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Resumen

La presente investigacion se realiz6 en la ciudad de Villavicencio, capital del Meta, y cuya
finalidad era analizar los elementos necesarios para la internacionalizacion de pifia deshidratada a

ciudad de México.

Hoy en dia el consumo en el mercado esta girando en torno a productos y servicios que logren
generar estandares de vida saludable, el auge de dicha cultura, el facil acceso, facil consumo y los

precios bajos estan llevando la demanda de estos al mercado.

El desarrollo de la agroindustria esta facilitando la conservacion de las frutas y vegetales generando

una diversidad de productos de manera practica y saludable para alimentos altamente perecederos.

La favorable acogida de los snacks de fruta deshidratada a nivel mundial lleva a esta investigacion
a demostrar que en un pais como México, con su cultura de alimentacion se puede llegar a calificar
como un nicho de mercado para el nuevo producto de pifia deshidratada; siendo los ciudadanos de
ciudad de México los consumidores potenciales, por ser el lugar a donde se va a incursionar con

el nuevo producto.

Los estudios de viabilidad técnica determinaron unos resultados altamente prosperos por obtener
la fruta de manera asequible y en las cantidades adecuadas para suplir la demanda que pueda

generar el nuevo producto.

La capacidad de produccion se determind de acuerdo a la capacidad de trabajo de las maquinas
deshidratadoras, esto es 300 Kg de fruta deshidratada, el producto consiste en trozos de pifia
mayanes deshidratada envasado en bolsas de polipropileno con sellos, registros y marca de la

empresa conteniendo 90 gr.

La tecnologia de produccién es la deshidratacion de secado por calor para lograr mayor eficiencia

y cumpliendo con las normas propuestas por la FAO para dicha actividad.. Los estudios
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contemplados en el P&G de la empresa indican que este emprendimiento es factible de realizar y
se puede considerar de acuerdo a los resultados econdmicos y financieros que es una inversion

rentable al desarrollarla.

Para poder exportar este producto se deben contar con los requisitos y requerimientos mencionados
en la investigacion, donde también se pueden evidenciar las distintas rutas y tarifas para la
incursion al mercado de ciudad de México por primera vez, definiendo la manera en que el

producto va a llevar a dicho territorio.

Palabras claves: Fruta deshidratada, Snack de fruta deshidratada, internacionalizacion, mercado,

exportacion, requisitos, requerimientos.



14

Introduccion

La riqueza natural del proyecto de la Orinoquia es el fundamento de su desarrollo actual y del
proyecto futuro para construir una sociedad regional con sostenibilidad. Sin embargo es preciso
comprender que el marco de abundancia natural que ha privilegiado esta region del planeta se ha

traducido en altos estandares de calidad de vida.

La investigacion comienza primero que todo para la problematica que se vive en la ciudad en
cuanto al excedente en frutas que se pierde en la region por carencia de plantas procesadoras de

alimentos frescos.

Durante las tltimas décadas, se puede percibir un cambio de actitud en las personas en cuanto a
los cuidados que tienen a la hora de su alimentacion, realizar ejercicio fisico y descanso. Es por
esto que DESFRUIT encuentra una gran oportunidad de negocio lanzando y ofreciendo al mercado
productos naturales, saludables, de consumo practico, rapido, facil, para cualquier momento y
cualquier lugar. Y es alli donde las frutas deshidratadas ofrecen una diversidad de soluciones para

el bienestar del consumidor.

La implementacion de esta propuesta de frutas deshidratadas en los habitos alimenticios de las
personas al mercado mexicano es un gran reto porque buscaremos enfocarnos en cambiar la cultura
para un mayor bienestar y salud de la sociedad, aprovechando la gran diversidad de fruta

comestible nutricional y ex6tica que la tierra Colombiana produce.

El proposito general es captar el mercado mexicano por sectores, donde el producto sea
reconocido, y extendernos hacia otros territorios. Las alternativas correspondientes son extender

el mercado y deshidratar otro tipo de fruta, para asi tener gran variedad.

Para conocer este mercado se aplicara una metodologia para conocer el ciudadano mexicano,

donde se mostrara que tan viable es exportar fruta a dicho pais.
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1. Planteamiento del problema

1.1  Pregunta viabilidad

¢Cuales son los elementos necesarios para la internacionalizacion de la pifia deshidratada con

destino a Ciudad de México?

1.2 Justificacion

Al transcurrir del tiempo y el desenlace de la vida humana se ha podido reflexionar que en la
actualidad el periodo que los humanos tienen de vida es cada vez més corto por diferentes motivos;
tomando con gran consideracion las causas cada vez mayores por problemas de salud en cuanto a

la alimentacion.

La poblacion mexicana en su mayoria destacada por su gran consumo de comida con un alto grado
de picante y de condimentos, puede ser ese mercado que se ajusta con gran alto de probabilidad a

la poblacion que buscamos dirigir nuestro producto.

Con esta exportacion al pais de México no solo se esta teniendo un beneficio para ese pais sino
que se esta dando un gran aprovechamiento y muestra de lo que la regién tiene para un nuevo

mercado y para aportar a la salud de la poblacién mexicana y tal vez del mundo.

Actualmente se ve que las empresas dedicadas a la exportacion de pifia sin procesar desperdician
gran cantidad de fruta en donde de 24.000 matas sembradas en una hectarea, gran numero es

desperdiciada por maduracion y por esta razén desechadas en basuras.

Una solucién a la sobre produccion de fruta que vive el pais y en muchas ocasiones es
desperdiciada en los suelos de la region por no saber qué hacer con las grandes cantidades que se
tienen; un producto con la esencia de poder cambiar el estilo de vida de una persona para convertir
su vida un poco mas significativa al valorar los nutrientes que el cuerpo necesita y no las cantidades
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de muertes que se viven al transcurrir las semanas por enfermedades que van ligadas a una buena
alimentacion, se busca beneficiar al ciudadano mexicano dandole una alternativa saludable que
cambien un poco su habito alimenticio con un snack que le supla la necesidad que el cuerpo
requiere de alimentacion y a la vez la tranquilidad de ser alimentado sin ningun perjuicio.

Otro punto importante es mirar el por qué exportar pifia deshidratada a ciudad de México y no la
pifia completa y pura. La pifia es un fruto exético que gusta mucho a la persona que tiende a cuidar
su salud debido a sus componentes vitaminicos que esta contiene y los beneficios que hace en el
organismo. Exportar pifia pura no es rentable mirdndolo desde su punto de vista de produccion,
los precios de producir y vender una pifia no tiene mucha diferencia, es por eso que el proyecto de
investigacién entra a la idea de exportar la pifia deshidratada, que ha tenido un gran
aprovechamiento por la sociedad no solo en Colombia si no en el mundo entero. Partiendo de que
es una pifia que se produce en la region, y que su proceso de deshidratado es un valor agregado
que se le da a la pifia, en donde se comprueba cientificamente que el costo de producir un snack
de pifa deshidratado y el costo de venta es realmente rentable.

1.3  Alcancesy Limitantes

1.3.1 Alcances

e Lograr la atencion de un mercado mexicano, al vender un nuevo producto 100% natural.

e Se puede llegar a lograr concientizar al ciudadano mexicano y tener una gran incursién en
el mercado mexicano

e Al ser un producto aceptado por ese pais, expandirnos a otros territorios.

e La posibilidad de abrir una industria de deshidratacion en dicho pais.
1.1.2. Limitantes

e Al ser un producto nuevo que atraiga el mercado se podria llegar a obtener unas
restricciones y barreras por parte de las industrias locales y fabricantes de comidas que se
van a sentir amenazadas por las consecuencias de la incursion de un nuevo producto

e Un rechazo total del producto por ser algo nuevo que el ciudadano mexicano no este
realmente dispuesto a cambiar en su mend

e Dificultad en la documentacion a la hora de exportar el producto
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2. Objetivos

Objetivo general

Analizar los elementos necesarios para la internacionalizacion de pifia deshidratada a
Ciudad de México.

