inocuidad, etc.
¢ Qué documentos le solicitan para la - Tener una licencia de exportacion y se debe de estar
34 No tengo conocimiento

exportacion de café?

registrado como exportador
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Empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango que aplican el plan de exportacion

Preguntas
¢En qué nivel aplica la empresa el plan de

Empresa Cafetalera 3

Empresa Cafetalera 4

4 L, Alto Medio
exportacion?
¢ Se hace un analisis interno de la empresa,
5 para conocer el potencial que tiene para Si Si
exportar en el plan?
5.1 ; Cé Se averigua contactando a la misma De acuerdo a proyecciones e historial de
41 ¢ Coémo lo hace? " s P " ~ .
clientela para préximas negociaciones exportaciones de afios anteriores
¢ Qué aspectos internos verifica en la Compra de café de calidad, incentivar al c idad d idad d t
6 empresa para realizar el analisis del productor que provee el café para que sea Spanides oo colipiScapancetiCoNania,
? i o en base a solicitudes de créditos
potencial exportador? de buena calidad y tenga defectos minimos
¢ Como realizan el analisis de los beneficios Teniendo personal capacitado, exportando En base a un estricto control de calidad;
7 y valor agregado que posee el café para café de alta calidad, expo rtanéo e o brindamos un servicio diferente a la
determinar una ventaja frente a la . E competencia que es la calidad que
v defectos minimos
competencia? ofrecemos
¢ldentifica cual es la oferta exportable de la
8 empresa en el plan de exportacion? si si
(Cantidad de productos que la empresa
pone a disposicion del mercado)
En base a ventas, de acuerdo a ello se
8.1. ¢ Coémo lo identifica? No respondi6 hacen las compras. Se hacen contratos de
compromisos
¢ Qué costos fijos analiza del producto de . . e salanos', msymos, transportg,
9 exportacién anualmente? Alquiler, luz, agua, salarios, transportes costo de exportacion, intereses bancarios,
gastos extras
10 ¢ Qué costos variables analiza del producto Transporte, seguridad Traslados, costo de maquila y el costo del
de exportacion anualmente? ’ mismo producto
Impuestos que hay que pagar por el café,
¢ Cuales son los principales inconvenientes Cli husl rtos I falta d aumer\ta cos:os.lmlefgtra‘s en Iotrost pa'lseT no
11 en la comercializacién internacional de café ima, hhega=, PUSEOS enos.laia Ce pa_lga lmpugs WIELERE, BRI
que usted ha identificado? contenedor mismo gobl.erno ayudg al caficultor.
Competencia en precios. Café de Guatemala
es mas caro
¢ Tiene definida una estructura que incluya
12 puntos claves para disefar el plan de Si No
exportacion?
12.1 ¢uiles sonlos pulifos caves auel(nciive :?jczzgegﬁ:se:tea’:?:véstgcl):::sseen"s:sti No respondié
“" |en la estructura del plan de exportacion? o
estratégicos
¢(En qué porcentaje ejecuta la estructura del |Beneficio1 - 25%; Beneficio2 - 50%; .
12.2. plan de exportaciéon? Beneficio3 - 25% Hoiespoadic
¢ Ha identificado las expectativas y
13 preferencias del cliente para adaptar el Si Si
producto al mercado internacional?
Varia bastante, depende el mercado,
¢Que caracteristicas debe de tener el café depenc!e'el pal's ) qepende " "."sma
14 de exportacién segun las expectativas y Sabor, aroma, cuerpo, acidez, dulzura cafeteria; .a Qe chep (85 sojquiors enfoF &
preferencias del cliente? es f!gmasnado amplio el gusto. Cada cliente
solicita sus gustos, tanto de sabores como
de formas de empaque para envio
15 ¢,En qué presentacion exporta el café? Oro Oro
16 ¢La empresa cafetalera tiene una marca Esta posicionada como empresa No, estamos en proceso de darnos a
posicionada en el mercado internacional? conocer mas
¢Cémo realizan las negociaciones para De primero se calculan los precios de venta,
S < 3 . s . se deducen los gastos, la ganancia deseada
17 establecer los precios de exportacion del Se realiza directo con el cliente por medio de y de ahi se determina el costo del café.

café para cubrir los costos y el margen de
utilidad esperado?

contrato (INCOTERMS)

También depende mucho del precio de la
bolsa de NY, se toma una base también
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¢ Qué costos relacionados con la

Depende el tipo del contrato que se realiza

Costos de operacion de la empresa, costos

18 exportacion debe de tomar en cuenta para de exportacion, costos de interés por
IREEs 2 s (lugar de entrega, puerto) oz
la fijacién del precio del café? créditos
SNl o e conee d'e' pago que'z Por medio de un documento que aportan los
19 se establecen para la exportacion de café . En nuestro caso es pago contra documentos
en el mercado internacional?
20 ¢ Cémo promueve el producto a nivel Buscando clientes en el extranjero Por asistencia a ferias de café, pagina web y
internacional? (potenciales) redes sociales
¢ Qué tipo de promocién le ha sido mas = : .
21 cfacliva? No respondié Por medio de Broker
22 (;Utlhza’an intermediarios para la exportacion No si
de café?
221 ¢ Qué estrategias dirigidas a intermediarios No ressondis El ya tiene conocidos que compran café y
*" lincluye en el plan de exportacion? P colocan el mismo y se les paga una comision
23 A qué paises esta exportando actualmente |Alemania, Francia, Canada, Estados Unidos, [Estados Unidos, Australia, Inglaterra, Rusia,
el café? Espana Turquia, Dinamarca, Alemania, México
¢ Qué aspectos cualitativos (caracteristicas) : : ¢ i
: = Que no exista guerra, que no existan Se analiza a la empresa (importadora), es
24 del mercado analiza para la seleccion del S . it
" problemas de aduanas, ni paises conflictivos |por referencias
pais a exportar?
¢ Qué aspectos cuantitativos (medicion y .
5 X ¥ 3 ot Mas que todo la solidez de la empresa y las
25 tendencias) del mercado analiza para la Que exista capacidad econémica i i
2 2 tendencias y evolucion que tenga
seleccion del pais a exportar?
¢ Para la seleccion del pais meta toma en
26 cuenta los acuerdos comerciales que tiene |Si Si
Guatemala con otros paises?
26.1 ¢ Qué acuerdos comerciales le benefician a No rosbondio Cuando hay una relacién de gobiernos con
*" |Guatemala para la exportacion de café? P Guatemala
¢ Qué barreras arancelarias ha identificado e Su alto costo que tiene en Guatemala, costo
27 e A No respondié
en la exportacion de café? para el productor
28 ¢ Qué barreras no arancelarias ha No respondié No respondié
identificado en la exportacion de café?
¢ Qué INCOTERM (términos de comercio
29 internacional) es el que normalmente se FOB FOB
aplica para la exportacion del café?
30 .Qué tlpp de transpotte utiliza para las Maritimo Marfimo
exportaciones de café?
Todo depende de los requerimientos del
31 ¢ Qué requisitos solicitan para empacar y Contrataciones de transporte, papeleria en 2;\?}:?}1’:? aS\eJeer:?oa IS: ::Laeb:;?g? gzrr o
embalar el café que va a exportar? orden, condicién de un contenedor apto o a ‘
regular se hace en sacos de yute con las
marcas que indica ANACAFE
32 ¢Que tlpgs i contf SR [EEEE No respondié Contrato de pago contra documentos
exportacion de café?
33 é’aofzs Usmites realza para |2 axpoRtacicnde Contratacion de barco, de transporte No respondié
;,Qué documentos le solicitan para la o
34 ¢Q : P Orden de carga, transporte No respondié

exportacion de café?
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Empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango que aplican el plan de exportacion

4 ¢En qué nivel aplica la empresa el plan de Medio Medio
exportacion?
¢ Se hace un andlisis interno de la empresa,
5 para conocer el potencial que tiene para Si Si
exportar en el plan?
Conociendo la capacidad a exportar y a qué pedianio Gl poria cepaciado Y
L5 ¢ Cémo lo hace? ) P P yiad actualizado en todo lo referente al producto y
clientes se les va a vender el producto .
exportacion
¢ Qué aspectos internos verifica en la Mantoner la calidad del/café afio conlaRo Evaluando si se tiene la cantidad y calidad
6 empresa para realizar el analisis del s s * necesaria para exportar, segun las
g cumplir los contratos con los clientes i A
potencial exportador? exigencias
¢ Coémo realizan el andlisis de los beneficios T e T o e m—
7 ¥ valol apfegade gus pesoe 8l caty para Al distribuir y exportar un café de altura n pr o de calidad para obten n bp n
determinar una ventaja frente a la SHDUYISXPORafiUn ca ot Batocos citacpe OE DU
: grano
competencia?
¢ldentifica cual es la oferta exportable de la
8 empresa en el plan de exportacion? si si
(Cantidad de productos que la empresa
pone a disposicion del mercado)
Llevando el control semanalmente, de lo que
8 ¢, Coémo lo identifica? Con la demanda que cada cliente exige se tiene en existencia con lo que se ofrece al
cliente
;,Qué costos fijos analiza del producto de i g s 3
9 < 2 ) P Salarios, agua, luz, viaticos, transporte Salarios, transporte, agua, luz, teléfono, etc.
exportacion anualmente?
;,Qué costos variables analiza del producto .
10 ¢Q Ve P Contrato de renta, transporte Empaque y embalaje
de exportaciéon anualmente?
;,Cuadles son los principales inconvenientes ; :
1 <G s princip " . |Precio de la bolsa de valores de EEUU, El precio de la bolsa de valores de Nueva
en la comercializacién internacional de café bl I aestrictin nhalleatad York
que usted ha identificado? CgHe0s NI CSHUGILIEaS GERIELGSIaco o
¢ Tiene definida una estructura que incluya
12 puntos claves para disefiar el plan de Si Si
exportacion?
12.1 ¢ Cuales son los puntos claves que incluye |Las regiones en donde se cultiva un café de |(El tipo de mercado al que va dirigido el
*" |en la estructura del plan de exportacion? especialidad producto
¢En qué porcentaje ejecuta la estructura del o o
12z plan de exportacién? 85% ik
¢ Ha identificado las expectativas y
13 preferencias del cliente para adaptar el Si Si
producto al mercado internacional?
¢ Que caracteristicas debe de tener el café [Café con defectos minimos, café de perfil de |Dependiendo hacia qué mercado se dirige el
14 de exportacion segun las expectativas y taza de exportacion, granos homogéneos, café, ya que hay mercados demasiado
preferencias del cliente? calidad en los atributos del café exigentes como los que no
15 ¢En qué presentacion exporta el café? Oro Oro
16 ¢La empresa cafetalera tiene una marca Si, para dar a conocer el café de Huehue en |No, ain estamos empezando en las
posicionada en el mercado internacional? puntos estratégicos exportaciones
¢ Coémo realizan las negociaciones para Es en base a la bolsa de valores, mas el
17 est?blecer los Premos de exportacion del La negociacion se hace directo con el cliente dlferenCI?I que se brlnfja debido a Igs
café para cubrir los costos y el margen de caracteristicas del café de especialidad que
utilidad esperado? se distribuye
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¢ Qué costos relacionados con la

Costos de compra por quintal, maquila,

Costo por quintal, transporte, costo de

18 exportacion debe de tomar en cuenta para &
Shn y % transporte exportacion
la fijacion del precio del café?
19 g:: ::::lezzgasaf:r:: sz noerfa?:?ésadgeocqal;z Por documentos de contrato =gaes cepedienco @l actiorsio glie s
F.) ; P llegue con el comprador
en el mercado internacional?
- : S : ; A través de ferias, subastas, pagina web,
20 F,Como promueve el producto a nivel Con publicidad que los mismos clientes redes sociales y la publicidad que se va
internacional? hacen en el extranjero 3 g
abriendo en el camino
;, Qué tipo d ion le ha sid 3 ; : : ol :
21 “Qu? iH0CE DICHICEOIL 0 A =0 (s La virtual y la presencial Por medio de ferias internacionales
efectiva?
2 ¢ Utilizan intermediarios para la exportacion No No
de café?
¢ Qué estrategias dirigidas a intermediarios ) -
= incluye en el plan de exportacion? B rSapoirdic M raspondy
23 élA cg?ée?palses estd exportando actualmente EEUU, Alemania, Italia, Japon, Corea Francia, Alemania, Londres, Estados Unidos
;, Qué litati teristi : ; . : S
e pects Cl.‘a fiatives (carac er =) El tipo de clientes que se interese en nuestro [Que se tengan buenas referencias e historial
24 del mercado analiza para la seleccion del e s Sl b e
pais a exportar? P p
¢ Qué aspectos cuantitativos (medicion y Lo que ofrecen por una buena calidad y
25 tendencias) del mercado analiza para la El consumo de cada cliente cuido tanto del grano como del proceso del
seleccion del pais a exportar? café
¢ Para la seleccion del pais meta toma en
26 cuenta los acuerdos comerciales que tiene |No No
Guatemala con otros paises?
26.1 ¢ Qué acuerdos comerciales le benefician a Nb resnendis glor?rI]ot? zaésee:ce';%%ng:nﬁ”z?;i h:;;o
*° |Guatemala para la exportacion de café? pondt uin tp 3 . et P
ambos paises
¢ Qué barreras arancelarias ha identificado ; : ;
27 en la exportacion de café? El precio de la bolsa de valores El impuesto que se tiene que pagar
28 ¢ Qué barreras no arancelarias ha Las carreteras en mal estado, falta de apoyo [Los tramites que hay que llevar a cabo, hay
identificado en la exportacién de café? técnico demasiadas exigencias
¢ Qué INCOTERM (términos de comercio
29 internacional) es el que normalmente se FOB FOB
aplica para la exportacion del café?
30 ¢:Qué tlpp de transpon:te utiliza para las Maritimo Maritimo
exportaciones de café?
Es un acuerdo que se llega a tener con el
31 ¢ Qué requisitos solicitan para empacar y Conforme a contratos y la papeleria en cliente, todo esto es dependiendo al
embalar el café que va a exportar? orden mercado y pais hacia donde se dirija el
producto
32 ¢Que tlp‘o's . cont'r Blo dtilzeniparaia Todos lo certificados correspondientes No respondio
exportacion de café?
33 é’?fzs Heiites fealiza pRra ie SHPEGaEGAICE Todos los permisos necesarios Todos los certificados, contratos y tramites
;,Qué d tos le solicita al o
34 ¢GN6 doctimentes o soliciian paralia Orden de carga y transporte No respondié

exportacion de café?
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Empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango que aplican el plan de exportacion

¢En qué nivel aplica la empresa el plan de

4 ” Alto Medio Alto
exportacion?
¢Se hace un analisis interno de la empresa,
5 para conocer el potencial que tiene para Si Si Si
exportar en el plan?
Tener una seleccion del mejor café que
5.1 (A nlEED Se realiza a través de encuestas internas de |vamos a vender y tomar en cuenta el Valorando los recursos con
B ' la empresa volumen existente de café porque de esto  |que se cuentan
dependen las ventas
¢Qué aspectos intemos verifica en a Se evallan los costos, la transformacién del 2: hg::cq:rl'u pl?f;gtgs:\:;?;b: velorde Recursos humanos,
6 empresa para realizar el andlisis del rod clz transporte !\os aranceles intzrmedliari,o el productor y el posible acerca el producto,
potencial exportador? PICCLED: P y . e iIcRcielviclDe maquinaria, logistica
importador
¢ Como realizan el analisis de los beneficios [Nos enfocamos en la calidad de café que . Esto se realiza de acuerdo
. q Es en vano el esfuerzo de trabajar un café
y valor agregado que posee el café para compramas, a través del proceso que " . . al programa de
7 : 3 h . A de calidad, si el precio del mercado e .
determinar una ventaja frente a la manejan con la plantacion y manejo del X - certificacion que se esté
N internacional no lo compensa A
competencia? producto utilizando actualmente
¢ldentifica cudl es la oferta exportable de la
8 empresa en el plan de exportacion? si si si
(Cantidad de productos que la empresa
pone a disposicion del mercado)
Lo identificamos con la produccién que
. o Por la cantidad estimada que piden los nuestra finca da afio con afio y comprando  |Esto se da de acuerdo a la
8.1.  |zCoémo lo identifica? > " q ; ; ; e
clientes que ya se tienen en el extranjero un aproximado de quintales de café para proyeccion de compras
mantener existencia a largo plazo
9 ¢ Qué costos fijos analiza del producto de  [Mano de obra y los costos directos que se | Todos los insumos durante la cosecha del No respondié
exportacién anualmente? manejan café, sueldos o salarios, impuestos, etc. P
¢ Qué costos variables analiza del producto . Esto es algo relativo porque a méas cosecha, »
10 e Los costos que son indirectos . No respondié
de exportacién anualmente? mas gastos
¢ Cudles son los principales inconvenientes [Lo que nos ha afectado en le empresa es el |No hay certeza de precio, mano de obra
1 en la comercializacion internacional de café |precio y también por el tipo de cambio que  (demasiado cara, salario minimo el cuarto No respondio
que usted ha identificado? se maneja mas caro a nivel latinoamericano
¢ Tiene definida una estructura que incluya
12 puntos claves para disefar el plan de Si No Si
exportacion?
12.1 ¢ Cuales son los puntos claves que incluye |El lugar de destino a donde se dirigira No respondié 5'::2::: g;or:liuio, uerto
“" |en la estructura del plan de exportacion? nuestro producto P ! pos. p
de embarque
75%, pero lo ideal seria el 100% no lo
122 ¢En qué porcentaje ejecuta |a estructura del Se ejecuta aproximadamente en un 70% E?;ﬁaﬁgaadzglwq:seoizec:'z?:;?o:::a Todas las acividades
< |plan de exportacion? ) P ° acion y del personal p estan basadas en el plan
capacitado que nos oriente sobre un plan de
exportacion
¢ Ha identificado las expectativas y
13 preferencias del cliente para adaptar el Si Si No
producto al mercado internacional?
4 Que caracteristicas debe de tener el café Esto segun la taga. aroma y Ig consistencia ) i ) Hay ;hentes para’todo tipo
5 p i que tenga el café, es dependiendo el gusto | Tener mejor control de calidad, mejoraren |0 variedad de café, pero
14 de exportacion segln las expectativas y " . . .
preferencias del cliente? de cada cliente y al mercado al que va variedades y seleccionar café de calidad sobre todo se debe de
’ dirigido cuidar la inocuidad
15 ¢En qué presentacion exporta el café? Oro Oro Oro
16 i La empresa cafetalera tiene una marca No, ya que solo exportamos a tostadores en No No
posicionada en el mercado internacional?  |el extranjero
Debemos de considerar los costos fijos y el
volumen de cosecha y se hace una Ermbmmbemalk
¢ Como realizan las negociaciones para comparacion de precios y al que ofrezca un
establecer los precios de exportacion del Esto es en base a costos estandar para mejor precio se le vende el café. En nuestro bolsa de New York mas el
17 P P P lor p : u diferencial que ofrezca

café para cubrir los costos y el margen de
utilidad esperado?

después sacarlo al mercado

caso esperamos al mes de septiembre para
obtener un mejor precio y si ain no se ha
vendido el café, se vende al precio que
quieran pagar

cada pais por el café que
se les brinda
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¢Qué costos relacionados con la

Tomamos en cuenta los costos de café en

Gastos de mano de obra, materia prima,

1 Sans) rtg'r: o debe Qe il on Clienta paie oro, costos de los procesos, transporte, etc. |transporte, impuestos G
la fijacion del precio del café?
¢ Cuales son las condiciones de pago que [Por afios hemos trabajado con los clientes y Tres dias habiles después
19 |se establecen para la exportacion de café  [por la confianza que ya se tiene con ellos, se |Contra entrega en el puerto de recibir la
en el mercado internacional? trabaja contra entrega documentacion
et ; Por el pais y region de donde es el origen 5 5 .
20 F,Como promueve el producto a nivel del café, ya que el producto habla por i Por mteq de un broker es que logramos Se cuenta con un sistema
internacional? B comercializar nuestro café de mercadeo
+Qué tipo de promocién le ha sido més L'a promocion mas efectiva para npsotros ha |La que nue’stros cllt’antes hacen al visitar .
21 : sido la de boca en boca con los mismo nuestro pais especificamente el No respondié
efectiva? :
clientes departamento de Huehuetenango
2 z,Unhzen intermediarios para la exportacion No si No
de café?
¢Qué estrategias dirigidas a intermediarios " Los intermediarios son los que se encargan ”
22150 h No respondié : % No respondi6
incluye en el plan de exportacion? de ofrecer y vender el café en otros paises
23 ¢A qué paises esta exportando actualmente |Actualmente se exporta a Japon, Alemania y [Alemania, Finlandia, Australia, Estados Estados Unidos, Europa,
el café? Estados Unidos Unidos y Japén Japon y Asia
Nosotros no buscamos el pais, es el pais
s S i ‘ : quienes vienen a Guatemala en busca de
¢ Qué aspectos cualitativos (caracteristicas) |Se analizan a los clientes y es la empresa la e
24  |del mercado analiza para la seleccion del  |que pone las respectivas condiciones, ya i Z nuesm; S he:]os e No respondid
pais a exportar? que la oferta de venta esta disponible sl
cuenta qué variedad y que proceso les gusta
y es asi como escogen el café
¢ Qué aspectos cuantitativos (medicion y Através de |a cantidad de sacos que tiene Afio con ano comparamos los registros de
25  |tendencias) del mercado analiza para la e d qué cantidad de quintales nos compra cada [No respondi6
seleccion del pais a exportar? HII0R de:Cald cliente
¢ Para la seleccion del pais meta toma en
26 |cuenta los acuerdos comerciales que tiene |Si No Si
Guatemala con otros paises?
. Qué r merciales | fician : o
26.1. gl ek n s es ’e e Por los aranceles establecidos No respondié (0]}
Guatemala para la exportacion de café?
Serian todos los aspectos contables y de
tramites para obtener la licencia de
27 ¢Qué barreras arancelarias ha identificado |Los impuestos son muy elevados para los e:pc:rtacnoni/a:\gnal si\[)er?da ol c;‘afj atb:en Noir ndic
en la exportacion de café? costos que se llevan a cabo en los procesos PIOCIo 0 s vonuaa aj_o pISCI0,a8 10cas J[OIOSPANCK
formas hay que pagar los impuestos. La
facturacion interna es del 7% al momento de
la venta
En ese aspecto seria la competencia de
28 ¢ Qué barreras no arancelarias ha Norasnerdic otros paises que venden el café mas barato; Nalomnarao
identificado en la exportacion de café? P carreteras en mal estado; los medio de P
transporte en mal estado
¢Qué INCOTERM (términos de comercio
29 |internacional) es el que normalmente se No respondié FOB FOB
aplica para la exportacion del café?
30 ¢Qué tlpg (%00 e Wilzs para Ly Maritimo y terrestre Maritimo Maritimo
exportaciones de café?
: . ; De acuerdo a los
1 [(us st st s empocary | T ey [ermens ol o
embalar el café que va a exportar? ! RIOY 2P s Ylal que se le exportara el
estado cajas 2
café
3 ¢Qué tipos de contrato utilizan para la No respondié Los contratos que se llevan a cabo a través |Contratos abiertos, precios
exportacion de café? de ANACAFE fijos
¢ Qué tramites realiza para la exportacion de : Aduanas, requisitos de ANACAFE, licencia [Son varios tramites los que
33 2 No respondié Sra i 3 : =
café? sanitaria, licencia ambiental, SAT se utilizan
; Qué | icitan ) ) ) ié i
34 ¢Qué documentos le solicitan para la No respondié La licencia productora exportadora También son una variedad

exportacion de café?

de documentos

Fuente: Investigacion de campo, marzo 2018.
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4.2. Presentacion de resultados de la entrevista dirigida a especialistas de
ANACAFE y AGEXPORT

Entrevista a especialistas

. L Si, la Asociacion Nacional del Café asesora a cualquier
1 ¢ Asesora la asociacion acerca del uso del plan de e, EEEee : .
exportacién? pe , produ 0 empresa que requiera exportar
directamente el café
Es parte de la funcién de ANACAFE apoyar y asesorar
en todo el proceso, por ejemplo: Una cooperativa de
pequenos productores que requieran obtener una
licencia para poder ser productores-exportadores
1.1. ¢ Como los asesora? directamente, la asociacién brinda toda la informacion
del proceso, tramites, documentos, requisitos,
papeleria necesaria y todo el apoyo para que ellos
puedan obtener dicha licencia, esto se da a través del
departamento de comercializacion
ANACAFE es la empresa rectora de la caficultura a
nivel nacional y es la que regula la exportacion total del
2 ¢, Cual es el papel que desempena ANACAFE/ café de Guatemala; es decir es la que vela por que el
AGEXPORT en el proceso exportador de café? café sea exportado legalmente y controla la
exportacion para que sea respaldada de acuerdo a la
procedencia del café
¢ Se hace un analisis interno de la empresa, para
3 conocer el potencial que tiene para exportar en el Si
plan?
En el analisis se verifica cuanto es la produccion, el
4 ¢, Qué aspectos del analisis del potencial exportador volumen, la calidad, si se encuentra en orden toda la
son los que se evaluan? documentacion que exige el departamento de
comercializacion, entre otros
5 ¢, Controla ANACAFE/AGEXPORT la calidad del si
producto para aprobar la exportacion?
ANACAFE cuenta con el control de calidad en el
5.1 £Cémo lo hace? muelle en donde se evaluan las muestras, se verifica la
T : cantidad del café, el peso, antes de que el café sea
exportado
¢ Brinda ANACAFE/AGEXPORT algun tipo de
6 certificacion como requisito para la exportacion de Si
café?
6.1. LQué certificacién? La certiﬁ_c_aci()n que brinda ANACAFE es la licencia de
exportacion
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¢+ Como realizan el analisis de los beneficios y valor
agregado que posee el café para determinar una
ventaja frente a la competencia?

La persona que obtiene la licencia es la encargada del
analisis del valor agregado o la ventaja competitiva,
por ejemplo si es una finca, cooperativa o un
exportador directo

¢La asociacién apoya algun analisis previo del proceso
de produccion para iniciar la exportacion?

Se visitan las fincas y se capacita desde el proceso de
plantacion del café hasta el plan de exportaciéon y la
ejecuciéon, es decir todo el proceso hasta la
exportacion

¢ Con quién esta compitiendo el café guatemalteco a
nivel mundial?

El café de Guatemala compite con todos los paises
productores. La competencia del café guatemalteco es
principalmente por calidad, por volumen el cafe
guatemalteco casi no compite ya que la produccion de
Guatemala es baja. La competencia en volumen y
calidad mayormente se da con: Brasil, Costa Rica,
Honduras y Colombia, ya que el volumen de EI
Salvador y Nicaragua es muy bajo

10

. Realiza ANACAFE/AGEXPORT capacitaciones sobre
estrategias de mercadeo internacional para sus
asociados?

Si. Se tiene el departamento de mercadeo, en donde
apoya a los productores en dar a conocer la calidad del
café nacionalmente

11

. Realiza ANACAFE/AGEXPORT actividades de
comunicacion (promocién) a nivel internacional para
dar a conocer el café de Guatemala?

Si

¢Qué actividades realiza?

Se organizan competencias de café regionales, en
donde la persona que quiere participar lleva una
muestra para calificar y vender el café a la Asociacidén,
éste debe de tener las caracteristicas de High Land
Huehue. El objetivo de que la asociacion 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, serian: Estados Unidos, Japén,
Rusia, entre otras. En estas ferias es donde ANACAFE
promueve el café de Guatemala, es decir de los
caficultores, por ejemplo, hace algun tiempo se realizo
una competencia de cafés regionales, en este caso si
un productor sale beneficiado, su café se estara
utilizando para darlo a conocer en las ferias con el
nombre de la finca, el nombre del duefio, etc. Y si un
cliente potencial se interesa en el café, él puede hacer
el contacto directo con el productor. La subasta
también es una herramienta bien importante, ya que es
a nivel internacional y los cafés que ahi se venden
entablan un enlace de negociacion de compra de café
para la siguiente cosecha

12

¢ Cuenta ANACAFE/AGEXPORT con una base de
datos para contactar a los posibles compradores?

Si, si algun caficultor quiere dar a conocer su café,
ANACAFE apoya en elaborar una pagina web, se
coloca en el portal de la caficultura de Guatemala y
cualquier persona puede verlo e interesarse en el
producto
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. Realiza ANACAFE/AGEXPORT algtin andlisis del

13 entorno econdmico e indicadores econémicos del pais |Si
de destino?
En la asociacion se llevan registros, estadisticas, la
cantidad de café que consume una persona, datos del
13.1 ¢Qué aspectos econémicos toma en cuenta para volumen de compra de cada cliente o pais, como esta
o realizar el analisis? la demanda de cada pais, porqué bajan los precios
(problemas agronomicos, clima, roya, devaluacion del
ddlar) etc.
Al momento de ser productor-exportador, una de las
oportunidades es que se puede fijar el precio del café
directamente con el comprador y no depende de la
o : . bolsa de valores de Nueva York; asi como tambien
¢ldentifica ANACAFE/AGEXPORT las oportunidades y .
14 , . unas de las amenazas que se pueden mencionar son,
amenazas del mercado en el pais de destino? o . .
desconocimiento del proceso, dificultad en conseguir
los contactos, los recursos, no tienen como dar a
conocer el café, es dificil sacar una licencia de
exportador y una mente cerrada
¢Propone la evaluacion del comercio bilateral entre
15 Guatemala y el pais de destino previo a realizar el plan |No respondio
de exportacion?
15.1. ¢ Porqué? No respondid
15.2. ¢Coémo lo realiza? No respondio
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¢Asesora la asociacion acerca del uso del plan de
exportacion?

Si, AGEXPORT asesora a todas las empresas en el tema
de exportaciones

1.1.

¢ Como los asesora?

Tenemos planes de capacitacion, tenemos programas de
acompanamiento y  seguimiento, tenemos  un
departamento que se llama SIEX (servicio a la
exportacion), también tenemos un programa que se llama
ruta del exportador, que va dirigido hacia las nuevas
empresas que son socios de AGEXPORT pero los
involucramos para esefarles los pasos de los
procedimientos y lo mas formal que tenemos es la parte
de las Comisiones y Comités que es donde se acompafa
a los empresas productoras de cafés diferenciados;
existen muchas formas de acompafamiento

¢Cuél es el papel que desempefia ANACAFE/
AGEXPORT en el proceso exportador de café?

Nosotros elaboramos el tema de evaluacion de control de
calidad con en el laboratorio de catacion, AGEXPORT]
apoya en el proceso de exportacion en el tema de la
emision del certificado fitosanitario, garantiza la identidad
del producto; también los DUA y los DEPREX,
dependiendo el origen, para aceptar el circulo de
exportacion y el codigo de exportador, somos los
emisores del cédigo de exportador de Guatemala

¢Se hace un analisis interno de la empresa, para
conocer el potencial que tiene para exportar en el
plan?