Objetivos especificos

Describir los cultivos de pifia de la region y establecer los proveedores para obtener el fruto
a deshidratar.

Estudiar el marco de referencia para establecer el mejor proceso de deshidratacion de la
pifia.

Estudiar los elementos sociales de la ciudad de México para determinar la demanda del
producto.

Realizar la estructura de costos del proceso de cultivo, deshidratacion, logistica y mercadeo
del producto.

identificar los requisitos legales para realizar el proceso de exportacion de fruta a ciudad

de México.
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3. Marco referencial

3.1 Estado del arte

PLAN DE EXPORTACION DE PINA DESHIDRATADA CON DESTINO A ALEMANIA

(Estrada Estrada, Fonnegra Hernandez , & Martinez Salamanca, 2010)

A causa del recalentamiento global el clima mundial ha presentado una serie de cambios bruscos
e inesperados, llevando a que diferentes actividades econdmicas como la exportacion e
importacion de alimentos tales como frutas y verduras a lo largo del mundo se haya convertido en
un proceso muy complejo. Sin embargo, procesos como la deshidratacion, que estan basados en
los mas recientes desarrollos tecnoldgicos, son una alternativa clave para poder llevar a cabo las
negociaciones establecidas. Al considerar la variedad de frutas que se dan en paises ubicados en
el trépico, como Colombia, y teniendo en cuenta que existen paises que tienen poca tierra apta
para su cultivo o que no cuentan con las condiciones requeridas para ello, surgié la idea de realizar
un trabajo de investigacion sobre la viabilidad de exportar frutas tropicales a paises europeos. Al
empezar a desarrollar a profundidad este proyecto encontramos que la pifia es una de las frutas
mas representativas y con mayor carga nutritiva, que se presta para la realizacion del proceso de
deshidratacion. En el proceso de investigacion se encontrd que al contemplar el horizonte de paises
gue conforman la Union Europea, hay muchos patrones repetitivos de comportamiento respecto a
la alimentacion. El que se den estas tendencias tan marcadas en determinados segmentos se
atribuye a la cultura y a las diferentes generaciones que hacen parte de la esencia de dichas
naciones. El caso mas representativo de la investigacion result6 siendo el de Alemania, pais en el
cual se observa una poblacién integrada en gran medida por adultos mayores que presentan dentro
de su dieta alimenticia la tendencia a consumir productos ricos en vitaminas y minerales naturales,
los cuales se encuentran en forma original en las frutas y verduras, hecho que los convierte en
nuestro mercado objetivo. 2 Para la realizacion del presente trabajo se tomaron criterios y teorias
aprendidas en las diferentes asignaturas vistas a lo largo de nuestra carrera de Administracion de
Empresas. Las que mayor influencia y participacion tuvieron en la elaboracion del mismo fueron

Gerencia de Negocios Internacionales, Comportamiento del Consumidor, Mercadeo, Ingenieria
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Econdmica y Costos. En este trabajo se encuentra recopilada la informacion referente a la
Factibilidad de Exportar Pifia Deshidratada con destino a Alemania. Se trataran aspectos como el
proceso de deshidratacion, el manejo logistico desde el momento de la siembra hasta que llegue a
las manos del consumidor final, las normas fitosanitarias que se deben considerar en ambos paises,

la documentacién legal reglamentaria en ambas naciones, entre otros.

3.2 Referentes tedricos

3.2.1. Fundamentos de Marketing.

- ldentificacion y Seleccion de mercados:
La segmentacion del mercado es la division del mercado total de un bien o servicio que se
segmenta en varios grupos menores y homogeéneos. La esencia de la segmentacion es que los
miembros de cada grupo son semejantes respecto de los factores que influyen en la demanda.
Un elemento importante del éxito una compafiia es la capacidad de segmentar adecuadamente
su mercado.

Proceso de segmentacion del mercado:

Segln (Stanton, 2007) para realizar una segmentacion de mercado se debe hacer un analisis
estructurado, con el fin de identificar los segmentos y medir su potencial. Este método, aun si
se aplica con un presupuesto reducido, suele develar conocimientos y oportunidades gque en
otro caso se pasarian por alto. Los pasos para segmentar un mercado de manera organizada
son:

1. Identificar los deseos actuales y potenciales de un mercado: el mercad6logo examina

atentamente el mercado para determinar las necesidades especificas que satisfacen las
ofertas actuales, las necesidades que las ofertas actuales no satisfacen adecuadamente y
otras necesidades no reconocidas.

2. Identificar las caracteristicas que distinguen unos segmentos de otros: En este paso el

enfoque se centra en que tienen en comun los candidatos que comparten un deseo y que los
distingue de otros segmentos del mercado con deseos distintos.

3. Determinar el potencial de los segmentos y el grado en que se satisfacen: Este paso consiste

en calcular cuanta demanda (o venta potenciales) representa cada segmento, la urgencia de
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la necesidad y la fuerza de la competencia. Estos pronosticos determinaran que segmentos

vale la pena explotar.

3.2.1.1. Segmentacion de mercados de consumidores segun

Segmentacion psicografica:

Los datos demograficos sirven para segmentar mercados porque se relacionan con el
comportamiento y porque se rednen con relativa facilidad. Sin embargo, los datos
demogréaficos no son por si mismo las causas del comportamiento. La segmentacion
psicografica, consiste en examinar los elementos relacionados con la forma de pensar,
sentir y comportarse de las personas. A menudo se incluyen en la segmentacion
psicografica dimensiones de personalidad, caracteristicas de estilo de vida y valores de los

consumidores.

- Segmentacién de mercado de negocios segun (Stanton, 2007):

Segun (Stanton, 2007) La segmentacién de mercados es un estudio mas enfocado al
mercado, dirigido a satisfacer las necesidades de un grupo de clientes semejantes, con alta

probabilidad de éxito:

Ubicacion de clientes: Los mercados de negocios suelen segmentarse de acuerdo a los

criterios geogréaficos. Algunas Industrias se concentran por regiones.

Tipo de cliente: (Stanton, 2007) hace referencia a que el tipo de cliente debe realizarse por
industria, tamafio, estructura de la organizacién y criterios de compra. “Una compafiia que
vende motores eléctricos pequefios tendria un mercado potencial en muchas industrias

dedicadas a la venta de estos elementos’” (Stanton, 2007).

Investigacion de Marketing:

Segun (Stanton, 2007) la investigacion de marketing consiste en toda las actividades que le
permiten a una organizacion obtener la informacion que necesita para tomar decisiones
concernientes a su ambiente, mezcla de marketing y clientes presentes y potenciales. En

concreto, la investigacion de marketing es el desarrollo, de la interpretacién y comunicacion
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de la informacién orientada a las decisiones para su uso en todas las fases del proceso de

marketing.

- Determinacion del Precio:

En la mente del cliente: Algunos prospectos de clientes se interesan principalmente en los

precios bajos, en tanto que a otro segmento le preocupan mas otros factores, como el servicio,
la calidad, el valor y la imagen de marca. Se puede decir con seguridad que, si los hay, son
pocos los clientes atentos solo al precio o que desentiendan por completo de este. En un estudio
se identificaron cuatro segmentos distintos de compradores: ‘’Los leales a la marca”
(Desinteresados por el precio), “’Los castigadores del sistema’’ (Preferencias de marcas pero
a precios bajos), > Compradores de gangas’> (Motivados por los precios bajos) y los

“’Desinteresados’’ (ni preferencias de marca, ni precios bajos). (Stanton, 2007)

En la empresa: el precio de un producto es un factor importante que determina la demanda que
el mercado hace de ese producto. El dinero entra en una organizacion a través de los precios.
Es por eso que este afecta a la posicién competitiva de una empresa, a sus ingresos y a sus

ganancias netas.

- Estrategias de entrada al mercado:
(Stanton, 2007) Menciona que al prepararse para entrar al mercado con un nuevo producto, la
administracion debe decidir si optara una estrategia de asignacién de precios descremados o

de penetracion.