Si, eso es lo que se llama ruta del exportador que se trata
de dictaminar las capacidades de la empresa para
determinar su potencial, su capacidad exportadora y sus
oportunidades de mejora también

¢ Qué aspectos del analisis del potencial exportador
son los que se evalian?

Siempre se encuentra alguna debilidad dentro de la
empresa y se ve la forma de como mejorarlo, se le apoya
con los procesos de capacitacion segun como la empresa
quiera hacerlo, hay empresas que toman la decision de|
fortalecer las capacidades del recurso humano y hay
empresas que deciden llevar un recurso humano ya
capacitado, es una forma mas rapida de generar el
cambio. Pero no es la mas adecuada, |la mas adecuada
es que las personas que estan dentro de la empresa que
ya tienen una trayectoria, vayan desarrollando sus
nuevas capacidades y vayan aprendiendo porque ellos|
ya tienen la experiencia de la empresa, el que viene de
afuera no conoce la empresa, son decisiones de cada
empresa; también se verifica el volumen de exportacion,
capacidad de gestion, capacidad de inversion,
infraestructura, la logistica es clave en éste tema, se
evalian los mandos o la toma de decisiones, las
responsabilidades de cada uno

¢ Controla ANACAFE/AGEXPORT la calidad del
producto para aprobar la exportacion?

No, para aprobar la exportacién no

51.

¢ Como lo hace?

Solo lo hacemos con los que de forma voluntaria quieren
que les evaluemos la calidad de café antes de exportarse

¢Brinda ANACAFE/AGEXPORT algun tipo de
certificacion como requisito para la exportacion de
café?

No, no brindamos certificaciones, las que los brindan son
las casas de certificacion, nosotros no certificamos nada

6.1.

éQué certificacion?

BPM y BPA las extienda PIPAA gue es el programa
integral de proteccion agricola ambiental, esto es del
ministerio de agricultura (MAGA), las oficinas estan
instaladas dentro de AGEXPORT sin embargo no es
AGEXPORT el que extiende la certificacion. Estas
certificaciones no son obligatorias pero son necesarias ya
que es para garantizar que el producto es inocuo para la
salud
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¢ Como realizan el analisis de los beneficios y valor
agregado que posee el café para determinar una
ventaja frente a la competencia?

El analisis de los beneficios va mucho en funcion de su
tecnologia y su capacidad de inversion. He visto
beneficios que tienen una belleza de instalacién y aun asi|
sacan mal proceso, he visto beneficios muy simples, muy
lineales, muy sencillos y muy exigentes en el proceso. No
solo es el beneficio sino es la capacidad de operacion de
las personas, es decir que su recurso humano sabe lo
que esta haciendo; la maquina no hace el producto, la
maquina es una herramienta, el que hace el producto es
la gestion humana

¢La asociacion apoya algun andlisis previo del proceso
de produccion para iniciar la exportacion?

Si, nosotros tenemos un programa de capacitacion;
diplomado de exportaciones y tenemos cursos
especificos y proyectos, estamos trabajando con los
productores de como producir el café o como mejorar la
calidad del café; tenemos un programa que se llama
Mejoramiento de la calidad del café, les ensefiamos a la
gente a como producir adecuadamente un café para que
tenga las caracteristicas que el mercado internacional
demanda

¢ Con quién esta compitiendo el café guatemalteco a
nivel mundial?

La pregunta seria ;con quién no esta compitiendo)
Guatemala? Guatemala compite con todo el resto de
paises productores del mundo, Guatemala tiene el mejor|
café del planeta y todo el mundo quiere vencer a
Guatemala

10

¢ Realiza ANACAFE/AGEXPORT capacitaciones sobre
estrategias de mercadeo internacional para sus
asociados?

Si

"

¢ Realiza ANACAFE/AGEXPORT actividades de
comunicacion (promocion) a nivel internacional para
dar a conocer el café de Guatemala?

Si

¢Qué actividades realiza?

Hacemos misiones comerciales, ruedas de negocio, la
ultima actividad que hicimos el ultimo viernes fue atender
a todos los embajadores de Guatemala en el mundo, se|
les presentd lo que era el cafée de Guatemala y asi se
hacen varias actividades durante el afno

12

s Cuenta ANACAFE/AGEXPORT con una base de
datos para contactar a los posibles compradores?

Contamos con el Connecting Best Markets es una
herramienta en donde conectamos la demanda y la oferta
y vemos que es lo que estd demandando el mundo y
también tenemos que ver que es lo que tenemos de
oferta; tenemos el programa de PACIT, programa de
agregados comerciales de inversion y turismo, tenemos
alrededor de 12 agregados comerciales en todo el mundo
y el objeto de ellos es captar las demandas y nos las|
trasladan y esa demanda se les manda a los socios para
que ellos atiendan a los clientes que demandan café u

otros productos
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13

¢Realiza ANACAFE/AGEXPORT algtin andlisis del
entorno econdmico e indicadores econdémicos del pais
de destino?

Si, nosotros hacemos el anadlisis respecto a la
competitividad del pais y vemos los factores econémicos.
Tenemos varias herramientas para conectarnos al
mercado y conectar la demanda con la oferta, si se le da
éste tipo de servicio al socio 0 a las empresas que nos
rodean

13.1.

¢ Qué aspectos econémicos toma en cuenta para
realizar el analisis?

A nivel pais el aspecto econoémico es: infraestructura,
capacidad y gestion politica, también hay muchas cosas
que no tenemos nosotros lamentablemente que
dependen de un tercero; puertos, aeropuertos, capacidad
de inversion del pais, capital de inversion para acomodar
las exportaciones, acceso al crédito, acceso a la tierra,
disponibilidad de insumos, etc. Son varios factores que
nos van poniendo en el ranking de competitividad, ahora
estamos en el numero 32 a nivel mundial, del foro
mundial de inversién. Caimos mucho por el tema de
estabilidad socio politica, principalmente en los Gltimos
anos y mucha gente opta por invertir en otro pais y no en
Guatemala

14

¢ldentifica ANACAFE/AGEXPORT las oportunidades y
amenazas del mercado en el pais de destino?

Siempre estamos pendientes del mercado vemos las
oportunidades, las amenazas, talves la parte mas dificil
es que hay cosas que no dependen de nosotros sino
depende de la politica del pais destino. Un ejemplo es
que puede haber un cierre de mercado que por
preferencias arancelarias o por acuerdos politicos que un
pais hace con otro y nos cierran las puertas a nosotros.
Las amenazas cuando ya las estamos sufriendo es
cuando nos damos cuenta porque son politicas externas,
no son locales; pero si el otro pais quiere nos autorizan el
ingreso sino no. Por eso es muy importante la firma del
TLC

15

¢ Propone la evaluacién del comercio bilateral entre
Guatemala y el pais de destino previo a realizar el plan
de exportacién?

Si

15.1.

¢ Porqué?

Porque el estudio garantizard la correcta insercion al
mercado extranjero y asegurara la permanencia del
mismo

15.2.

¢ Como lo realiza?

Nosotros lo primero que revisamos es si hay acuerdosy
analisis de exportacion, ahi se le apoya mucho al
empresario, en el caso del café dentro del Tratado de
Libre Comercio si esta considerado el café con un
arancel cero. Tenemos condiciones y normativas que
ellos nos piden, entonces nosotros estamos viendo y
negociando esas normativas para que no pase a ser una
barrera arancelaria que es uno de los tramites que ya
estan firmados en el TLC, pero tienen otras barreras
como las barreras técnicas, éstas son las leyes de ellos.
Por ejemplo algunas moléculas son necesarias para
controlar alguna plaga, por ejemplo para la roya tuvimos
que negociar algunas moléculas que no estaban dentro
de eso y hay que ponerlas porque son herramientas que
sino no podemos manejar la roya. Esas son las normas
de mercado internacional que si las tratamos, si las
revisamos y si las cumplimos, muchas se pueden
negociar, otras no, otras que simplemente hay que
cumplirlas

Fuente: Investigacion de campo, marzo 2018.
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V. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Con base en la entrevista dirigida a las empresas cafetaleras de la ciudad de
Huehuetenango y a los especialistas de AGEXPORT y ANACAFE se presenta la

discusion de los resultados confrontando la teoria de diferentes autores.

En relacion a identificar en qué nivel aplican el plan de exportacion las empresas
cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango, Minervini (2014), explica que la
exportacion 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 desafio, también se debe
planificar para que la inversion valga la pena. El plan de exportacion 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
promocion que se utilizan, el tipo de socios que se busca, la inversién necesaria, entre
otros. Para elaborar un plan de accién con el fin de internacionalizar la empresa, en
primer lugar es necesario evaluar la capacidad exportadora, es decir, averiguar si se
esta listo para iniciar la fascinante aventura de incursionar en los mercados
internacionales. Al respecto la mayoria de exportadores comentaron, que si conocen
sobre el plan de exportacion y que sirve para el envio de café a otros paises y se han
familiarizado con este término; es util para el control de costos, gastos y resultados
esperados segun oferta y demanda del café. También es Gtil para conocer cantidades y
destinos internacionales del producto. En la pregunta No. 3 se identific6 que solamente
9 empresas cafetaleras aplican el plan de exportacion. La razén por la que muchas
empresas no lo aplican es porgue no se conocen los requisitos y tramites para exportar
y porgue se necesita apoyo y explicacion clara para el disefio del plan de exportaciéon y
la aplicacion. Cinco de las nueve empresas cafetaleras que si lo aplican alcanzan un
nivel alto de ejecucion. En base a los comentarios de los especialistas de ANACAFE y
AGEXPORT se obtuvieron los siguientes resultados: se identifico que ANACAFE vy
AGEXPORT si asesoran para el uso del plan de exportacién, ya sea productor o
empresa que requiera exportar directamente el café. La Asociacion brinda toda la

informacion del proceso, tramites, documentos, requisitos, papeleria necesaria y todo el
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apoyo para que ellos puedan obtener la licencia, esto se da a través del departamento
de comercializacion. En el caso de AGEXPORT ofrece planes de capacitacion,
programas de acompafamiento y seguimiento, con un departamento que se llama SIEX
(Servicio a la Exportacion), también un programa llamado ruta del exportador, que va
dirigido hacia las nuevas empresas que son socios de AGEXPORT para ensefar los
pasos de los procedimientos. También se cuenta con comisiones y comités que es

donde se acompafia a las empresas productoras de cafés diferenciados.

El plan de exportacion es importante aplicarlo para la comercializaciéon del café en
mercados internacionales porque disminuye los costos, se preveen riesgos y Si se

aplica se cuenta con una guia para realizar un proceso adecuado de exportacion.

Para establecer si se realiza un analisis de la empresa y del potencial que tiene para
poder iniciar actividades exportadoras en mercados internacionales se confrontd con lo
que indica Morales (2000), quien comenta que antes de iniciar el proceso de
exportacion, se debe efectuar un andlisis detallado de las fortalezas y debilidades de la
empresa, la estructura actual y de las areas 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. Segun los resultados, en las preguntas dirigidas a gerentes de empresas
cafetaleras sobre si se hace un analisis interno de la empresa, para conocer el potencial
gue tiene para exportar en el plan, las nueve empresas contestaron que si 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
exportacion, de acuerdo a proyecciones e historial de exportaciones de afios 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 minimos; también se ve la capacidad de compra,
capacidad de venta. Se evaltan los costos, la transformacion 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 segun la pregunta No. 8.1. se basan en la proyeccion 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 estan basados en el alquiler, luz, agua, transportes, sueldos y salarios, insumos,
costo de exportacion, 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 relacion a
la entrevista realizada a ANACAFE en la pregunta No. 3 y 4 se identificd que esta
asociacion es la rectora y reguladora de la exportacion, es decir que vela por que el
café sea exportado legalmente y controla la exportacion para que sea respaldada de
acuerdo a la procedencia del café. En el andlisis interno se verifica la cantidad de la
produccion, el volumen y si estd en orden toda la documentacién que exige el
departamento de comercializaciéon. En AGEXPORT al analisis 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 como mejorarlo, se apoya también con los procesos de capacitacion segun
como la empresa quiera hacerlo, hay empresas que toman la decision de fortalecer las
capacidades del recurso humano y hay empresas que deciden llevar un recurso

humano ya capacitado, es una forma mas rapida de generar el cambio.

Aungque ANACAFE y AGEXPORT asesoran a las empresas en el proceso de analisis
interno para conocer el potencial o capacidad para exportar, los gerentes o encargados
de las empresas cafetaleras deben de ser los expertos y conocer cdmo realizar este
analisis en la empresa para identificar la capacidad productiva, el potencial que tienen
para exportar segun los recursos financieros, humanos y técnicos. Este resultado les
llevaria a tomar la decisién de exportar y conocer qué mercados potenciales, segun la
capacidad de la empresa puede llegar a cubrir. EI empresario debe mostrar como se

encuentra la compafia en términos econdmicos y flujo de efectivo. Esta radiografia
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econdmica mostrara cuél es la capacidad financiera y de endeudamiento de la
compafiia, y ayudard a tomar decisiones en términos de inversion y desarrollo en

cuanto al tema de exportacion.

Los recursos humanos, juegan un papel importante en el proceso de exportacion. Se
debe entender que toda persona involucrada en el proceso debe dedicar suficiente
tiempo para obtener resultados y estar capacitada. Lastimosamente ANACAFE no
apoya al productor como deberia 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 relacion a la estructura del plan de exportacion que aplican las empresas cafetaleras
de la ciudad de Huehuetenango, Compafiia de Comercio y Exportacion (2013),
presenta una estructura completa que puede aplicarse y adaptar a diferentes productos.
Esta inicia con el resumen ejecutivo, la introduccién y luego presenta un esquema de
siete aspectos que se deben tomar en cuenta como: analisis del potencial exportador,
seleccion de mercados, inteligencia de mercados, estrategias, plan de accion,
cronograma, plan de financiamiento y por ultimo el apéndice. En las preguntas No. 12,
12.1. y 12.2. se analizé la estructura del plan de exportacion, donde la mayoria de
empresas expresd que si tiene una definida con puntos clave para el plan de
exportacion; entre estos mencionaron los siguientes aspectos: el tipo de producto,
mercado, tiempos, puerto de embarque, basicamente la capacidad ya instalada y toda
la coordinacion de la logistica a tiempo, los beneficios de café donde se lleva el
proceso. La ejecucion de la estructura del plan la llevan las empresas en un 70%, 85%,
99% hasta 100%. Una empresa contestd que todas las actividades estan basadas en el
plan. El plan de exportacion 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 guia
en todo el proceso de exportacion de café. Con una estructura completa del plan de
exportacion se prevén riesgos, se detectan oportunidades de mercado para disefiar

estrategias adecuadas.
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Para determinar si se aplica la mezcla de marketing en el plan de exportacion se
consultd primeramente a Czinkota y Ronkainen (2013), quienes comentan que las
caracteristicas y comportamiento de los grupos de clientes de interés son tan
importantes como la influencia de los gobiernos en la decisién de realizar adaptaciones
al producto. En relacién a la marca, se debe de analizar si el nombre de marca es
conocido y aceptado por igual en todos los paises meta. También es importante
conocer las actitudes del cliente hacia el empaque, hacia la fijacién de precios, donde
se deben de tomar en cuenta aspectos importantes como: metas y objetivos de la
empresa; los costos de desarrollo, produccién y comercializacién del producto de
exportacion; y la naturaleza del producto e industria del exportador, las regulaciones, la
competencia, en especial el tipo de cambio. Es importante en relaciébn a la
comunicacién, 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, promocién de ventas y patrocinio. En lo que se
refiere a canales de distribucidn, las empresas utilizan uno o mas sistemas de
distribucion: 1) la empresa vende directamente a los clientes mediante propia fuerza de
ventas o mediante el comercio electronico; 2) la empresa opera mediante intermediarios
independientes, por lo general a nivel local; o 3) el negocio depende de un sistema de
distribucion externo que puede tener cobertura regional o global. En las preguntas No.
13 a la 22.1. Dirigida a las empresas cafetaleras se conocié acerca de la mezcla de
mercadotecnia aplicada al plan de exportacion con los siguientes resultados: las
caracteristicas que debe de tener el café de exportacion segun 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. ElI 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 ahi se determina el costo
del café. También depende mucho del precio de la bolsa de Nueva York, se toma una

base mas el diferencial que se brinda debido a las caracteristicas del café de
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especialidad que se distribuye. Los costos relacionados con la exportacion que se
deben tomar en cuenta para la fijacion del precio del café segun las empresas
cafetaleras son: costos de operacion de la empresa, costos de exportacion, 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
exportacion. Las condiciones de pago son a travées 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, pagina web, redes
sociales y la publicidad que se va abriendo en el camino, por el pais y region de donde
es el origen del café y por medio de un broker. La mayoria de empresas, siete de
nueve, no utilizan intermediarios para la distribucion del producto, sino lo hacen
directamente. En relacion a las empresas ANACAFE/AGEXPORT, en las preguntas No.
5 y 5.1. se indag6 sobre el control de la calidad del producto para aprobar la
exportacion; ANACAFE cuenta con el control de calidad en el muelle en donde se
evallan 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 evalle. En las preguntas No. 11 y 11.1. dirigida a las
empresas ANACAFE/AGEXPORT, se cuestioné sobre actividades de promocion o
comunicacion a nivel internacional: ANACAFE organiza competencias de café
regionales, en donde la persona que quiere participar lleva una muestra para calificar y
vender el café a la Asociacion, éste debe de tener las caracteristicas de High Land
Huehue. EIl objetivo de que la asociacién 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, Japdn, Rusia, entre otras. AGEXPORT hace

misiones comerciales y ruedas de negocio.

En relacion a la mezcla de mercadotecnia en el plan de exportacion, es importante

analizar y definir el producto, precio, promocion y distribucion 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 exportacion se consulté a Morales (2000), quien explica que para la
seleccion del mercado meta se debe realizar un andlisis, descripcion y medicion 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 paises meta con la mayor objetividad posible, teniendo en cuenta,
oportunidades y amenazas que ofrecen vy, 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
pais 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 identificd lo
siguiente: se exporta a Estados Unidos, Australia, Inglaterra, Rusia, Turquia,
Dinamarca, México, Alemania, Francia, Canada, Espafia, Japon; sin embargo, se
exporta mas a Estados Unidos. No se selecciona el pais sino es el importador el que
viene a Guatema en busca del producto. Se analizan estadisticas de consumo y que
exista capacidad econdmica cuando se piensa en la seleccion de un pais. Para la
seleccién del pais meta, cinco de cuatro empresas toma en cuenta los acuerdos
comerciales que tiene Guatemala con otros paises, 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 relacion a las barreras no
arancelarias, las empresas exportadoras identificaron el mal estado de la infraestructura
del pais por las carreteras y puertos, también los tramites que hay que llevar a cabo y
hay demasiadas exigencias. En la entrevista dirigida a las empresas AGEXPORT vy
ANACAFE en las preguntas 12 a 15.2 se indag6 sobre la seleccion del pais 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 esta
demandando el mundo. En ANACAFE llevan registros, estadisticas, datos del volumen

de compra de cada cliente o pais, como esta la demanda de cada pais; 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
seleccion del mercado meta AGEXPORT comentd que revisa si hay acuerdos y analisis
de exportacion, en este aspecto se le apoya mucho al empresario, en el caso del café

dentro del Tratado de Libre Comercio si esta considerado el café con un arancel cero.

Es importante para tomar la decision hacia que pais exportar, analizar las ventajas
como la cercania, tratados de libre comercio, precio, cantidad y calidad demandada. Se
deben también analizar los requisitos y barreras no arancelarias que pueda tener un
pais. Para ello AGEXPORT puede asesorar al exportador acerca de la documentacion y

llenado.

Para verificar los apectos operacionales que se deben detallar en el plan de exportacion
de café, se discute este resultado con Morales (2000), quien explica que se debe tomar
en consideracion los aspectos logisticos; es decir como hacer llegar fisicamente la
mercancia al mercado de destino en el tiempo justo, al menor costo, con la mayor
seguridad y obtener los mayores margenes. Para ello es importante tomar en cuenta los
INCOTERMS, transporte y seguros. En las operaciones de exportacion, normalmente
se utilizan contratos de: compra-venta, distribucién, comisibn mercantil, licencias y
franquicias, representacion comercial. En relacion a los tramites y documentos para la
exportacion de café, Dinamica International Crops (2016), expone que como primer
paso el cliente del exterior envia 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 linea y se elabora factura contable en dolares. Despues se envia a agente
aduanero para la DUA, simplificada Declaracion Unica Aduanera (permiso de
embarque, factura, orden de embarque) y se tramita el certificado fitosanitario antes de
enviar el café a puerto en VUPE, Ventanilla Unica Para las Exportaciones, esto es
opcional segun el cliente en el exterior, y se adjunta copia de la factura contable. En lo
gue respecta a la logistica para el envio, 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: EI INCOTERM que aplican todas las empresas es
el FOB (libre a bordo puerto de carga convenido) y el transporte es maritimo. 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 vacio, sacos de una tonelada a granel. También solicitan calidad en el
saco, marcado, fecha y cosecha, contenedor limpio y en buen estado. En relacién a los
trAmites son todos los permisos y certificados: fitosanitarios, ambientales, la inocuidad
gue solicitan a las empresas exportadoras como la licencia sanitaria, licencia ambiental,
la contrataciéon del barco. En relacion a los documentos que solicitan para la
exportacion de café, se debe tener una licencia de exportacién y estar registrado como
exportador. También se debe de contar con una orden de carga y transporte.
ANACAFE/AGEXPORT en relacion a los aspectos operacionales en cuanto a
documentos, requisitos y tramites; en la pregunta No. 6 y 6.1. indicaron que la
certificacion que brinda ANACAFE es la licencia de exportacion. AGEXPORT no brinda
cerficados, es el MAGA quien brinda el BPM (Buenas Practicas de Manufactura) y BPA
(Buenas Practicas Agricolas), éstas las extiende PIPPA que es el Programa Integral de
Proteccion Agricola Ambiental, las oficinas estan instaladas dentro de AGEXPORT, sin
embargo, no es AGEXPORT el que extiende las certificaciones. Estas 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 tramites de
exportacion, logistica para el transporte maritimo del café y documentos que se deben
de tener, para que el proceso de exportacion se lleve a cabo sin ninguna complicacion.
Se debe de solicitar a AGEXPORT las capacitaciones requeridas para el recurso

humano.

68



VI. CONCLUSIONES

» Se establecié que las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango no
aplican formalmente el plan de exportacion en la comercializacion 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
donde dirigir los productos para obtener mayores utilidades. La razén por la que
muchas empresas no lo aplican formalmente es porque no se conocen los requisitos
0 son demasiado extensos que no logran cumplirlos; como la calidad y cantidad del
producto. Tampoco se conocen los tramites para exportar porque se requieren del
apoyo o capacitacion de ANACAFE O AGEXPORT y una explicacion clara para el
disefio de un plan de exportacion. Cinco de las nueve empresas cafetaleras que
comentaron que si lo aplican alcanzan un nivel alto de ejecucién por lo que se
identific6 que muchas empresas no cumplen con el 100% de lo planificado en el

proceso de exportacion, porque lo aplican en un nivel medio.

= Se establecié que todas las empresas cafetaleras realizan un analisis 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 exportacion, de acuerdo a proyecciones e historial de
exportaciones de afios anteriores. También se realiza a través de encuestas internas
de la empresa. En este analisis ademas se evaltan los costos fijjos como: salarios de
personal, luz, teléfono, alquiler. Costos variables como: costo de maquila, transporte,
seguridad, empaque y embalaje ademas del costo del mismo producto; también se
ve la capacidad de compra. ANACAFE y AGEXPORT asesoran a las empresas en el
proceso de analisis interno para conocer el potencial o capacidad para exportar; en
este aspecto se verifica el volumen de exportacién, calidad, capacidad de gestion,
capacidad de inversion, infraestructura, la logistica, se evalian los mandos o la toma
de decisiones y las responsabilidades del recurso humano. Los principales

inconvenientes en la comercializacion 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 analizo la estructura del plan de exportacion que aplican las empresas cafetaleras
de la ciudad de Huehuetenango; la mayoria de empresas tiene una estructura
definida con puntos clave para disefiar el plan de exportacion. Entre estos
mencionaron los siguientes aspectos: el tipo de producto, mercado de destino,
tiempos, puerto de embarque, basicamente la capacidad instalada y toda la
coordinacion de la logistica, los beneficios de café donde se lleva el proceso. La

estructura del plan la ejecutan de un 75 a 100%.

Se determind la aplicacion de la mezcla de marketing en el plan de exportacion de
las empresas cafetaleras; en relaciébn al producto se exporta en oro, las
caracteristicas que debe de tener el café de exportacion segun las expectativas y
preferencias del cliente son: sabor, aroma, cuerpo, acidez, con defectos minimos,
café de perfil de taza de exportacién 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 mas el diferencial
que se brinda debido a las caracteristicas del café de especialidad que se distribuye.
El producto se promueve a través de ferias, subastas, pagina web, redes sociales y
la publicidad que se va abriendo en el camino. La mayoria de empresas, no utilizan
intermediarios para la distribucion del producto, sino lo hacen directamente.
AGEXPORT verifica la calidad del producto con las empresas que de forma
voluntaria deseen que se evallie. Para promocionar el producto, ANACAFE organiza
competencias de café regionales, en donde la persona que quiere participar lleva una
muestra para calificar y vender el café a la Asociacion, éste debe de tener las
caracteristicas de High Land Huehue, también se organizan subastas y ferias de
café. AGEXPORT hace misiones comerciales y ruedas de negocio.

Se identific6 cdmo seleccionan el mercado meta las empresas cafetaleras para la

exportacion. Actualmente se exporta a Estados Unidos, Australia, Inglaterra, Rusia,
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Turquia, Dinamarca, Alemania, México, Francia, Canada, Espafia, Japén. Sin
embargo, se exporta mas a Estados Unidos. No se selecciona el pais sino es el
importador el que viene a Guatema en busca del producto. Cuando se piensa en la
seleccion de un pais se analizan estadisticas de consumo y que exista capacidad
econdémica. 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 esta
demandando el mundo. En ANACAFE se llevan registros, estadisticas, datos del

volumen de compra de cada cliente o pais.

Se verificaron los apectos operacionales en el plan de exportacion de café. El
INCOTERM que aplican todas las empresas es el FOB (libre a bordo, puerto de
carga convenido) el transporte es maritimo. Los requisitos para empacar y embalar el
café son requeridos por el cliente, ya sea en bolsa de 15kg, en caja, empaque al
vacio, en sacos a granel. En relacion a los tramites se sacan los permisos y
certificados; fitosanitarios, ambientales, inocuidad que solicita la empresa
exportadora como: la licencia sanitaria, licencia ambiental, la contratacién del barco.
En relacion a los documentos que solicitan para la exportacion de café, se debe tener
una licencia de exportacion que se solicita en ANACAFE y estar registrado como
exportador. También se debe de contar con una orden de carga y transporte. Las
certificaciones de BPM (Buenas Practicas de Manufactura) y BPA (Buenas Practicas
Agricolas), las extiende el Programa Integral de Proteccién Agricola Ambiental del
Ministerio de Agricultura (MAGA), éstas certificaciones no son obligatorias pero son

necesarias para garantizar que el producto es inocuo para la salud.

71



VIl. RECOMENDACIONES

» Se recomienda que se disefie y apligue en cada exportacion un plan de
internacionalizacion. Que cada empresa cafetalera se asesore de como 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 informacién, aplicando todo el proceso desde el analisis del potencial

exportador hasta el plan de accién.

» Es importante que todos los gerentes o encargados de empresas cafetaleras realicen
el analisis interno para conocer la capacidad de exportacion de la empresa, deben de
manejar estadisticas de produccién y compra de café, previo a comprometerse con
cantidades y calidad del producto a exportar; esto permitird tener un conocimiento
completo de la empresa en los aspectos administrativos, estatutos organizacionales,
costos de produccion, analisis financiero, mercadeo y competitividad. También debe
hacerse un diagnostico del recurso humano para ver si se cuenta con personal
capacitado para el proceso de exportacion como: dominio del inglés, conocimientos
de tramites y requisitos de exportacion, capacidad de negociacion y toma de
decisiones que faciliten los procesos.

= Se debe de contar con una estructura bien definida del plan de internacionalizaciéon y
desarrollarlo con anticipacion, cada afio, para que sea una herramienta util en todo el
proceso de exportacion. También se deben de ejecutar las actividades segun 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 aplicacion de la mezcla de marketing internacional. Se
recomienda solicitar la asesoria de un especialista que se encargue de desarrollar la

mezcla de marketing internacional; también se puede abocar a AGEXPORT que
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cuenta con planes de capacitacion, programas de acompafiamiento y seguimiento,
también cuentan con el departamento SIEX (Servicio a la Exportacion), y el programa
llamado ruta del exportador, que va dirigido hacia las nuevas empresas que son
socios de AGEXPORT. En relacion a ANACAFE 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 elaboracion de
una péagina web, colocada en el portal de la caficultura de Guatemala. Sin embargo,
se recomienda a las empresas disefiar una pagina web propia para posicionarse y

promover la marca a nivel internacional.

No se debe de esperar que los clientes de los paises de destino vengan a Guatemala
a hacer los contactos para la exportacion de café, sino que deben localizarse nuevos
nichos de mercado que busquen las caracteristicas que posee el café que
comercializan las empresas exportadoras de Huehuetenango. Para la seleccion del
mercado meta se debe realizar un analisis, descripcion y medicién del pais meta.
También se debe analizar la competencia y el macroentorno, identificar riesgos y
oportunidades en el pais que se ha seleccionado. Es importante analizar estadisticas

de consumo y que exista capacidad economica.

Es importante capacitarse sobre los documentos, tramites, requisitos y certificados
para la exportacion. Se puede abocar a AGEXPORT que tiene programas de
capacitaciéon y acompafiamiento para el exportador. También es importante contar
con un producto certificado para la exportacion, que permita contar con una ventaja
competitiva que puede justificar un precio mas alto, como: Fairtrade, Rainforest,

Nesspreso, Bird Friendly, entre otros.
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Guia pararealizar un plan de internacionalizacién para empresas cafetaleras de la
ciudad de Huehuetenango

l. Introduccioén:

El plan de internacionalizacién se propone como una solucion al problema analizado en
la investigacion, debido a que se identificO que las empresas cafetaleras no lo estan
utilizando, lo cual es eminentemente Util para obtener la mayor rentabilidad. Esta guia
para realizar el plan contiene varias secciones que facilitaran al gerente la comprension
acerca de como llevar paso a paso la ejecucién de la internacionalizacion desde que se
compra el producto hasta que se exporta al pais de destino; lo que beneficiara al
exportador para disminuir riesgos y mejorar la competitividad en el mercado
internacional. Inicia con el andlisis del potencial exportador, donde se presenta el perfil
de la empresa, la resefia histdrica, mision, vision, objetivos, asi como la situacién
actual. También contiene la seleccion de mercados, donde se preselecciona el mercado
de destino hasta la seleccion final. En la inteligencia de mercados, se presenta
informacion del perfil del pais de destino, analisis del sector y mercado, comercio
bilateral, acuerdos comerciales y requisitos de exportaciéon. En relacion a las estrategias
contiene las que se dirigen al producto, mercado, mezcla de mercado. El punto No. 5
trata sobre el plan de accion, donde se presenta un formato para el cronograma de las
actividades de exportacion detalladamente con el responsable de cada una. El plan de
internacionalizacion es una guia para el proceso exportador y se debe de tratar de

ejecutar en un 100% para que sea efectivo.