- Estrategias geograficas de asignacion de precios:
En la asignacion de precios (Stanton, 2007) explica que el vendedor tiene que considerar los
costos de enviarle los bienes al comprador. Estos costos crecen en importancia cuando una

mayor parte de los costos variables totales se incrementan por el flete.
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- Canales de distribucién segun

La propiedad de un producto se tiene que transferir de alguna manera del individuo u
organizacion que lo elabora al consumidor que lo necesita y lo compra. Los bienes también
tienen que ser transportados fisicamente desde donde se producen hasta donde se necesitan.
Distribucion de los bienes de consumo: (Stanton, 2007) visualiza los cincos canales de mas

amplio uso para los consumidores finales (p.408):

Productor mmmmp Consumidor
Productor mmmmp Detallista mmmmp Consumidor
Productor mmmmp Mayorista mmm) Detallista S Consumidor

Productor mmmmp  Agente mmmmp Detallista mmmmp Consumidor
Productor mmmmp  Agente mmmmp Mayorista mmmmp Detallista mmmmp Consumidor

3.2.2. Otro enfoque tedrico en la cual se basa el proyecto de investigacion es en la

competitividad segun Ricardo Apolinar y Michael Porter.

Se debe entender la competitividad como todos los elementos necesarios para que las unidades
productivas mejoren sus niveles de produccién, y un mejor posicionamiento en el mercado, con
un alto compromiso social y ambiental. No sobra insistir en la gran responsabilidad que tiene el

Estado, en todos sus niveles, para hacer posible tan importante labor. (Apolinar, 2016)

Segun (Porter, 2007) el modelo de la ventaja competitiva, la estrategia competitiva toma acciones
ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible en una industria, con la finalidad de
hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un Retorno sobre la inversion. Segln
Michael Porter: “la base del desempeno sobre el promedio dentro de una industria es la ventaja

competitiva sostenible”.

Segun (Porter, 1980) Plantea en su libro <> Competitive Strategy ™ Dos tipos de ventaja competitivas
lo cual son:

1. Liderazgo por Costos
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2. Diferenciacion

LIDERAZGO POR COSTOS
* Lograr el Liderazgo por costo significa que una firma se establece como el productor de mas bajo

costo en su industria.

* Un lider de costos debe lograr paridad, o por lo menos proximidad, en bases a diferenciacion,

aun cuando confia en el liderazgo de costos para consolidar su ventaja competitiva.

DIFERENCIACION
» Lograr diferenciacion significa que una firma intenta ser finica en su industria en algunas

dimensiones que son apreciadas extensamente por los compradores.

+ Un diferenciador no puede ignorar su posicion de costo. En todas las areas que no afecten su
diferenciacion debe intentar disminuir costos; en el area de la diferenciacion, los costos deben ser
menores que la percepcidn de precio adicional que pagan los compradores por las caracteristicas

diferenciales.

» Las areas de la diferenciacion pueden ser: producto, distribucion, ventas, comercializacion,

servicio, imagen, etc.

3.2.3. Las distintas formas de entrada en mercados internacionales

(Entretrain, 2011) Cuando decides acceder a un mercado extranjero, es importante que identifiques
cudl sera la mejor via de entrada para tu negocio. Existen cuatro formas principales de vender a
clientes en mercados extranjeros. Puede que necesites utilizar mas de una estrategia de entrada,

segun los mercados a los que te dirijas y los productos que ofrezcas.

e Venta directa desde el pais de origen
Esto normalmente implica realizar visitas comerciales periodicas al pais, complementadas con

ventas por teléfono, o aceptar pedidos del extranjero mediante una pagina web de comercio
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electronico. Esta puede ser una estrategia simple y efectiva en costes, pero te aleja de tus clientes
y no te permite compartir con socios o intermediarios la carga de trabajo y riesgos asociados a la

exportacion.

e Implantacion en el pais destino
Esto conlleva abrir tu propia filial o sucursal en el nuevo mercado, o crear una joint venture con
un socio local. Tener presencia fisica puede ser muy valioso, pero esta via exige un mayor esfuerzo

€n recursos.

e Utilizacion de un agente
Un agente de ventas actla en tu nombre en el mercado extranjero, realizando ventas por las que
recibe una comision. La principal ventaja de esta modalidad es que te permite aprovecharte del

conocimiento que posee el agente de tu mercado objetivo.

e Utilizacién de un distribuidor
Un distribuidor asume una mayor responsabilidad en la exportacion que un agente de ventas. El
distribuidor te compra productos directamente para luego venderlos cargando un margen de

beneficio en el mercado extranjero.

3.2.4. Las5 Fuerzas de Porter — Clave para el Exito de la Empresa

Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio del cual se
pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que sea el giro de la
empresa. Segun Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir
en el mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el desarrollo de una estrategia
competente no solamente sea un mecanismo de supervivencia sino que ademas también te da
acceso a un puesto importante dentro de una empresa y acercarte a conseguir todo lo que sofiaste.

(las 5 fuerzas de porter, 2017)
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Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos
entrantes m— Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

K3

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 1. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter. Adaptado de la pagina web (las 5 fuerzas de porter, 2017)

(las 5 fuerzas de porter, 2017), Las cinco fuerzas Porter es uno de los modelos mas famosos que
ha elaborado el economista y que dio a conocer en 1979 y en el 2008 publico este articulo en
Harvard Business Review. Lo que hizo fue utilizar como modelo una completa gestion que tiene
como base lo que te acabamos de explicar anteriormente. Lo que se hace es un completo analisis
de la empresa por medio de un estudio de la industria en ese momento, con el fin de saber dénde

esta colocada una empresa con base en otra en ese momento.

- Laposibilidad de amenaza ante nuevos competidores.

- El poder de la negociacidn de los diferentes proveedores.

- Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y de las personas que lo
van consumir una sola vez.

- Amenaza de ingresos por productos secundarios.

- Larivalidad entre los competidores.

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. Es una de las fuerzas mas famosas y que se
usa en la industria para detectar empresas con las mismas caracteristicas econémicas 0 con

productos similares en el mercado.



26

Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6 tipos de barreras
diferentes: la economia de escalas, la diferenciacion, el requerimiento de capital, el acceso a

canales de distribucion o las ventajas de los costos independientes.

Poder de negociacion de los proveedores. Proporciona a los proveedores de la empresa, las

herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

Poder de negociacion de los compradores. En este punto se tienen problemas cuando los clientes
cuentan con un producto que tiene varios sustitutos en el mercado o que puede llegar a tener un
costo mas alto que otros productos si tu producto llega a tener un costo mas alto que otros similares
en el mercado. Silos compradores estan bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada

vez mas altas y que exijan incluso una reduccion de precios notable.

Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos. En este punto, una empresa comienza a tener
serios problemas cuando los sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces y mas
baratos que el que vende la empresa inicial. Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio,

lo que lleva una reduccidn de ingresos en la empresa.

Rivalidad entre competidores. En este punto se puede competir directamente con otras empresas
de la industria que te dan el mismo producto.
Esta rivalidad da como resultado:

- Que existan una cantidad de competidores mas grande y que todos estén equilibrados.

- Que el crecimiento de la industria sea mucho mas lento.

- Que los costos y el almacenamiento sean més elevados.

- Que el producto no llegue a los clientes o no pueda diferenciar realmente su utilidad.

- Que se tengan que buscar nuevas estrategias con costes mucho mas elevados.

- Que el mercado se sature

- Que existan competidores muy diversos.
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3.2.5. Hipotesis

Por medio de esta investigacion la empresa exportadora de pifia deshidratada logra captar el
mercado de Ciudad México en sus aspectos sociales, legales, obteniendo una respuesta favorable

para incursionar en dicho mercado.
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4. Metodologia

4.1. Tipo de investigacion

Esta investigacion con el fin de dar cumplimiento con sus objetivos planteados, sera de tipo de
investigacion exploratoria y descriptiva para poder conocer lo que necesita tener en cuenta para

dar respuesta a su pregunta.