II. Justificacion:

La importancia de la propuesta de una guia para realizar plan de internacionalizacion
para las empresas cafetaleras de Huehuetenango, se justifica por los resultados mas
relevantes, como el hecho de que mas de la mitad de gerentes y encargados de las
empresas no aplican un plan en la comercializacion 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 dénde y cémo comercializar
el café para obtener mayores utilidades. La razon 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 tramites de exportacion. En base a las
recomendaciones presentadas se propone la siguiente guia, que debe ser aplicada
para llevar a cabo cada exportacion por ser una herramienta que facilitara al empresario
poder prever riesgos, identificar oportunidades, establecer estrategias para la toma de
decisiones y simplificar la determinacion de metas y objetivos con un panorama general

que guie el camino de la exportacion.

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 exportacion por si sola no garantiza el éxito, tampoco la alta
demanda o la calidad que pueda tener el café de Huehuetenango. El éxito en la
exportacion de una empresa cafetalera empieza cuando se toma conciencia de que la
globalizacion es una realidad y se toman las medidas respectivas para afrontarla. Por
esto, debe existir en la empresa un plan de internacionalizacién en donde se estructure
y planifique, tanto administrativamente como financieramente, y se cuente con la

estrategia o camino a seguir para lograr una exportacion exitosa.

El plan de internacionalizacion es una herramienta que facilitara a los gerentes de las
empresas cafetaleras a la toma de decisiones basada en informacién. La propuesta
esta dirigida a los gerentes o encargados de las empresas cafetaleras de la ciudad de
Huehuetenango y se presenta de una forma practica para que pueda ser facil de

llevarla a cabo.

lll. Objetivos de la propuesta
» General:
Proponer una guia para realizar un plan de internacionalizacion con una estructura

detallada y practica para las empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango.
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» Objetivos especificos:
- Indicar los pasos para realizar el analisis del potencial exportador, la seleccidon de
mercados e inteligencia de mercados en el plan,
- Exponer las estrategias mas adecuadas que se pueden aplicar en el plan de
exportacion para el café de Huehuetenango,

- Presentar un formato del cronograma de actividades del proceso de exportacion.
IV. Desarrollo del plan de internacionalizacién

A continuacion, se presenta la guia de cémo desarrollar un plan de internacionalizacion

de manera préactica explicando cada uno de los pasos que se deben seguir.
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Resumen

ejecutivo

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EXPORTACION

» Sirve para identificar el nombre de Ila empresa
cafetalera, logo, hacia donde se dirige el producto y la
fecha de elaboracion del plan. Es la primera pagina del
plan de internacionalizacion.

» Sintesis de todo el plan de exportacion en un maximo de
tres paginas. Este resumen debe incluir todos los puntos
claves del plan, el tipo de café que se exporta, el pais o
paises a impactar, competencia, logistica, distribuciéon y
precios. Ademas, la ganancia esperada de esta gestion.
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1. ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR

* En esta parte agregar los datos basicos y resena
historica de la empresa cafetalera.

* Presentar la mision, vision y objetivos de la empresa
cafetalera.

» Hacer un analisis organizacional de la empresa
cafetalera en donde se presente el organigrama. En
esta parte también se presenta la asignacién de
tareas, responsabilidades, estructura de trabajo y
procesos, recursos humanos, y como se encuentra el
personal organizado para realizar la exportacion.

- Identificar el tipo de café, descripcion detallada de
las caracteristicas y atributos de los mismos con las
ventajas competitivas identificando qué lo hace de
mejor calidad al de la competencia.

« |dentificar en este paso la capacidad de produccion
o comercializacion del cafe, es decir cantidad de
café para exportar anualmente.

* Es importante agregar en este paso el proceso de
produccion del café y control de calidad del
grano.

* |dentificar en esta parte el costo de produccion del
café o costo del café que se compro para
1.2. Situacionde comercializar.

la compania » Para identificar el precio de venta de cada saco de
café a exportar, se debe agregar al costo el margen
de utilidad o ganancia esperada y fijar un precio en
base a la bolsa de valores mas el diferencial o valor
agregado que posee el café de Huehuetenango.

* Para presentar los recursos financieros y no
financieros para la exportacién, en este paso la
empresa cafetalera debe mostrar como se encuentra
en términos econdémicos y flujo de efectivo. Esta
radiografia econdomica mostrara cual es la capacidad
financiera y de endeudamiento, y ayudara a tomar
decisiones en términos de inversion y desarrollo en
cuanto al tema de la exportacion del café.

* Hacer un resumen de los recursos disponibles
especialmente para la exportacion e identificar si
hacen falta recursos financieros o humanos, para
entonces tomar en consideracion el uso de créditos,
incentivos financieros y/o la contratacion de nuevos
empleados.
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*Aqui se debe realizar la definicion de la industria, en este
caso en el sector de alimentos y cafée de exportacion. Es util
entonces definir las caracteristicas del mercado, el tamano, y

tendencia.
*En  relacion a las politicas de mercadeo vy
comercializacion, la empresa cafetalera debe

cuestionarse:j cual es el mercado meta? ;como se distribuye
el producto? ;ofrece la empresa a los clientes algun tipo de
credito, forma de pago, contrato de ventas?.

*En esta seccion el empresario debe indicar como el producto
llega al consumidor final, es decir, qué canales de
distribucion esta utilizando. El medio de transporte, que se
utiliza en el caso del café es maritimo, aca debe definirse
también el tipo de INCOTERM que la empresa debera utilizar
en la exportacion.

*Se recomienda hacer una descripcion y analisis de los
clientes, el objetivo de éste analisis es especificar la
busqueda de clientes potenciales en el exterior: los clientes
que tienen mayor capacidad de compra de café son Estados
Unidos, Inglaterra y Alemania.

*Para planificar y establecer estrategias, resulta de vital
importancia conocer las expectativas que puedan tener los
clientes con relacion al cafe, como: sabor, calidad, cuerpo,
acidez, aroma y precio.
+Se recomienda que se prepare algun tipo de encuesta breve
de la cual se pueda obtener informacion clara sobre la
opinion actual que se tiene de la empresa y el café para
conocer el posicionamiento en el mercado.

*Para el plan de exportacion se deben indicar las estrategias
de promocion que se utilizan. Las cuatro herramientas
principales de promocion son: publicidad, que puede ser en
paginas web, redes sociales; promociones de venta con
degustaciones; la venta personal, a través de ferias
internacionales; y en las relaciones publicas, indicar en que
actividades se puede participar para crear una imagen
positiva de la empresa cafetalera.

*Para el analisis de la competencia la empresa cafetalera
puede cuestionarse: jcuantos competidores existen y cuales
son los principales? jcual es el tamario y fortaleza financiera
del competidor? jcual es el importe de las ventas de
competidores? ,cual es la calidad del producto?. La
14. informacion economica y estadistica es fundamental para
Competitividad este analisis.
*En la posicion frente a la competencia, habiendo
identificado la misma, el gerente debe desarrollar un analisis
de fortalezas y debilidades que le permita tomar decisiones y
analizar una a una las alternativas de mejorar y continuar
maximizando los factores positivos de la empresa cafetalera.
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» En este paso se hace un analisis FODA. Fortalezas y
debilidades relacionadas con el ambiente interno
(recursos humanos, técnicos, financieros,
tecnologicos, etc.) Oportunidades y amenazas que se
refleren al ambiente externo de la empresa
(microambiente: proveedores, competidores, canales
de distribucién, consumidores; macroambiente:
economia, ecologia, demografia, etc.) Esta
herramienta estratégica permite analizar elementos
internos y externos para desarrollar las estrategias
que permitan ser competitivos.

* La pregunta clave en la percepcion de barreras es la
siguiente: ;jcuales son los principales inconvenientes
de la empresa cafetalera para comenzar un proceso
de internacionalizacién?.

» Sobre el conocimiento de mercados
internacionales, se refiere a la percepcion que tiene
el empresario sobre la actividad internacional,
contactos comerciales o personales en diferentes
paises, informacién  estadistica o noticias
internacionales sobre el tema.

« La evaluacion del potencial exportador va a brindar
al gerente de la empresa cafetalera un conocimiento
completo y profundo de lo que es la empresa y cada
uno de los aspectos administrativos, estatutos
organizacionales, mercadeo y competitividad. Durante
esta seccion, se hace una evaluacion detallada de la
empresa que refleje el funcionamiento general para la
toma de decisiones y desarrollar estrategias
correctivas de ser necesarias.

1.5. Evaluacion
global y

conclusiones
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2. SELECCION DE MERCADOS

* En este paso se realiza un listado de los paises de
mayor interés. Esta seleccion debe considerar todos los
posibles beneficios, ventajas y costos. Luego se realiza
una preseleccion eligiendo los paises donde existan
acuerdos comerciales entre Guatemala y los paises
preseleccionados.

* Los que estén geograficamente cercanos a Guatemala,
en los cuales la empresa cafetalera pueda tener algun
tipo de contacto comercial o personal, o aquellos
paises que importen significativamente el café de
Huehuetenango. Algunos de los paises potenciales
para exportar el café son: China, Estados Unidos y
Japén.

* Una vez identificados los paises de interés, se debe
establecer la priorizacion de los mercados. Es decir, el
orden de prioridad o preferencia para trabajar con los
mismos. Algunos criterios de seleccion que se
recomiendan para este proceso son: analisis de la
situacion economica, tamano del mercado

2.2. Priorizacion (identificando la cantidad de habitantes que consumen
de mercados café de calidad) cercania y medio de transporte para

exportar el café, competencia, aspectos demograficos,
condiciones politicas, acuerdos comerciales y logistica
de acceso. Para este analisis se puede hacer una
investigacion a través de internet, reportes de estudio
de mercado, estadisticas como los publicados en
internet.

* Después de haber hecho el analisis detallado sobre
los paises, deben quedar tres paises principales con
2.3. Seleccion las caracteristicas mas favorables. Entonces se
final de procede a identificar un mercado objetivo, que
mercados muestre el mayor potencial, pero igualmente se debe
definir un pais alterno y contingente, para tener una
cartera mas amplia de potenciales oportunidades.
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3. INTELIGENCIA DE MERCADOS - Anélisis del pais objetivo (mas del pais
alterno y pais contingente)

* La elaboracién de un perfil permitira contar con una idea
basica e informacién general sobre el pais. El mismo puede
incluir aspectos geograficos, demograficos, politicos,
administrativos, econémicos, entre otros.

» Existen paginas de internet donde se puede localizar esta
informacion como: CIA World Factbook o el Global Edge.

* Se recomienda que se realice una tabla con los datos
basicos para tener un resumen claro y estructurado.

* Consiste en un resumen, describiendo la actividad
econdémica del pais y una compilacion de los indicadores

3 2 Analisis del mas importantes para entender el entorno comercial y
entorno econdémico, en el cual se intenta vender el cafe.
econdmicoe * Se puede realizar una investigacion en internet de las
indicadores principales caracteristicas de la economia como: comercio
economicos exterior, situacion economica actual, evolucion del
producto interno bruto, evolucién de la inflacion y el tipo de
cambio.
3.3.
Identificacion de * Se deben identificar las oportunidades y amenazas del
las mercado meta respondiendo a las siguientes preguntas:
oportunidades y icuales son las ventajas y circunstancias favorables? y
amenazas del ;cuales son los desafios o posibles riesgos en el pais?.

mercado

N\
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Cuadro No. 1. Ejemplo
objetivo

de como estructurar la informacion sobre

el

pais

Informacién Basica

Nombre oficial

Capital

Nacionalidad

Idioma

Religion

Fiesta nacional

Hora

Geografia

Situacion geografica

Limites

Area

Caracteristicas

Clima

Demografia

Poblacion

Composicién étnica

Densidad

Poblacién urbana

Tasa de crecimiento de poblacion

Tasa de fertilidad

Estructura de edades

Edad media

Esperanza de vida

Mortalidad infantil

Economia

PIB (purchasing power parity)

PIB (a tasa de cambio corriente)

Tasa de crecimiento del PIB real

PIB per capita (PPP)

Composicion del PIB

Poblacion activa (fuerza laboral)

Tasa de desempleo

Inversién

Tasa de inflacion

Productos agricolas

Industrias

Tasa de crecimiento de produccion industrial

Balanza en cuenta corriente

Exportacion

Productos de exportacion

Socios de exportacion

Importacion

Productos de importacion

Socios de importacion

Moneda

Tasa de cambio
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Organizacion politica

Tipo de gobierno

Perfil politico

Poder ejecutivo

Rama legislativa

Rama judicial

Partidos politicos y lideres

Organizacion administrativa y territorial

Organizacion administrativa

Caracteristicas de los estados
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\

3.5. Comercio
bilateral

3.6. Acuerdos
comerciales

Esta parte presenta el sector y el mercado del café que la
empresa cafetalera intenta exportar, como: caracteristicas
del mercado, tamano, tendencias, aspectos que influyen,
el uso y necesidad del producto, estadisticas, informacion
necesaria para adaptar el producto al mercado. Con esta
informacion se podra identificar la relacion entre
importaciones, exportaciones, tendencias de crecimiento
y el consumo en el sector.

El comercio bilateral describe el intercambio de bienes
entre Guatemala y el pais de destino. Por lo tanto, la
empresa cafetalera debe realizar un resumen de las
relaciones comerciales de los dos paises, incluyendo
tablas y/o diagramas que muestren el total de las
exportaciones e importaciones y la balanza comercial
bilateral especialmente del café para conocer las
tendencias y las tasas de crecimiento.

Identificar en este paso los Tratados de Libre Comercio
con otros paises que favorecen a Guatemala y las
empresas cafetaleras, en cuanto a la facilidad de hacer
negocios, beneficios en la desgravacion o eliminacion de
aranceles y en reducir/eliminar restricciones para entrar
al mercado. Guatemala tiene varios Tratados de Libre
Comercio con diferentes paises. Para la exportacion de
café son de importancia los siguientes tratados: TLC
Taiwan/Guatemala, TLC Mexico/Centroameérica, TLC
Estados Unidos/Guatemala.
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3.8. Requisitos

de exportacién

+El tratamiento arancelario siempre depende del pais al que se
desea exportar el café. Por tal motivo, lo primero que se debe
hacer es clasificar el producto en el pais de destino segun el
codigo del Sistema Armonizado (SA). De esta manera se
pueden conocer los aranceles que aplican.

+El Sistema Armonizado es una forma de clasificar el producto
a nivel mundial, aceptado por la Organizacion Mundial del
Comercio.

*Debe registrarse como exportador en la pagina
www.export.com.gt, seleccionar cédigo de exportador, llenar
formulario de solicitud de cédigo de exportador, descargar
boleta de pago y solicitud de registro de firmas.