Esta investigacion de tipo exploratoria se justifica debido a que en la ciudad de México hasta el
momento no se encuentra alguna investigacion sobre la exportacion de pifia deshidratada que

pueda responder los interrogantes por los que se decidi6 iniciar esta investigacion.

En cuanto a la descriptiva es por la razon gque en la investigacion se va a describir un proceso de
produccion de un bien que va a llegar a un nuevo mercado, al tener que mostrar el paso a paso de
cdmo va a surgir este nuevo producto tenemos que usar un tipo de investigacion descriptiva para
que no solo quede evidenciado la exportacion de la pifia sino que se llegue a conocer el proceso

de dicho producto.

La investigacion con respecto a sus objetivos busca datos mixtos porque sera de manera cualitativa
y cuantitativa, para poder conocer las disyuntivas que se plantearon no solo se necesitaran
resultados numeéricos sino que también se debe conocer las cualidades de las personas de ciudad

de México para poder lograr su aceptacion.

El proyecto de la fruta deshidratada pretende ser una investigacion deductiva, partiendo de que se
va a deducir que vamos a penetrar el mercado mexicano por las siguientes variables:
- La gente consume mucha fruta diaria
- Personas de alto riesgo de salud tienden a cuidarse con alimentos sanos.
- La exportacion de fruta se hace con el fin de remplazar las comidas chatarras, y demas
cosas que pueden causar dafio al organismo.

- Las personas tienden a consumir productos 100% naturales
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5. Disefio de la investigacion

5.1. Cultivo de pifia

Para la realizacion de este proceso se necesita primero realizar la basqueda de varios productores
de pifia, después de esto se realiza un proceso de seleccidén de mejor calidad, de mejor precio, de

mejor terreno.

Identificar el precio por hectéareas de acuerdo al sector, preferiblemente se escogera el precio méas
rentable, el terreno debe estar en adecuadas condiciones. Inmediatamente realizado el proceso de
seleccidn se debe Contactar el productor de pifia, para realizar el proceso de solicitud a como se
va a necesitar la pifia (madura), como también se realizara el procedimiento para la
comercializacion de la pifia a la fabrica de deshidratado, para ello se necesitara furgonetas con
refrigeracion porque como se sabe es fruta. Y como requisito final se realizara la Construccion del

contrato con el productor ya sea mensual o anual.
5.1.1. Proceso de deshidratado

Para la realizacion de este punto, es necesario contar con las teorias de deshidratado que se
mencionaron anteriormente en el marco tedrico para hacer su respectivo proceso de manera
eficiente, teoria (Corpoica Regional 6, 2001, pag. 14). De igual manera contar con toda la
infraestructura necesaria para el respectivo procedimiento, como lo son, bodega, maquinas de

deshidratado, empacamiento, cortado.

5.1.2. Costumbres de la poblacién mexicana

Este objetivo es primordial ya que de acuerdo a esto se sabra si es viable la exportacién de fruta a
México, para saber si es viable se necesita realizar un proceso de datos mixtos (cualitativo y
cuantitativo), con preguntas concretas para conocer la costumbre del mexicano. En este punto se
realizaran encuestas de 15 preguntas que van de lo general a lo especifico en donde vamos a
conocer un poco mas al ciudadano del distrito federal. Asi mismo se hara una entrevista a un

ciudadano mexicano donde sabremos sus gustos y sus cuidados en su salud.
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De igual manera se realizara un estudio de mercado conociendo las leyes mexicanas, sus

parametros a la hora de exportar y su cultura.
5.1.3. Proceso de Costos:

El proceso de costo de la planta deshidratadora consta desde la produccion de la pifia hasta el
proceso de produccion que esta va a tener para llegar deshidratada al consumidor. Consta del

siguiente proceso:

Cultivo:
- Insumos quimicos
- Abono
- Semilla
- Arriendo Hectarea
- Costo del personal capacitado para dicha produccion.
Planta deshidratadora:
- Personas capacitadas para el proceso de deshidratacion.
- Gastos Publicos
- Empaque
- Transporte
Exportacion:
- Fletes
- Seguros

- Costos de mantenimiento en el pais destino.
5.1.4. Documentos de exportacion
Para realizar el proceso de documentacion es necesario contar con la Dian, el invima, y las

agenciad de aduanas, se solicitaran, documentos de transporte, documentos de exportacioén, y

documentacion para el transporte de alimentos.
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6. Poblacién y muestra

6.1. Poblacion

La poblacion a quien se va comercializar el producto de fruta deshidratada en México es al estado
de Ciudad México, Vendiendo a almacenes mayoristas mediante un agente de ventas para dicha
comercializacion en el respectivo estado, y mediante agente de ventas venden al por menor

promocionando el producto para darlo a conocer.
Almacenes de cadena como lo son metro, comercial mexicana, fruvers, tiendas.
6.2. Muestra

El método de la muestra serd no probabilisticos e intencional ya que se realizara un nimero

limitado de encuestas, para conocer el consumidor mexicano.

Se realizaran 100 encuestas.
Ecuacion 1. Calculo de muestra correcta (Do Nascimiento & Bianchini, 2011)
k?xpxqxN
n:(ez*(N—l))+k2*p*q

Donde:

N: es el tamafio de la poblacién o universo (nimero total de posibles encuestados).

k: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos. El nivel de confianza indica

la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean ciertos.

e: es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que puede haber entre el resultado
que obtenemos preguntando a una muestra de la poblacion y el que obtendriamos si preguntaramos

al total de ella.
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p: es la proporcién de individuos que poseen en la poblaciédn la caracteristica de estudio. Este dato

es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5 que es la opcién mas segura.

g: es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n: es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que vamos a hacer).

6.3. Tratamiento de recoleccién

El tratamiento de recoleccidn de la presente investigacion es de fuentes primarias:
v Encuestas
v’ Entrevistas
Fuentes secundarias
v Corpoica- método de deshidratacion
v Fundamentos de marketing
v' Las distintas formas de entradas al mercado internacional

6.4. Técnica de analisis
6.5.
El andlisis de los resultados se realizaran por medio de graficas en Excel, que calcularan el nivel

mas alto y mas bajo respecto a las respuestas del consumidor.

De igual manera se realizara la muestra de las entrevistas que se realicen durante el proceso de la

investigacion.



Tabla 1. Presupuesto global desglosado por rubro (Col$)

7. Presupuesto

Tipo de recurso

RUBROS , , TOTAL ($)
Efectivo En especie

Gastos de personal (honorarios de consultores o $0.00 $2.000.000 $2.000.000

asesores)

Gastos de personal (auxiliares de investigacion) $1.000.000 $0.00 $1.000.000

Materiales 'y  suministros  (informacién

institucional, bases de datos, etc.) $0.00 $0.00 $0.00

Materiales de oficina y limpieza $100.000 $0.00 $100.000

Compra de equipos $0.00 $0.00 $0.00

Servicios técnicos especializados $0.00 $0.00 $0.00

Reparacién o mantenimiento de equipos $0.00 $0.00 $0.00

Adecuaciones menores de infraestructura $0.00 $0.00 $0.00

Asistencia a eventos para presen_tar_r,esultados $0.00 $0.00 $0.00

del proyecto o pasantias de capacitacion

Bibliografia (Gnicamente libros) $0.00 $0.00 $0.00

Derechos de publicacion de los resultados del $1.000.000 $0.00 $1.000.000

proyecto

Total $2.100.000 $2.000.000 $4.100.000

NOTA: Descripcion del presupuesto para el proyecto, Adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

33



Tabla 2. Datos de Consultores y Auxiliares de Investigacion
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1. CONSULTORES Formacion Funcion dentro del | DEDICACION Tipo de recurso
O ASESORES Académica Proyecto Horas/semana En efectivo En especie
Marcela Esperanza . 16ai h
Devia Barbosa Economista Apoyo metodoldgico 2 horas
2.000.000
TOTAL $2.000.000
2. AUX[I)II_EIARES Formacién Funcion dentro del | DEDICACION Tipo de recurso
INVESTIGACION Académica Proyecto Horas/semana En efectivo En especie
Estudiantes de
i . pregrado en Responsables del
E?gg&f@ggaheezz negocios trabajo de 20 $1.000.000.00
g internacionales 8 | investigacion.
semestre

TOTAL

$1.000.000.00

NOTA: Descripcion de los gastos de personal: 1) Consultores o asesores auxiliares de investigacion. Adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017




Tabla 3. Gastos de desplazamientos para salidas de campo
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Lugar del viaje Justificacion* Dias Pasajes ($) Alimentacion ($) TOTAL
Desplazamiento al
municipio de Paratebueno-
Paratebueno — )

] Cundinamarca. Para 1 $ 160.000 $40.000 $200.000

Cundinamarca. ) »

realizar la seleccion de

proveedores.