*Por cada exportacion de café que se haga se debe realizar
lo siguiente:

*Declaracion para el registro y control de exportaciones
(DEPREX).

«Declaracion Unica Aduanera (DUA), simplificada y
complementaria.

*Certificado Fitosanitario (se tramita en cada exportacion,
este registro lo brinda el MAGA).

«Licencia de exportador (la brinda ANACAFE, basandose
en la clase de producto que se va a exportar y en los
estandares de calidad).

*La empresa debe estar legalmente inscrita en el registro
mercantil con la patente de comercio.

*Certificado de origen (lo brinda MINECO, Ministerio de
Economia, en este se declara el origen del producto y se le
aplican los beneficios del TLC entre Centroamérica y
Estados Unidos).

*Factura de cobro/comercial (se utiliza para cobrar el
producto.

+Bill of Lading (BL, describe todo lo que el cliente necesita).
*Pdliza de seguro y lista de embalaje.

*En relacion al etiquetado y empaque la carga se va en
contenedores empacados en sacos de yute, segun las
exigencias del cliente también puede empacarse en bolsa
grainpro dentro del yute, es hermético al vacio; por lo
regular se exporta el café en oro en sacos de 150 libras, se
permiten hasta 275 sacos por contenedor, y se envia la
cantidad dependiendo de las negociaciones realizadas.

*Cada costal de café lleva la marca con los respectivos
numeros de partida, el numero 11 es el cdédigo que se
refiere a Guatemala.
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Fotografia No. 1. Presentacion de saco
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Fotografias No. 4 y 5. Café listo para ser transportado
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* Aparte de los requisitos sanitarios o técnicos que
representan la mayoria de las barreras no arancelarias
pueden existir otras barreras subjetivas cuya identificacion
puede resultar compleja, pero es importante investigarlo
dependiendo del pais de destino. Algunas de estas barreras
pueden ser: el certificado fitosanitario, certificados
estratégicos que avalan un café de calidad como: Fairtrade,
Rainforest Alliance, Nespresso y Bird Friendly. Requisitos de
etiquetado como identificacién del peso de los sacos, afho
de la cosecha, nombre del pais de origen, nombre y codigo
de la empresa exportadora, numero de partida y numero de
exportacion que realiza la empresa exportadora.

* La logistica tiene que ver con manejo fisico de la
mercancia (transporte, almacenaje, embarque, envase y
embalaje). En este apartado la empresa cafetalera debe
definir como manejara fisicamente el café, procurando que
llegue al destino en buenas condicionas, en el menor
tiempo posible, al menor costo y con la mayor seguridad
para obtener los mejores resultados. El transporte en este
caso es maritimo.

3.10. Logistica * La empresa cafetalera debe realizar un analisis de las

etapas de logistica, comenzando con los costos en el pais

de origen (produccién del producto, almacenaje,
comunicacion, etc.), costos en ftransito (carga, flete,
seguros, etc.) y finalmente los costos en el pais de destino

(inspeccidn, almacenaje, servicios, transporte local, efc).

Se debe tomar en cuenta la cantidad minima y maxima

que debe llevar cada contenedor. En el caso de los sacos

de café la cantidad maxima es de 275 sacos de 150 libras
por contenedor.

* Es importante que la empresa cafetalera identifique cuales
son las distintas alternativas disponibles para distribuir el
producto y cual es la mas conveniente para la misma.
Ademas, al incursionar en la gestion de la exportacidén se
debe tener presente que hay que decidir entre la
exportacion directa o la exportacion indirecta.

» La exportacion directa, significa que el empresario entra

3.11. Canales directamente en contacto con el mercado de exportacién.

de distribucion En lugar de delegarla en otros, la propia empresa
desarrolla la actividad exportadora.

* La exportacidén indirecta, se realiza a través de un
intermediario (importadores, agentes, distribuidores, etc.)
que tiene conocimiento del mercado y ayuda a distribuir el
producto. Esta forma de exportar crea dependencia al
intermediario y quita el contacto con el consumidor, pero
conlleva menos requisitos y personal.
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* En esta seccion, la empresa cafetalera tendra que
describir como desea posicionar la marca en el exterior,
a cual segmento del mercado se dirigira y cuales seran
las caracteristicas del consumidor. Ademas, se deben
destacar los elementos que influyen al consumidor en
la decision de compra y, al final, si existen ciertas
temporadas de compra para el producto.

* En el analisis de la competencia la empresa cafetalera
debe identificar cuales son las compafias y paises
competidores en el pais de destino, como buscar
informacion sobre la presencia y actividades en el
mercado, asi como la calidad del café.

* Es sumamente importante analizar los precios para
3.13. Analisisde identificar la competitividad del que se adjudicara al
la competencia producto de exportacién.

* El precio del café, depende de la bolsa de valores de
New York por la oferta de café a nivel mundial y se
agrega el diferencial de calidad que posee el café de
Huehuetenango, es decir, el valor agregado del
producto. También puede depender de |las
negociaciones que se realicen entre el importador y
exportador.

* La empresa cafetalera siempre debe identificar las
entidades de apoyo, tanto locales como del exterior, que

3.14. Entidades

de puedan ayudar en el proceso de investigacion,
apoyo/organismo planificaciony todo el proceso de exportacion.

s de promociény
ayuda para
ingresar al

mercado

* En Guatemala AGEXPORT, apoya en relaciéon a la
exportaciéon y ANACAFE, asesora para llevar a cabo un
buen proceso de produccion del café, aunque a veces
no es un apoyo en base a las necesidades del productor.
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* Es importante incluir en esta parte la informacion
de algun contacto en el plan de exportacion, asi
como iniciar o aumentar la comunicacion con el
mismo para ayudar con el ingreso al mercado.

» Cada pais tiene cultura propia, valores,
mentalidad y maneras tipicas de ser y actuar. Lo
mismo ocurre en el ambiente de negocios. Antes
de un primer contacto con algun empresario o
cliente potencial del exterior, reuniones de
negocio, presentaciones y/o negociaciones, es

3 16. Cultura de importante saber de antemano cuales son las

hacer negocios diferencias culturales que se deban tomar en

cuenta para aumentar la posibilidad de
negociaciones exitosas.

* La informacién sobre la cultura de hacer
negocios se puede obtener rapido y faciimente
mediante internet. Una fuente principal puede ser
la pagina de Global Edge.

*Se deben de conocer las formas de pago que
existen en el comercio internacional para la
exportaciéon de café, la mejor forma de evitar
posibles controversias es la elaboracion de un
317 E contrato de compraventa internacional, con el
7. Formas de 5sito de definir obligaciones juridicas precisas
pago proposito de definir oblig J p )
tanto para el comprador como para el vendedor. En
las operaciones de exportacion, normalmente se
utilizan contratos de: compra-venta con pago al
contado, carta de crédito o transaccion bancaria de
pago contra documentos.

Con este apartado, se termina el analisis de los paises. Se debe recordar que el mismo,
asi como la informacién encontrada es individual para cada pais, por lo que dicho
analisis debe hacerse de manera individual para todos los paises que se incluyen en el
plan de internacionalizacion.
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4. ESTRATEGIAS

Con el andlisis realizado en los diagramas anteriores, la empresa cafetalera debe
formular las estrategias que indiquen la direccion del futuro proceso, e incluir todas las

recomendaciones para aplicarlas en el plan de internacionalizacion.

» Colocar en este paso estrategias que se relacionan con
4.1 Estrategias los objetivos de la empresa, como estrategias para
dirigidas a la aumentar la productividad en las cosechas, estrategias
empresa para la capacitacion del recurso humano, estrategias
para abarcar nuevos mercados para exportar el café.

. * Indicar en este paso las estrategias que se pueden

4.2. Estrategias aplicar al producto como: control de calidad, empaque y
dirigias al embalaje para mantener la frescura y aroma en el
producto producto del café.

* Formular en este paso las estrategias relacionadas con
: el mercado o pais meta.
4.3d_Es_tgategllas » Estrategias para posicionarse en el mercado.
rlrr:g:cgfjg * Estudios de mercad_q para conocer las expectativas d?
los clientes en relacién a gustos y preferencias del café
en el pais meta.
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| 4.4.1. Producto | 4.4.2. Precio

* Enumerar las caracteristicas del » Definir precio por costo: a esta
café e identificar el beneficio al cantidad se le suma el porcentaje
cliente. de utilidad que se desea. Se basa

« Valor agregado, empaque y en la bolsa de valores mas el valor
embalaje. agregado o segun la negociacion

« Café de alta calidad, denominado realizada con el cliente.
microlote y café organico. * Buscar al competidor correcto para

+ Procedimiento de: Certificado comparar el precio.
fitosanitario, certificados + Como comprobante de pago se
estratégicos que avalan un café de utiliza la factura comercial.

calidad como: Fairtrade, Rainforest
Alliance, Nespresso y Bird
Friendly.

| 4.4.3. Plaza | 4.4.4. Promocion

« Definir si se entregara el producto * En la promocion la empresa
directamente o por medio de cafetalera debe preguntarse, cémo
distribuidores. conoceran y compraran el

« Entregas del producto segin produpto |‘_35 cllentgg_ _
calidad, cantidad y tiempo » Participacion en misiones, ferias
pactado. comercialesy subastas.

« El transporte se realiza por via * Hacer publicidad por paginas web
maritima para la exportacion. y redes sociales.
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5. PLAN DE ACCION

El plan de internacionalizacion estara completo con un plan de accién que resuma los

pasos necesarios para dar inicio a la exportacion. Este se compone de tres partes:

* Debe hacerse un cronograma con itinerario definido
que explique todas las acciones a ser tomadas como
resultado del plan de internacionalizacion. Aqui se
pueden presentar los pasos mas importantes que se
van a realizar para ejecutar el plan.

5.1.
Cronograma

59 * Identificar en esta parte cualquier necesidad que sea

e importante atender, como: pt?rsonal, financiera,

EGEEES recursos externos vy t_:pnsultorla, para lograr el
comienzo de la exportacion.

» La participacion en ferias y misiones comerciales, es
importante para crear los primeros contactos
5.3. personales y ventas.

Participacionen * En este paso la empresa cafetalera debe realizar un
ferias/misiones listado de ferias, subastas y misiones comerciales en

comerciales las que se puede participar con los requisitos, fechas
y costos.
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Cuadro No. 2. Formato de cronograma

|No.

ACTIVIDADES

Afio 2017

Ao 2018

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

10

Fuente: Elaboracion propia, (2018)
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6. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Finalmente, con la informacion obtenida y conociendo los pasos subsiguientes, la

empresa cafetalera debe hacer un plan de financiamiento con énfasis en la actividad de

internacionalizacion.

Para este momento, ya la empresa cafetalera debe contar con un analisis y evaluacion

financiera de la empresa, asi como haber determinado los costos de exportaciéon. Por lo

que los pasos siguientes son establecer una proyeccion financiera, determinar la

cantidad que debe solicitar para el financiamiento de la exportacion, es necesario

analizar esto en el banco que sea mas beneficioso para la empresa.

Cuadro No. 3. Formato de proyeccion de venta y financiamiento bancario

No. De afios Ao Ventas anuales Financiamiento bancario
1 2015 |Q Q
2 2016 |Q Q
3 2017 |Q Q

Fuente: Elaboracion propia, (2018)
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7. APENDICE
En esta parte se agregan los formularios que se deben presentar para la exportacion.

Figura No. 1. Formulario declaracion para registro y control de exportaciones (DEPREX)

SEADEX DECLARACIONES PARA REGISTRO Y CONTROL DE EXPORTACIONES
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o =
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.
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Figura No. 2. Formulario declaracion Unica aduanera (DUA)
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Figura No. 3. Formulario de solicitud de cédigo de exportador

Vure

Veatanills Uuca para las Lroortacioncs

FORMA F-01-007

Ce

SOLICITUD DE CODIGO DE EXPORTADOR

Seiior Director Ventanilla Unica para las Exportaciones

Yo.

Cédigo de Exportador Asignado

. en Representacion Legal de la Empresa con Nit #

solicito me extienda codigo de exportador para poder realizar trimites de Exportacién para lo cual adjunto documentacién y detallo informacion.

Teléfono (s):

E-mail del Representante Legal:

Actividad Econémica (Marcar la que corresponda)

1. Culkiivo de prodiactos de mercado. borsicalora
O Cria y Explocida de Asimales Domésticos
- Civo de prodacsos agricols ea combimaciin coa b cris
imamakes domésticos
4. Servicios Agropecmanos
S. Siviculera
D;A Extracciia de Madera
7. Pesca
Ok Exploaacion de Minas de Carbén
DB. Producciin de peerkeo crado y gas masral
010, Exzracciim de mmerakes mesificos
011 Exracciia de mmeralkes mo metilicos
012 Maiaza de gamado, chboraciia y comservacka de
Joe. pescado, frots, Jegambres, borulizas, acedes y

=S
13. Elaboracidn de prods de almidones y
derivados del almidéa v de alimentos preparados para
gmales
14. Eiboracyin de otros p

15. Eaboracitn de Bebidas

16. Eliboracidn de producos de aibaco
Oh7. Fabeicaciin de productos textles
05, Fabricaciin de preadas de vestir. abodo v tediido
pieles
[019. Cartido y Abado de cueros, fabricacin de makas,
HJsos de de mamo, articukes de hbarteri v calzado

20. Produccidn de madera y fabricacia de productos
qmadera y de carcho, excepso machles; fabricacidn de
articulos de paja v de maseriales weazables

2). Fabricacim de pupel ¥ de produceos de papel

22, Actividades de ediciin ¢ Impresiia y de reproducciia
de grabaciones
P:J. Prodactos de b refimacida del pewrdleo. fabricaciin
o

24. Fabricaciin de sasancins v prodectos qeimicas
d.ﬁ Fabrxcacadm de productos de cawcho y de plistico
. Fabricaciin de otros produecos minerakes oo mesibicos
7. Fabricacita de metakes comunes
. Fabrcacadm de productos ¥ eliborados de meal.
P MAGUINIR ¥ equIpo
29. Fabricacida de maguinari ¥ equipo
30 Fabricacidn de magumaria ¥ equipo de wso especal
0. Fabricaciin de muguinaria de oficin. contabilidid e
e
D2 Fabricaciin de mugumra v apanasos ekcrcas
13, Fabricacitn de equipo ¥ aparatos de radio, tekevisiin
y[Dhamanicaciones
[OH- Fabricacidn de mstromenios médicos, Spacos v de
precisdm y fabricacim de redojes
'S Fabricacidn de vehiculos asomosores. remolgaes y
semi-remokgoes
6. Fabrcaciin de otros Gpos de equipo de wansporie
q#?. Fabricacida de macbles v otras industrios masefaceweras
38 Recichmicono
Dho. Suminisro de electricidad, gas y agm
D40, Comsraccion
D). Venta, mustenimicnso y reparacida de Vebicalos
albmosores, mosocickets; vest al por mesor de combrastible
01 amomonores
O#2. Comercio al por mayor ¥ en comsda, excepeo al
comercio de vehiculos amtomotores ¥ morcickns
43. Comercio al por menor mo especilizado
. Comercio al por menor en almacenes especiaizados
45. Comerco al por menor oo realizado en almacenes,
¥m de enseres domé sticos
46, Servicios de alojpmieato. comada y hospedaje prestados
e e, casas de bodspedes. campamentos y otros kagares
Jojumieato

Documentos que debe adjuntar a la Solicitud en Dotocopia Simple:

47. Expendio de comidas y bebidas en restuurasies,
cﬁsyatmembkcmmcm servicios de mesa
vio mostrador

48. Transporte por vi terresire, Tansporie por

riss
9. Transporse por via acmitica
S0. Transparte por via aérea
21 Actvadades de ansporte compkementarins y
5. Actividades de agencias de vages
D2 Correo y sekecomumicaciones

53.1 duciin de recursos fe
[O4. Seguros ¥ peasiones
05 A fhares de b &

fapgaciena y de seguros
dﬁ. Actvidades mmobilaras
57. Alguiker de equipo de Tazsporte
8. Adguiler de owros Spos de MmaguInari ¥ eqEpo
O 1oformitica y actividades Conexas
QO. Izvesuzaciim y Desarrolio
1. Oras actividades empresarisles
Q> sdmimiaraciie piblica y defensa: planes de
sfaridad socinl de afifiacidn obligasoria
D3, Esseianza
DO Acsvidades rebciomadas con b sabod bemam
65. Acevidades vesermars
0. Actividades de servicios sociakes
[}7- Actvidades de sancamiento y similares
ﬁﬁ. Actnadades cokurakes

Activadack

¥ ceras dades de

CEmiens0
0. Actividades de servacios persomales v de Jos
e

QI.FMdcsmh;nm'u

u]

L atente de Comercio de la Empresa
* Patente de Comercio de Sociedad

+Constancia del Registro Tributario Unificado Actualizado

+ Nombramiento del Representante Legal inscfito en el Registro Mercantil
* Cédula o Pasaporte del Representante Legal
*Copia de factura anulada

SOLICITUD DE CONEXION ELECTRONICA

Seadex es un programa que obtedra TOTALMENTE GRATIS el cual le permite agilizar su tramite de exportacion y es el enlace entre los exportadores|
v Ia Ventanilla Unica para las Exportaciones. lo podra utilizar las 24 horas del dia. los 365 dias del afio. y su objetivo es fomentar el crecimiento de las
ex portaciones.

Atentamente solicito a ustedes la obtencion del programa de Servicio Electrénico de Exportaciones (SEADEX).

IComo representante legal solicito me envien las claves a los siguientes correos:

1 e-mail:
2 e-mail:
3 e-mail:

Firmo y declaro que los datos indicados son reales para la emision del Cédigo de Exportador, y acepto la responsabilida de las
operaciones de mi empresa a travez del sistaema SEADEX

Neamh

y Firma Repr Legal Scllo de la Empresa

Para Uso Exclusivo de VUPE

Recibido por Revisado por

Operado por
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Figura No. 4. Formulario para el registro tributario unificado

'

m Sin serie

sw[ [ Jus[ [ Jwe [T [ ]| SAT-No0015 0127428 |(& 70SATSCC.CV

VAR Y FECHA DE FRESEVTACICN:

) FORMA

NUMERODEKENTIFICADIONTHBUTARIA. {Uso exclusivo de la SAT)

\ CEERrpr el | )

PRIMER APELLIDC: SEGUNDO APELLIDO: APELLIDO DE CASADA: PRIMER NOMBRE: = SEUNDO NOMBRE:

7 NACIONALIDAD: § | DOCUMENTO DE [ céoura

IDENTIFICACION: NUMERO O CODIGO UNICO DE IDENTIFICACION (CUI)
[ pasarorTe L l

EEERTYTER

S A e R e

CEEIFT P e

=

DOCUMENTO PERSONAL DE IDENTIFICACION (D) g

_n_] FECHATE NAGIMIENTO: L [L1] FECHADE COLEGIAGION PROFESIONAL: [ 12] GENERQ g
NUMERO DE COLEGIAGION PROFESIONAL: bl MES ARG MASCULING FEMENING B

3

o

S

14 ] TIPO DE ORGANIZACION: (Ver Instructiva) 75 FECHA DE CONSTITUCION
24 MES ARO
!
1| FECHADE NSGRPCION EN ZL REGISTRO GUS FECHA = BSCrECION DEF MTTA BN EL RS & 4
CORRESPCNGA 7 HERCANTL {vot pafenle de sc N ET FECHA DE ESCRITURA KER| NUMERG DE 25CRI TURA:
oia MES AND ala M Afl0 DiA YES M\C
o L1l

20 | NIT DEL NOTARIO! 21| NOMSRE DEL NOTARIC:

NLAERO O NOWSRE DE CAL_E. AVEN'DA, GALZADA. TRT 24| AFTS. OFICAD il ALES CASZRO,
DIAGOKAL. NIk, RUTA, WANZANA. SECTOR 3 SIMILA LOTE BINILAR: TR S o

28 DEPARTAMENTO: |28 TELEFONT: 30 FAX H APDC, POSTAL: 32 DIRECCICN DE CORRES ELECTRONICO
33| ACTIVIDAD ECONSMICA PRINGIPAL DESCRIZCION

CODIGD; ‘
34| ACTIVIDAD ECONOMICA SECUNDARIA: QESCRIFCION

\_ cooise; | A

NOMERE DEL CONTADOR ™ i e = ECHA NOMBRAMIENTO DEL CONTADOR
NIT DEL CONTASOR: Gia WES

T SRy

NIT NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL FECHADE NOMBRAMIENTO | FECEADE NECRIECIONENEL | o opia DE VENCIMIENTO

38 [3¢] 40 220} ez [45]
] [T | =] o 1

VD 'RRwDIeNg 9P B3NGaY € 2P osabUC) 80 ZUBL G18S8Q ZH0Z-Z0H) 9P Z002-LLV-00002-65220} “S¥I0 8111000/ OF cieunl LoDAes:

50 52| 51 s 5L 56
;- 1

REGINEN PEOQUERND CONTRIBUYENTE
DECLARACION JURADA MENELAL
% S0SRE NSRISOS BRUTES TO7ALES

REGIMEN
EXCENTO

CONTRIBUYENTE: {

REGIMEN GENERAL
DECLARACION JURADA MENSUAL D
SO2RT BASE DFR TLS WENOS BASE CRECITOS

5y | INGAEZOS ANJALES FRTMALGS:

T instrctivo

61
REGIMEN 0BTATVO I:I FORMA DE CALCULS:

(et Instustive)

VALOR DEL FORMULARIO G1.00
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Figura No. 5. Formulario del certificado de origen

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LAS .
REPUBLICAS DE COSTA RICA, EL SALVADOR, GUATEMALA, HONDURAS Y NICARAGUA

CERTIFICADO DE ORIGEN

Llenar a maquina o con letra de molde o de imprenta, Este
L T, Eete £

no seré valido si presenta alguna raspadura, tachaduras ¢ enmiendas.

- La informacién contenida en este documento es verdadera

1. Nombre y domicilio del exportador: 2. Periodo que cubre:
Teléfono: Fax: D M A D M.A
Nuimero de Registro Fiscal: De:___/_ 1/ T Sy N | / -
3. Nombre y domicilio del productor: 4. Nombre y domicilio del importador:
Teléfono: Fax: Teléfono: Fax:
Numero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal:
5. Descripcién de la(s) mercancia(s): 6. Clasificacién | 7. Criterio 8. Método 8. Productor | 10. Otras 11. Pais de
arancelaria para trato utifizado VCR instancias origen’
preferencial E
12, Observaciones:
13.  Declaro bajo protesta de decir verdad o bajo juramento que:

y exacta y me hago responsable de comprobar lo aqul declarado. Estoy

consciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u omisién hecha en o relacionada con el presente documento.

- Las mercancias son originarias y cumplen con los requisito:
entre los Estados Unidos Mexicanos y las Repubiicas de

s de origen que les son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio

Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras y Nicaragua y no han sido

objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operai

Articulo 4.18 (Transbordo y Expedicién Directa) del Tratado.

- Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los doct

cion fuera de los territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el

que resy el contenido del presente

certificado de origen, asi como a notificar por escrito a todas las personas a quienes entregue el
que pudiera afectar la exactitud o validez del mismo.

Este certificado se compone de hojas, incluyendo todos sus anexos.

presente certificado, de cualquier cambio

Firma autorizada: Empresa:
Nombre: Cargo:

D M A Teléfono: Fax: -
Fecha: e b i / Correo electrénico:
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Figura No. 6. Formulario para la factura comercial

COMMERCIAL INVOICE

Date Invoice No
Exporter Consignee

Address Address
City/State/ZIP Code City/State/ZIP Code
Country Country

Phone/Fax Phone/Fax

Contact Person Contact Person

Tax ID No (EIN) Total Gross Weight | Transportation Tax ID No (EIN) Terms of Sale:
Other Total # of Pieces AWB/BL # Currency
Commodity Description HS Country of Qty uomMm Unit Price Total Amount
Manufacture
These commodities, technologies, or softwares were exported | subtotal
from the United States in accordance with export .
Freight Cost

administration regulations. Diversion contrary to United States
law prohibited. We certify that this commercial invoice is true

and correct.

Insurance Cost

Total Invoice Value

I/we hereby certify that the information on this invoice is true and correct and that the contents of this shipment are as

stated above.

Name

Signature

Date
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Figura No. 7. Certificado fitosanitario

TESAEE G mC s adaw awasE WAASASAL IR APAY UPUALIVVEALA
Goverament of the Republic of Guutemaia
MINISTERIO DE AGRICULTURA, GANADERIA Y ALIMENTACION -MAGA-
Ministry of Agriculture, Food and Livestock
VICEMINISTERIO DE SANIDAD AGROPECUARIA Y REGULACIONES -VISAR-
Vice Ministry of Agropecuarian Healthiness and Regulanions
DIRECCION DE SANIDAD YEGETAL -DSV-
Direction of Vegetable Healthiness

CERTIFICADO FITOSANITARIO DE EXPORTACION  No. DSV 000000
PHYTOSANITARY CERTIFICATE FOR EXPORT

1) A: ORGANIZACION WACIONAL DE PROTECCION FITOSANITARIA DE
( ! 190; m-noxif whfnoﬁammamnmm u IF"EECA? g: lEs'gleZo" VUPE Cludad de Guatemalz
al fecm\ cgfﬂlﬂsnr%no" 25E56012
_CERTIFICACION _ CERTIFICATION
4) Par la presente se cenifica gue s plantas, U otros arth s il Thhinoe-nif-,-mnmuptmu.wmrmmmawuwmhsmﬁmmumm
( AeSCOIos agui, 5o han Inspecdonsdo yio sometics & ansayo de con ok i described hiruin, howe bean inspected andior ssnpld for analysis according to offical procsd
ficsalee s ¥ 50 corsidera que estdn lbras de los plagas L fload v the prock 10 be free of quarenting pets spectfied by the importing sou
POt s parte contratanta importadora v qua cumple los isitos fi ' a o la

Thay alsa comply with the currore phytosanitany requiraments of te importing country, inclia
\_  Paris contratanie imporsdon. thass i pasts

panding nen
DESCRIPCION DEL ENVIO DESCRIPTION OF THE CONSIGNMENT

6) NOMBAE ¥ DIRECCION DEL EXPORTADOR 6] NOMBAE ¥ DIRECCIIN DECLARADOS DEL DESTINATAMO
MAME AND ADDRESS OF THE EXPORTER DECLARLD NAME AND ADDRLSS OF THE CONSIGNEE
EOCIECAD ANDNIA
ZONA 10MVEL 16 -
CLATEMALA, GUA TEMALA
\\
(" 9 mascas DISTINTIVAS B NUMERQ Y DESCRIPCION DE LDS DULTOS | 9] CANTIOAD DECLARADA ¥ NOMBRE DEL FRODLCTO | 10] NOMBRE BOTANICO DE LAS PLANTA!
CASTMNGLISHING MARKS NUMBER AND DESCHIPTION OF PACKAGES DECLARED QUANTITY AND NAME OF PRODUCT BOTANICAL NAME OF PLANTS
AGRO FOOD CARDAMOM TOTALQTY: 1DMTE (SO0 CARTONS) 10,000.0000 K08

 PAISDEOWGEN | “12) MEDIO DE THANSPORTE OF
PLACE OF ORIGIN DECLARED MEANS OF CONVEVANCE

ket | s

TRATAMIENTO DE DESINFESTACION Y/O DESINFECCION DESINFESTATION AND/OR DESINFECTION TREATEMENT

13] PUNTO DE ENTRADA DECLARADO
DECLARED POINT OF ENTRY

(@) Fecn oate '15) TRATAMIENTO TresmmenT
161 PADDUCTOS CUMCOS INGREDENTE ACTIVO)  CHEMICAL IACTIVE INGREDIENT] 171 CONCENTRACION CONCENTRATION
LY A
18) DURATION Y TEMPEAATURA DURATION AND TEMPERATLAE [ 191 INFORMACTON ADICIONAL ADDXTIONAL INFORMATION S
" A _ MA

DECLARACION ADICIONAL ADDITIONAL DECLARATION

(20}

A

o o - ARTRIY . P S S IS
?mx;_rumaw NAME OF AUTHONIZED DFFICER ’ 24) SRR In DROKIRXCICN  STAMP OF ORCANIZATIO
/ \

' l © 23) FECHA DE EMISION DATE 155UED

s | N
Sangderia y Alimentacion, s Direccion dr Sanicad Vegetul y su personal, asl comu sus repiesentante
Filusanitario de Expartacidn,

sred Fuod. the Diroctan OF Plant Health, s offic als sd reresentatives dacine alil Btuimical liabilithes ressing fram the emiticn this Prytosanitary Certificate for B
- USUARIO [BLANCO) DUPLICADO - PUESTO SEPA (VERDE) TRIPLICADO CONTABILIDAD {AZUL)

Gds responsabilidad ecanmica derh
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Figura No. 8. Bill of lading (BL). Conocimiento de embarque

BILL OF LADING
CONOCIMIENTO DE EMBARQUE
1. SHIPPER / EXPORTER (Complets name address) Embarcador 3. BOOKING N° (Reserva N°) 3(a) BILL OF LADING N°
3{b) DATE (fecha)
4. EXPORT REFERENCE (refarancias de exportacion)
5. CONSIGNEED TO (Consignado a ) |6. FORWARDING AGENT (agente embarcador)
s 8. DOMESTIC ROUTING / EXPORT INSTRUTIONS
1-NOTIFY PARTY a) (ruta domestica / instrucciones de exportacion)
{9. VESSEL (nave) m 11. RELAY POINT 12. POINT AND COUNTRY OF ORIGIN
i {carga recibida en) puerto de conexion) (lugar y pais de origen)
13. PORT OF LADING (puerto de carga) 14, LOADING PIER 15. TYPE OF MOVE
IFLAG (bandera) (lerminal / muelle) ( lipo de movimiento)
17. PLACE OF DELIVERY BY CARRIER .o
flugar de envega d¢ la carga) 18, ORIGINALS TO BE RELEASED AT (originales para entregarse en)
PARTICULARS FURNISHKED BY SHIPPER
conlenido sequn el embarcador
9. MARKS AND NUMBERS | 20. NUMBERS OF PACKAGES 21, DESCRIPTION OF PACKEGES 2. WEIGHT FS, MEASUREMENT:
Marcas y numeros) (numero de bultos) AND GOOD {Woras | kllos) medidas)
(Gescripcion de mercancias)
FREIGHT CHARGES RATED AS PER RATE | TOBEPREPAIDINUS |COLLECTINUSD  JOREXGN CURRENCY
flele fleta basico por larifa | DOLLARS acobraren ddares  Imoneda local
pre pagado en dolares
TOTAL
IN WITNESS WHERE OF THE CARRIER BY ITS AGENT HAS SIGNED.......ORIGINAL 8/L
BRI R T T G - e SR e e s e Ve eSS i 2 i SO S P A
CARRIER
DECEARED, VAL o i i ldsamsiaas i sk ihvadul sda sodasusvons BY b g e S SR AN B
FOR SHIPPER
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Figura No. 9. Patente de comercio

REGISTRO MERCANTIL DE LA REPUBLICA
GUATEMALA, C. A,

La Empresa Mercantil

Fue inscrita bajo el nimero de Regetro 12850 Follo, . 32 Empresas Mercantiies

NOmero ge Expedy 5018 - 2006 Categoris
Diracckdn Gomercial _ 3RA.AVENIDA _ ZONA 3 COLONIA L GUATEMALA, GUATEMALA

Objeto _ LA INVERSION EN BIENES INMOBILIARIOS QUE LE PERMITAN DIVERSIFICACION DE ACTIVIDADES EN DICHOS BIENES, A LOS
CUALES PODRA INCORPORAR BIENES MUEBLES Y DERECHOS, CONSTITUIR, EDIFICAR,

Facha de Inscripckdn

Nombre Propietario (s)

GlSATEMALVT‘ECif = iodek E a Shandssnn il srnesente

sessansssnne

Ssnsnnnnany

3 AVENIDA ZONA 3, COLONIA , GUATEMALA, GUATEMALA Aoy

ADMINISTRADOR UNICO Y REP. LEGAL

te il

da en lugar
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@\ Universidad
Anexo 2. Guia de entrevista a especialistas Rafael LaﬂdeaI“

Universidad Rafael Landivar Tradicion Jesuita en Guatemala

Facultad de Ciencias Econdémicas Empresariales

Licenciatura en Mercadotecnia con énfasis en Comercio Internacional

Guia de entrevista dirigido a especialistas de ANACAFE y AGEXPORT

Tesis titulada: Plan de exportacion en empresas cafetaleras de la ciudad de
Huehuetenango
Objetivo general: Identificar en que nivel aplican el plan de exportacion las empresas
cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango
Lugar de la entrevista: Fecha de realizacion:
Empresa entrevistada: Cargo del entrevistado:
1. ¢Asesora la asociacion acerca del uso del plan de exportacién?
Si No

1.1. ;,Cbébmo los asesora?