TOTAL $200.000

NOTA: Descripcion de los gastos por desplazamientos y alimentos en sitio del viaje por parte de los Consultores o asesores auxiliares. Adaptado por Nicolas

Véasquez Pefia, 2017
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8. Resultados

8.1. Fase 1

Describir los cultivos de pifia de la region y establecer los proveedores para obtener el fruto a

deshidratar.

Cultivo de pifia
Para la realizacion de este proceso se necesita primero realizar la busqueda de varios productores
de pifia, después de esto se realiza un proceso de seleccién de mejor calidad, de mejor precio, de

mejor terreno.

Pre-seleccion:
Se realizd un proceso de investigacion de varios cultivos de pifia Mayanes, en el cual se
encontraron varios proveedores, de todos esos proveedores el grupo de investigacion elige los
que mas demanda de pifia puede brindarnos basandonos en los terrenos, el cuidado, y las

hectareas, se eligieron dos los cuales nos brindaron la siguiente informacion:

Proveedor 1

Nombre: Carlos salaz

Area: cultivador

Teléfono: 3142979597

Informacion acerca de cultivos:

El cultivo de pifia se encuentra ubico 20 minutos de paratebueno, el sefior Carlos salaz cuenta
con un cultivo de 4 hectareas, el proceso de cultivo que el realiza es el siguiente:

- La cosecha se da cada 8 meses 0 afio y medio dependiendo de la tierra, en el proceso de
induccidn de la pifia se le agrega etrel, un quimico para el proceso de crecimiento de la
pifia

- Por hectarea siembra 23.000 semillas de pifia, se siembra de 40 x 40, con surcos de 100
mts de largo x 1.20 de ancho

- El estado en que sale la pifia es pinton, ya que asi la pifia esta suelta va madurando sola.
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El precio es dependiendo, ya que si yo quiero sembrar el arriendo por hectarea es de 1
millon de pesos anuales. En cuanto a tener el propio proveedor, el precio por pifia es
dependiendo del peso:

- Kg de pifa pequefa: 500 pesos

=> Kg de pifia grande: 900 pesos

El peso de una pifia es aproximandome de 1.5Kg

Clases de semilla mayanes:

. Cogollo

. Corona

. Hijuelo

Proceso de siembra del sefior Carlos salaz:

3 pasones de rastra ( limpiar terreno )

Se siembra de 40 x 40 de pifia con surcos de 100 mts de largo x 1.20 de ancho

Se abona CONRRADICULAR

Cada mes y medio se abona conradicular y granulado hasta que se induce con etrel
programadamente.

Precio por semilla 100 pesos
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Fotografia 1. Imagenes del Cultiv feallzadb por el agricultor Carlos Salaz. Tomado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

Proveedor 2

Nombre: Carmenza nieto

Area: cultivadora
Teléfono: 312-322-6065

Informacién acerca de cultivos:

El cultivo de la proveedora Carmenza se encuentra ubicado a 25 minutos de paratebueno,

actualmente tiene un cultivo de 10 hectareas sembradas de pifia mayanes, el proceso de cultivo

que ella realiza es el siguiente:

Se siembra la pifia y al afio se induce. Se le aplica una hormona para que a los 45 dias la
pifia florezca. Del dia que se induce al dia que se saca al mercado lleva un tiempo de 4
meses.

En cada hectarea tiene un cultivo de 22.000 semillas de pifia

Las medidas de los terrenos son la misma que el sefior Carlos salaz maneja.

Precio por pifia:

=> Kg: 800 pesos
El arriendo por hectérea es de 1 millon de pesos
Carmenza limpia a diario su terreno con herbicida que es utilizado para matar la maleza.

Precio del mantenimiento
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Fotografia 2.Imagenes del Cultivo realizado por el agricultor Carmenza Nieto. Tomado por Nicolas Vasquez Pefia,
2017

Seleccién de proveedor:
Se selecciono el proveedor en una calificacion de 1 a 10, siendo 1 la calificacion més baja y 10 la
mas alta, se tomaron en cuenta unos criterios de evaluacion en cuanto a tiempo, precio, y calidad

donde se concluyo lo siguiente:
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Tabla 4. Cuadro de productos y proveedores

SELECCION PROVEEDOR

CULTIVO CARMENZA NIETO CARLOS SALAZ
CALIDAD DEL TERRENO 10 9
CALIDAD DEL CULTIVO 10 a8
CALIDAD DE LA PINA 10 10
ESPACIO DEL CULTIVO | HECTAREA ) 10 7
TIEMPO DE PRODUCCION 10 8
TIEMPOS DE ENTREGA 10 10
PRECIO POR PINA 7 10
PRECIO POR HERCTAREA a8 10
TOTAL 73 72

NOTA: Descripcion de los proveedores con sus caracteristicas realizadas en cuadro comparativo, Adaptado por por
Nicolas Vasquez Pefia, 2017

Ambos proveedores son buenos, pero hay algo que marca la diferencia y es que la sefiora Carmenza
nieto tiene un proceso de cultivo mas eficiente, ya que maneja 10 hectareas de los cuales son
cultivos que tienen mas tiempos que otros, es decir se acaba uno y sale otro. A diferencia del sefior
Carlos Salaz el maneja 4 hectareas y todo es cultivado de una vez es decir una sola cosecha, y esto

podria causar consecuencias en cuanto a escases

Como segundo punto se selecciona la proveedora Carmenza nieto, ya que aparte de su cultivo de
10 hectéreas sus hijos tienen aproximadamente 35 hectareas sembradas esto se convierte en casi
un monopolio, y en caso de escases de pifia del cultivo de la proveedora seleccionada, los hermanos

pueden abastecernos con pifia.

En cuanto a precio la sefiora Carmenza maneja un rango mas alto que Carlos salaz, pero la
proveedora Carmenza es un cliente fijo y es una proveedora de pifia que no va a faltar, debido a

sus grandes cultivos y a su gran dedicacion.

Observando las fotografias anteriores, en cuanto a maleza y demas cosas se puede ver que el
cultivo de la sefiora Carmenza es un cultivo limpio, el cual limpia dia a dia, pero en cuanto al
cultivo del sefior Carlos se puede observar que esta algo abandonado y eso puede traer

consecuencia en la fruta.
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Se realizé un total sumando los puntos y en definitiva nuestro proveedor seria Carmenza nieto,

con un puntaje de 75.

8.2. Fase 2

Estudiar el marco de referencia para establecer el mejor proceso de deshidratacion de pifia.

8.2.1. Ministerio de agricultura y desarrollo rural

La caracteristica fundamental de la deshidratacion como medio de conservacion de alimentos, es
la reduccion de contenido hidrico a niveles inferiores a aquellos favorables al desarrollo de
microorganismos de microorganismos y a la disminucién de reacciones bioquimicas vy

enzimaticas. (Corpoica Regional 6, 2001)

El autor plantea dos métodos de secado que son los siguientes:
e Evaporacion de la humedad de la superficie del producto

e Migracion de la humedad interna hacia la superficie.

La magnitud de la evaporacion depende de la velocidad del aire que pase sobre el producto, es

decir entre mas rapido la fruta tiene un secado excesivo.