2. ¢Cuél es el papel que desempefia ANACAFE/ AGEXPORT en el proceso exportador de café?

3. ¢Se hace un andlisis interno de la empresa, para conocer el potencial que tiene para exportar en
el plan?

4. ¢Qué aspectos del andlisis del potencial exportador son los que se evalian?

5. ¢Controla ANACAFE/AGEXPORT la calidad del producto para aprobar la exportacion?

5.1. ¢,Como lo hace?

6. ¢Brinda ANACAFE/AGEXPORT algun tipo de certificacién como requisito para la exportacion de
café?

6.1. ¢Qué certificacion?

7. ¢COmo realizan el andlisis de los beneficios y valor agregado que posee el café para determinar
una ventaja frente a la competencia?
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8. ¢La asociacion apoya algun andlisis previo del proceso de produccion para iniciar la exportacion?

9. ¢Con quién esta compitiendo el café guatemalteco a nivel mundial?

10. ¢Realiza ANACAFE/AGEXPORT capacitaciones sobre estrategias de mercadeo internacional
para sus asociados?

11. ¢ Realiza ANACAFE/AGEXPORT actividades de comunicacion (promocion) a nivel internacional
para dar a conocer el café de Guatemala?

11.1. ¢Qué actividades realiza?

12. ¢Cuenta ANACAFE/AGEXPORT con una base de datos para contactar a los posibles
compradores?

13. ¢ Realiza ANACAFE/AGEXPORT algtn analisis del entorno econémico e indicadores econémicos
del pais de destino?

13.1. ¢Qué aspectos econémicos toma en cuenta para realizar el analisis?

14. ¢ ldentifica ANACAFE/AGEXPORT las oportunidades y amenazas del mercado en el pais de
destino?

15. ¢ Propone la evaluacién del comercio bilateral entre Guatemala y el pais de destino previo a
realizar el plan de exportacion?

15.1. ¢Porqué?

15.2. ¢Coémo lo realiza?
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Anexo 3. Guia de entrevista a empresas cafetaleras
Universidad Rafael Landivar

PRafael Landivar

Tradicion Jesuita en Guatemala

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales

Licenciatura en Mercadotecnia con énfasis en Comercio Internacional
Guia de entrevista dirigido a empresas cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango

Tésis titulada: Plan de exportacibn en empresas cafetaleras de la ciudad de
Huehuetenango
Objetivo general: Identificar en que nivel aplican el plan de exportacion las empresas

cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango

Lugar de la entrevista: Fecha de realizacion:
Empresa entrevistada: Cargo del entrevistado:
1. ¢Conoce usted qué es un plan de exportacion?

Si No

2. ¢Para qué sirve un plan de exportacién?

3. ¢Actualmente aplica un plan de exportacion formal?

Si No
¢Porqué?
Si aplica un plan de exportacion se solicita su colaboracion contestando las siguientes
preguntas; si no lo aplica se le agradece su participacion.

4. ¢En qué nivel aplica la empresa el plan de exportacion?

Alto Medio Bajo

5. ¢Se hace un andlisis interno de la empresa, para conocer el potencial que tiene para exportar
en el plan?

Si No
5.1. ¢Cémo lo hace?

6. ¢Qué aspectos internos verifica en la empresa para realizar el analisis del potencial
exportador?

7. ¢COomo realizan el andlisis de los beneficios y valor agregado que posee el café para
determinar una ventaja frente a la competencia?
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8.

¢ldentifica cuél es la oferta exportable de la empresa en el plan de exportacion? (Cantidad de
productos que la empresa pone a disposicion del mercado)

Si No

8.1. ¢Cobmo lo identifica?

. ¢ Qué costos fijos analiza del producto de exportacion anualmente?

10.

¢, Qué costos variables analiza del producto de exportacién anualmente?

11.

¢,Cuales son los principales inconvenientes en la comercializacién internacional de café que
usted ha identificado?

12.

13.

14.

¢ Tiene definida una estructura que incluya puntos claves para disefiar el plan de
exportacion?

Si No

12.1. ¢Cudles son los puntos claves que incluye en la estructura del plan de exportacion?

12.2. ¢En qué porcentaje ejecuta la estructura del plan de exportacién?

¢Ha identificado las expectativas y preferencias del cliente para adaptar el producto al
mercado internacional?

Si No
¢Que caracteristicas debe de tener el café de exportaciobn seguin las expectativas y
preferencias del cliente?

15.

¢ En qué presentacién exporta el café?

Tostado y molido Pergamino Oro
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16.

17.

¢La empresa cafetalera tiene una marca posicionada en el mercado internacional?
Si No

¢ Por qué?

¢ Como realizan las negociaciones para establecer los precios de exportacion del café para
cubrir los costos y el margen de utilidad esperado?

18.

¢ Qué costos relacionados con la exportacion debe de tomar en cuenta para la fijacion del
precio del café?

19.

¢ Cudles son las condiciones de pago que se establecen para la exportacién de café en el
mercado internacional?

20.

¢Como comunica (promueve) el producto a nivel internacional?

21.

¢, Qué tipo de comunicacion (promocion) le ha sido mas efectiva?

22.

23.

¢ Utilizan intermediarios para la exportacion de café?

Si No

22.1. ¢Qué estrategias dirigidas a intermediarios incluye en el plan de exportacion?

¢A qué paises esta exportando actualmente el café?

24.

¢ Qué aspectos cualitativos (caracteristicas) del mercado analiza para la seleccién del pais a
exportar?

25.

¢, Qué aspectos cuantitativos (medicion y tendencias) del mercado analiza para la seleccion
del pais a exportar?
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26.

27.

¢Para la seleccion del pais meta toma en cuenta los acuerdos comerciales que tiene
Guatemala con otros paises?

Si No

26.1. ¢Qué acuerdos comerciales le benefician a Guatemala para la exportacion de café?

¢ Qué barreras arancelarias ha identificado en la exportacion de café?

28.

¢, Qué barreras no arancelarias ha identificado en la exportacién de café?

29.

30.

31.

¢ Qué INCOTERM (Términos de comercio internacional) es el que normalmente se aplica para
la exportacion del café?

Ex Works FOB CIF Otros
¢ Qué tipo de transporte utiliza para las exportaciones de café?

Aéreo Maritimo Terrestre

¢ Qué requisitos solicitan para empacar y embalar el café que va a exportar?

32.

¢ Qué tipos de contrato utilizan para la exportacion de café?

33.

¢ Qué tramites realiza para la exportacion de café?

34.

¢ Qué documentos le solicitan para la exportacion de café?
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Anexo 4. Cuadro de operacionalizacién de variables

Plan de exportacién

Exportadores
indirectos/
Especialistas Productoras
exportadoras/
Exportadoras
Establecer si se realiza un analisis de la
La empresa y analisis del potencial exportador empresa yfjel SOELE LA ST b 2 ¢ Conoce usted qué es un plan de exportacion? X
iniciar actividades exportadoras en mercados
internacionales
¢Para qué sirve un plan de exportacién? X
¢Actualmente aplica un plan de exportacion? X
¢En qué nivel aplica la empresa el plan de X
exportacion?
¢Se hace un analisis interno de la empresa,
para conocer el potencial que tiene para X X
exportar en el plan?
¢Como lo hace? X
¢ Qué aspectos internos verifica en la empresa
para realizar el analisis del potencial X
exportador?
¢ Qué aspectos del analisis del potencial x
exportador son los que se evalian?
¢ Como realizan el andlisis de los beneficios y
valor agregado que posee el café para . i
determinar una ventaja frente a la
competencia?
¢La institucion apoya algun analisis previo del
proceso de produccién para iniciar la X
exportacion?
¢ldentifica cual es la oferta exportable de la
empresa en el plan de exportacién? (Cantidad .
de productos que la empresa pone a
disposicién del mercado)
¢ Como lo identifica? X
¢ Qué costos fijos analiza del producto de X
exportacion anualmente?
¢Qué costos variables analiza del producto de
exportacién anualmente? X
¢Cuales son los principales inconvenientes en
la comercializacion internacional de café que X
usted ha identificado?
¢Con quién esta compitiendo el café x

guatemalteco a nivel mundial?
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Plan de exportaciéon

Estructura del plan de exportacion

Describir cual es la estructura del plan de
exportacion que aplican las empresas
cafetaleras de la ciudad de Huehuetenango

¢ Tiene definida una estructura que incluya
puntos claves para disenar el plan de
exportacion?

¢Cuales son los puntos claves que incluye en
la estructura del plan de exportacién?

¢En qué porcentaje ejecuta la estructura del
plan de exportacion?

¢Asesora la institucion acerca del uso del plan
de exportacion?

¢ Como los asesora?

¢Cual es el papel que desemperia
ANACAFE/ AGEXPORT en el proceso
exportador de café?

Mezcla de marketing

Determinar si se aplica la mezcla de marketing
en el plan de exportacion

¢ Realiza ANACAFE/AGEXPORT
capacitaciones sobre estrategias de mercadeo
internacional para sus asociados?

¢Ha identificado las expectativas y preferencias
del cliente para adaptar el producto al mercado
internacional?

¢Que caracteristicas debe de tener el café de
exportacion segun las expectativas y
preferencias del cliente?

¢ Controla ANACAFE/AGEXPORT la calidad
del producto para aprobar la exportacién?

+Como lo hace?

¢(En qué presentacion exporta el café?

¢La empresa cafetalera tiene una marca
posicionada en el mercado internacional?

¢Como realizan las negociaciones para
establecer los precios de exportacion del café
para cubrir los costos y el margen de utilidad
esperado?

¢Qué costos relacionados con la exportacion
debe de tomar en cuenta para la fijacion del
precio del café?

¢ Cuales son las condiciones de pago que se
establecen para la exportacion de café en el
mercado internacional?

¢Como comunica (promueve) el producto a
nivel internacional?

¢Qué tipo de comunicacion (promocion) le ha
sido mas efectiva?

¢ Realiza ANACAFE/AGEXPORT actividades
de comunicacién (promocién) a nivel
internacional para dar a conocer el café de
Guatemala?

¢+ Qué actividades realiza?

¢ Utilizan intermediarios para la exportacion de
café?

¢ Qué estrategias dirigidas a intermediarios
incluye en el plan de exportacion?
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Plan de exportacién

Seleccion del mercado meta

Identificar si las empresas cafetaleras toman en
cuenta la seleccion de mercado meta para la
exportacion

¢Aqué paises esta exportando actualmente el
café?

¢ Cuenta ANACAFE/AGEXPORT con una base
de datos para contactar a los posibles
compradores?

¢ Qué aspectos cualitativos (caracteristicas) del
mercado analiza para la seleccién del pais a
exportar?

¢dentifica ANACAFE/AGEXPORT las
oportunidades y amenazas del mercado en el
pais de destino?

;Realiza ANACAFE/AGEXPORT algun
andlisis del entorno economico e indicadores
economicos del pais de destino?

¢ Queé aspectos cuantitativos (medicion y
tendencias) del mercado analiza para la
seleccion del pais a exportar?

¢ Qué aspectos economicos toma en cuenta
para realizar el analisis?

¢Para la seleccion del pais meta toma en
cuenta los acuerdos comerciales que tiene
Guatemala con otros paises?

¢Qué acuerdos comerciales le benefician a
Guatemala para la exportacion de café?

¢ Propone la evaluacién del comercio bilateral
entre Guatemala y el pais de destino previo a
realizar el plan de exportacion?

¢ Coémo lo realiza?

¢ Qué barreras arancelarias ha identificado en
la exportacion de café?

¢Qué barreras no arancelarias ha identificado
en la exportacion de café?

Aspectos operacionales

Verificar los aspectos operacionales que se
deben detallar en el plan de exportacion de
café

¢Que INCOTERM (Términos de comercio
internacional) es el que normalmente se aplica
para la exportacion del café?

¢ Qué tipo de transporte utiliza para las
exportaciones de café?

¢Brinda ANACAFE/AGEXPORT algun tipo de
certificaciéon como requisito para la exportacion
de café?

¢ Que certificacion?

¢ Qué requisitos solicitan para empacar y
embalar el café que va a exportar?

¢ Qué tipos de contrato utilizan para la
exportacion de café?

¢ Qué tramites realiza para la exportacion de
café?

¢ Qué documentos le solicitan para la
exportacion de café?
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Anexo 5. Empresas exportadoras de café en Huehuetenango

o Productores
Exportadoras Exportadores indirectos
Exportadores
1) Cafcom 1) K-Finos S.A. 1) Cooperativa Rio Azul

2) Exportcafé

2) Asociacion 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 L&zaro

7) Guayab

8) Camec

9) Conex

10) Mercom

11) Unicafé

12) Transcafé

Fuente: ANACAFE, (2016)
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Anexo 6. Certificados estratégicos que avalan un café de calidad

Fairtrade:

Sello de garantia 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 organizacién productora.

Rainforest Alliance:

Es el mayor certificador mundial de manejo forestal del Forest Stewardship Council
(FSC), verifica la sostenibilidad ambiental, social y ecénomica.

Nespresso:

Certificacion que avala un café de calidad, productividad y sostenibilidad, teniendo en
cuenta los parametros sociales, medio ambientales y econémicos.

Bird friendly:

Certificacion para café organico que crece bajo sombra y busca proteger las
plantaciones de café a traves de otras plantas que proveen un habitat con muchas

especies de aves migratorias y nativas.

Figura No. 10y 11. Fairtrade y Rainforest lliance

FAIRTRADE

Figura No. 12 y 13. Nespresso y Bird Friendly

"NESPRESSO
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