El proceso planteado por el autor para el deshidratado de frutas es la seleccion de fruta, en donde
se tiene que realizar individualmente descartando la fruta inmadura, sobremadura y afectada por

dafos o bacteria.

Después la seleccion se debe lavar el producto con abundante agua limpia, a la cual se le agrega
un desinfectante (hipoclorito), con este desinfectante el objetivo principal es eliminar toda
plaguicida que tenga la fruta.

Después de la seleccion se debe realizar el proceso de cortado en donde se corta en rodajas listas

para el proceso de calor en la fruta.
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Después de esta seleccion se le hace el proceso quimico (si lo desean hacer con quimicos,

conservantes etc.)

Se hace la respectiva deshidratacion en calor u osmoticamente, enseguida de este proceso se hace

el proceso de empacamiento y almacenamiento.

1. RECEFCION

2. SELECCION Y

CLASIFICACION 7. ESCURRIDO
3. LAVADO Y
DESINFECCION 4. CORTE

5.ACONDICIONAM
IENTO

Figura 2. . Proceso de deshidratacion de pifia.Adaptado de Nicolas Vasquez Pefia, 2017

Plantea tres métodos de deshidratacion:
e Osmotica: consiste en sumergir la fruta en una solucién concentrada, aproximadamente
entre 75 a 90% de azUcar.
e Secado solar: que es un sistema antiguo, dejando la fruta al sol durante varias horas.
Secado por calor: como se mencionada anteriormente el secado por calor suele ser como el
secado solar, pero la diferencia es que es con maquinas, de alta calidad, permitiendo un proceso

mas rapido y mas eficiente. (Corpoica Regional 6, 2001)

En el proceso de la investigacion, se escoge el proceso de secado por calor, primero por la
eficiencia, y segundo porque es un método mas seguro, debido a que no se manipulan la fruta, a

comparacion del secado solar. En cuanto al secado osmotico, se descarta porque es un proceso
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lento, en el que la fruta puede conservar el azucar y el punto principal de nuestro producto es
producir y llevar al pais extranjero un producto bajo en azucar en donde las personas que tienden
a cuidarse puedan consumirlo en especial personas con problemas de salud como diabéticos

puedan adquirirlo sin miedo alguno.

Respecto al proceso por calor es mas eficiente ya que des-fruit es una industria que exportara a
ciudad México en cantidad respondiendo a una gran demanda, es por eso que se eligen maquinaria
industrial importada de china que deshidrata 500Kg por hora.

8.3. Fase 3

Estudiar los elementos sociales de la ciudad de México para determinar la demanda del producto.

8.3.1. Estudio de mercado

Fruta Pifia

DES . FRUIT Energia (kecal) 46
Prommeg Agua (g) 85

. Hidratos de carbono (g) 11.5

Fibra dietética (g) 1.2

Grasa (g) 0.1

Proteinas (g) 0.5

Figura 3. Datos Nutricionales del producto, Adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

8.3.1.1. Definicion del producto
DESFRUIT es un producto diferente, innovador que tienen muchas bondades, no solamente en su
conservacion sino también a la hora del consumo, gracias a sus componentes y a los multiples
beneficios para las personas que las consumen. El producto se vendera en bolsas de polietileno
empacadas al vacio con pifia deshidratada, con un peso aproximado de 90gr. Nuestro producto a
comercializar es fruta fresca deshidratada como la pifia, conservando siempre las vitaminas, los

minerales, la fibra, los antioxidantes y el propio sabor de la fruta. Es un producto 100% natural
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que, a pesar de estar deshidratada, conservan el sabor caracteristico de la fruta y adquieren una

textura suave y flexible.

8.3.1.2.

Anélisis de la demanda

ESTADOS UNIDOS MEXICANOS

e

Tabla 5. Datos Generales de los Estados Unidos Mexicanos

Superficie

1.964.375 km?

Situacién geogréfica

América del Norte, bordeando el Mar Caribe y el Golfo
de México, entre Belice y los Estados Unidos y
bordeando el Océano Pacifico Norte, entre Guatemala y
los Estados Unidos.

Principales recursos naturales

Petréleo, plata, cobre, oro, plomo, zinc, gas natural,

madera.
Poblacion 120.286.655 millones de habitantes
Densidad demografica 62 hab/km?

Grupos de poblacion

Mestizos 60%, amerindio 30%, blancos 9%, otros 1%

Poblacién ciudades

Capital: Ciudad de México (19,3 millones de hab.)

Principales ciudades

Guadalajara (4,3 millones de hab.); Monterrey (3,8
millones de hab.); Puebla (2,3 millones de hab.); Tijuana
(1,6 millones de hab.)

Catdlica Romana 92,7%, Protestante 1,6%, Testigos de

Religiones Jehova 1,4%, otras 6,9%, sin especificar 2,7%, ninguna
4,7%
S L 31 estados y un Distrito Federal, unidos en una
Division administrativa g
Federacion.

Lenguas

Oficial: espafiol 92,7%, espafiol y lenguas indigenas
5,7%, solo indigena 0,8%, sin especificar 0,8%

NOTA: Descripcién de las caracteristicas demograéficas, politicas y socioculturales de los Estados Unidos Mexicanos,

Adaptado Nicolas Vasquez Pefia, 2017
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Indicadores sociales

Poblacién Bienestar social
Crecimiento de la poblacion (est. 2014): 121% indice de desarrollo humano: 61
Estructura por edades Puesto en ranking mundial, 160 paises
0-14 afios 27 9%  Gasto piblico en salud/PIB: 3.2%
15-64 afios 652% (2012)
65 afios o mas 6,9%  Gasto publico en educacion/PIB: 52%
Distribucion por sexos (2010)
Hombres/Mujeres 09  indice Gini de desigualdad: 472
(2010)

Poblacién urbana (2011): 78%
Produccién Deuda publica/PIB (2013) 46,4%
PIB corriente (2013) 12585 Gastos en investigacion y desarrollo /PIB:  0.5%
(Billones USS)
PIE PPA (2013) 18426 Empleo
(Bilones U53) Poblacion activa/poblacion con mas de 61.6%
PIB per capita (2013) 106299 15 afios (2012)
(US5) Mujeres activas [poblacién femenina

- - 45,0%
Crecimiento del PIB (2013): 378%  mayor de 15 afos (2012)
Tasa anual
Indice de competitividad global 53 Precios (2013)
|iranking mundial, 144 paises, 2012) Indice de precios al consumidor 40%

Figura 4. Indicadores Sociales y Econdmicos de los Estados Unidos Mexicanos, Adaptado de la pagina web de google

8.3.1.2.1. Distribucién geografia del mercado de consumo
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Figura 5. Mapa de los Estados Unidos Mexicanos, Adaptado de la pagina web de Google



Balanza comercial Colombia — México
USS millones FOB

Balanza Comercial

6000 - 5298,806265 5091,19357
4000 -
2000

0 -

Millones US

-2000 4

-4000 -
-4176,777687

-4435,999821

-6000

M Exportaciones M Importaciones W Balanza Comercial

Figura 6. Balanza Comercial Colombia - México, Adaptado de la pagina web de google

-z
8.3.1.3. Proyeccion de la demanda
Maritimo
Millones USS FOB Millones de toneladas
1,30
Jazq7 78877 79383 103
411,01 395,69 0.64 087
0,38
i . T T T ) r . . . . )
2013 2014 2015 2015 2016 2013 2014 2015 2015 2016
(ene-jun){ene-jun) (ene-jun)({ene-jun)
Aéreo
Millones USS FOB Miles de toneladas
136,63
125,65 120,43 A0 520 374
60,57 58,26 177 197
i . T T T ! " . . . . )
2013 2014 2015 2015 2016 2013 2014 2015 2015 2016
(ene-jun)(ene-jun) (ene-jun){ene-jun)

Fuente: DANE. MinCIT- 2016

Figura 7. Datos financieros de demanda por tipo de transporte, Adaptado del Dane
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Inversion Extranjera Directa de México en
Colombia, 2000- Tercer Trimestre 2014 (USS
millones)
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Fuente: Balanza de Pagos — Banco de la Republica

Figura 8. Inversidn extranjera directa de México en Colombia en el afio 2000, Adaptado del Banco de la Republica

Llegadas de viajeros residentes de México a Colombia

2012-2014
16,6% 16,9%  110.154
94.259
80.858
T T
2012 2013 2014

Fuente: Migracién Colombia. Calculos ProColombia.
Datos no incluyen a los colombianos residentes en este pais

Figura 9. Viajeros residentes de México en Colombia, Adaptado de Migracién Colombia, 2014
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8.3.1.3.1. Andlisis consumo de frutas en México

Tabla 6. Consumo de Frutas por México

., . . Suministro

Fruta Producmon~ Importacmngs Exportacwngs Per Cépita
Toneladas/Afio | Toneladas/Afo | Toneladas/Afio =

Kg/Afo

Naranjas, Mandarinas 4904 40 352 33.51
Limones y Limas 2139 2 620 10.69
Toronjas 425 5 77 2.54
Bananos 2128 1 346 12.31
Manzanas 859 345 16 8.79
Pinas 772 36 69 541
Uva 350 145 162 2.52

NOTA: Descripcién cuantitativa de la produccion de frutas, con datos de consumo por parte de los Estados Unidos
Mexicanos, Adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

8.3.1.4. Competencia interna y externa
De acuerdo a investigacion y busqueda de competidores tanto en el mercado Mexicano como en
el Colombiano, encontramos una serie de empresas que son productoras y exportadoras de frutas
deshidratas, establecidas en México como también empresas que desde Colombia realizan

exportaciones hacia México.

El estudio de la competencia es muy importante para nosotros al momento de encontrar un
diferencial para poder incursionar en el mercado mexicano que pueda lograr una excelente

acogida, de tal modo que se brindara una breve descripcion de la competencia en ambos paises.

Tabla 7. Empresas Comercializadoras de Frutas en México

EMPRESA PRODUCTOS UBICACION
Frutas y legumbres deshidratadas:
Frutas y legumbres - .
deshidratadas Sociedad de _manzana, pina, _durazno, mango, Ma; aplltegeq de
RLMI jitomate, nopal, hlfer_bas medicinales, Juarez, México
T aromaticas.
Farm direct foods Latin Suministro de productos alimenticios Querétaro, México
America S.A. deshidratados y liofilizados '
Comercializadora Ditec Frutas y verduras deshidratadas, tipo Tepic, México
S.A.de C.V. golosinas endulzadas. '
Deshidratados D’lara Deshidratados de frutas y tomates Medellin, Colombia

Produccion y comercializacién de
fruta deshidratada

Tomacol S.A.S. Frutas y legumbres deshidratadas Bogota, Colombia
NOTA:Descripcion de las diferentes empresas que comercializan los diferentes frutales relacionados con su
ubicacién geogréfica, adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

Fruta seca de Verona S.A.S. Medellin, Colombia
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8.3.2. Desempefio logistico México

Segun el logistics performance Index (LPI) publicado por el banco mundial en 2016, México ocupa
el puesto 54 en el mundo en cuanto a desempefio logistico.

Sumado a lo anterior es importante sefialar que el desempefio presentado por México en cada uno

de los diferentes aspectos que componen el LPI, fue el siguiente:

v Logistics performance Index México

Tabla 8. Performance index México

LPI

Aspectos evaluados

Eficiencia aduanera 2,88 54
Calidad de la infraestructura 2,89 57
Competitividad de transporte internacional de carga 3,00 61
Competencia y calidad en los servicios logisticos 3,14 48
Capacidad de seguimiento y rastreo a los envios 3,40 42
Puntualidad en el transporte de carga 3,38 68

*Fuente: The World Bank. 2016
*El indice varia entre 1y 5, donde 5 representa un mejor desempefio.

NOTA: Calificacion en los diferentes aspectos logisticos de México, Adaptado de The World Bank, 2016



v Rutas de acceso a México y transporte escogido para la exportacion

ACCESO MARITIMO
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Figura 10. Rutas maritimas entre México y Colombia, Adaptado de la pagina web de Google

v" Frecuencia y tiempos de transito desde los puertos colombianos

Tabla 9. Rutas maritimas y frecuencias realizadas

Punto de Punto de Conexiones Tiempo de Transito
Desembarque Embarque (Dias)
1

Cartagena Directo
. Barranquilla Cartagena — Colombia 10
Altamira .
Santa Marta Cartagena — Colombia 2
Buenaventura Cartagena — Colombia 10
Cartagena Directo 3
Barranquilla Cartagena — Colombia 9
Veracruz ;

Santa Marta Cartagena — Colombia 7
Buenaventura Cartagena — Colombia 9
Cartagena Directo 7
Barranauilla Manzanillo — Panama, 13

Manzanillo a Balboa — Panama
Santa Marta Cartagena — Colombia 11
Buenaventura Directo 6
Cartagena Manzanillo — México 10

. Manzanillo — Panama,

Lazaro Cardenas Barranquilla . 13

Balboa — Panama
Buenaventura Directo 7
Cartagena Manzanillo — México 10

. Manzanillo — Panama,

Ensenada Barranquilla . 20

Balboa — Panama
Buenaventura Directo 15

Fuente: Lineas Maritimas. Informacion procesada por la Direccion de Informaciéon Comercial — ProColombia.

*La informacidon contenida es de caracter referencial, siendo suministrada directamente por las empresas prestatarias.
Estan sujetas a cambios sin previo aviso por factores propios de la actividad o de sus volimenes del comercio. Para més
informacion wvisite el portal de Rutas v Tarifas de ProColombia.

NOTA: Descripcién de los tiempos, conexiones de las rutas maritimas entre Colombia y México desde los diferentes
puertos colombianos, Adaptado de la Direccion de Informacion Comercial ProColombia.



v Lineas navieras y consolidadores con oferta de servicios a México

Lineas navieras y/o consolidadores
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Figura 11. Empresas Navieras que ofrecen servicios a México, Adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

ACCESO AEREO

.

Figura 12.Rutas aéreos entre México y Colombia, Adaptado de la pagina web de Google

o1
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v Conexiones de aerolineas prestadoras de servicio a México

Tabla 10. Conexiones de Aerolineas que prestan servicios a México

Aerolineas Conexiones Frecuencia Clase

o bl

gAEROMEXICO. @ Directo Todos los dias | Pasajeros
American Airlines % ; ; ;
Caroo “ Dallas — Estados Unidos Todos los dias Pasajeros
i 6
Copamr@!mgi a Directo Todos los dias Pasajeros
M Memphis — Estados Unidos| Todos los dias Carga
Express
Avianca Cargo \1‘ Directo Todos los dias Pasajeros

Panama — Panama

Lunes a sabado Carga
Guatemala — Guatemala g

Miami — Estados Unidos | Martes a sabado Carga

—lll= P 31— P 3
—I_I— anama = ranama Lunes a sabado Carga
STRIKE Guatemala — Guatemala
A DELTA Atlanta — Estados Unidos Todos los dias Pasajeros
CARGO
UNITED 5§) o : , ,
CARGO ?__,;gf!, Miami — Estados Unidos Todos los dias Pasajeros

3 LATAM L e Lunes, Viernes,
¥ CARGO Miami - Estados = Unidos sabados y Domingos

Fuente: Aerolineas. Informacién procesada por la Direccién de Informacién Comercial — ProColombia.

*La informacion contenida es de caracter referencial, siendo suministrada directamente por las empresas prestatarias.
Estdn sujetas a cambios sin previe aviso por factores propios de la actividad o de sus volimenes del comercio. Para mas
informacion visite el portal de Rutas y Tarifas de ProColombia.

Pasajeros

NOTA: Relacion de Aerolineas con las conexiones y dias de operacion de vuelos de carga y pasajeros hacia México,
Adaptado de Direccion de Informacién Comercial, ProColombia

v’ Criterios de eleccién medio de transporte

A continuacién se va a mostrar el medio de transporte escogido para la exportacion en cuanto a
una serie de criterios que seran tenidos en cuenta para realizar la operacion de una manera
satisfactoria que traiga buenos resultados a la hora de llegar hacia el cliente; estos criterios seran
medidos en una escala de 1 a 10 donde se realizara la sumatoria al final y arrojara el medio de

transporte mas viable y mejor calificado para la exportacion.



53

Tabla 11. Comparativo entre frecuencia de operacién

Criterios Acceso Maritimo Acceso aéreo
Precio 10 6
Dias de transito 8 10
Rutas 10 6
Conexiones (directo- 10 6

escalas)

Cumplimiento 9 9
Responsabilidad con la 9 9

carga
NOTA: Descripcién comparativa de las diferentes caracteristicas entre los modelos de transporte aéreo y Maritimo,
Adaptado por Nicolas Vasquez Pefia, 2017

8.4. Analisis de las encuestas

1. Sexo
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%

10,00%

0,00%
Femenino Masculino

Sexo

Gréfica 1. Resultados de la encuesta aplicada sobre el tipo de género o sexo, Adaptado en hoja de Célculo (EXCEL)
por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

Los datos de la primera pregunta en cuanto al sexo nos muestra que del 100% de encuestas

contestadas el 60,8% son mujeres y el 39,2% corresponden a hombres.
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Gréfica 2.Resultados de la encuesta aplicada sobre la edad del encuestado, Adaptado en hoja de Céalculo (EXCEL)
por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

Los datos que corresponden a la pregunta de la edad arrojan que el 12,6% de los 100 encuestados
tienen una edad de 25 afios, se considera que los jovenes fueron los méas interesados en dar

respuesta a esta encuesta investigativa

3. ¢Entre su rutina Alimenticia considera a la fruta como una prioridad?
£0,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%

10,00%

0,00%

3l NO

Grafica 3. Resultados de la encuesta aplicada sobre la rutina alimenticia y la prioridad en el consumo de frutas,
Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

De acuerdo a los datos que corresponden a esta pregunta el 75% de los encuestados tienen como

prioridad en su rutina alimenticia la fruta, es vital para el grupo de investigacion ya que lo que se
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pretende exportar es fruta, se observa que el 25% no tienen la fruta como prioridad pero se espera

que ese pequefia poblacion consuma fruta.

4. ¢Ha consumido Fruta Seca (Deshidratada)?
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Gréfica 4. Resultados de la encuesta aplicada sobre si ha consumido Fruta Seca (Deshidratada)?, Adaptado en hoja
de Célculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzélez Gutiérrez, 2017

De acuerdo al analisis de esta pregunta el 69,3% de los 100 encuestados han consumido fruta
deshidratada, esto quiere decir que el snack de fruta deshidratada puede ser aceptado por la
poblacién mexicana, y que el 30,7% de los que no han consumido este snack pueden probarlo y

asi mismo conocer su sabor.
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5. ¢Considera que la pifia deshidratada puede ser un producto exitoso en Ciudad de México?
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Gréfica 5. Resultados de la encuesta aplicada sobre si la pifia deshidratada puede ser un producto éxito, Adaptado
en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

Respecto al resultado de esta pregunta de los 100 encuestados el 79,2% responden a que el snack
de pifia deshidrata en Ciudad México puede ser exitoso, contra un 20,8% que dicen que no, en

donde puede ser por aplicado por varios factores, como por ejemplo: sabor, precio o textura.
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6. ¢Es Colombia un perfil atractivo para el importador mexicano?
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Gréfica 6. Resultados de la encuesta aplicada sobre si Colombia es un perfil atractivo para el importador mexicano,
Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

Es muy importante saber que para México de los 100 encuestados el 74% considera que Colombia
es un perfil atractivo para el importador Mexicano, considerando en frutas y demas alimentos. Con

un 26% que consideran que Colombia no es un perfil atractivo para exportar a México.

7. ¢Si el producto estuviera disponible hoy, recomendaria el producto?
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Grafica 7. Resultados de la encuesta aplicada sobre si el producto estuviera disponible hoy, recomendaria el
producto, Adaptado en hoja de Céalculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017
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De acuerdo al resultado del grafico presente, de los 100 encuestados el 77,80% recomendarian el
snack de pifia deshidratada de 90Gr en Ciudad México, después de probar su sabor y su textura,

contra un 22,2% que no recomendarian el producto, desconociendo sus razones.

8. ¢Estaria dispuesto a pagar entre 47 y 55 pesos por el snack de fruta deshidratada?
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Gréfica 8. Resultados de la encuesta aplicada sobre si estaria dispuesto a pagar entre 47 y 55 pesos por el snack de
fruta deshidratada, Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

De acuerdo a esta grafica el 40,6% esta dispuesto a pagar entre 47 y 55 pesos Mexicanos que
equivale entre 7200 a 8000 en pesos Colombianos, Contra un 59,4% que no esta dispuesto a pagar
esto por el producto, En conclusion se debe ajustar un precio razonable para satisfacer al ciudadano
Mexicano, es decir bajar un poco el precio.
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9. ¢Cree usted que el nuevo producto traerd buenas consecuencias para el mercado?
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Gréfica 9. Resultados de la encuesta aplicada sobre si Cree usted que el nuevo producto traera buenas consecuencias
para el mercado, Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

El 73% de los 100 encuestados dicen que el snack traera buenas consecuencias en su pais,
Observandolo desde varios puntos, como macroecomicos y consecuencias beneficiarias en la
salud, contra un 27% que dicen que el producto puede que no lleve buenas consecuencias si no lo

contrario.
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10. {Como percibe el ciudadano mexicano la exportacion de este nuevo producto a su pais,
considera que Colombia debido a su gran potencial lograra suplir la demanda del nuevo

mercado?
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Gréfica 10. Resultados de la encuesta aplicada sobre la percepcion del ciudadano mexicano y si Colombia tiene el
potencial de suplir la demanda del mercado méxicano, Adaptado en hoja de Célculo (EXCEL) por Alejandro Felipe
Gonzélez Gutiérrez, 2017

De acuerdo a la presente grafica el 65% de la poblacion encuestada, dicen que Colombia si puede
suplir la demanda de Ciudad México con el snack de pifia deshidratada, por muchos factores, como
por ejemplo el saber que en Colombia se da la mejor pifia y que las cosechas son inmensas, es por
eso que no hay riesgo de desabastecimiento, contra un 35% que opinan que puede haber riesgo de

no poder suplir la demanda.
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11. ¢ Cree usted que este producto sera correspondido por el mercado mexicano?
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Gréfica 11. Resultados de la encuesta aplicada si cree usted que este producto sera correspondido por el mercado
mexicano Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzélez Gutiérrez, 2017

El 63% de los 100 encuestados opinan que el snack de pifia deshidratada tendrd una buena
adaptacion por parte del mercado Mexicano, contra un 37% de la poblacion que encuestada que

opinan gue el snack de pifia deshidratada no puede tener mayor acogida.

12. ¢ Califica este nuevo producto como un proyecto prospero de emprendimiento?
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Gréfica 12. Resultados de la encuesta aplicada sobre la calificacién del producto y el proyecto como un
emprendimiento prospero. Adaptado en hoja de Céalculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzélez Gutiérrez, 2017
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De acuerdo a esta grafica el 73,7% de los encuestados nos aportan un punto a favor en opinar que
el proyecto de tesis de Pifia deshidratada es un prospero emprendimiento que generara éxito, contra

un 26,3% que desconociendo sus razones opinan lo contrario.

13. ¢ Considera que la pifia ha tenido gran auge en gran parte del mundo?
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Gréfica 13. Resultados de la encuesta aplicada si considera que la pifia ha tenido gran auge en gran parte del mundo.
Adaptado en hoja de Célculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

El 68,30% de los 100 encuestados opinan que la pifia si ha tenido gran auge en gran parte del
mundo, por ser un fruto tan saludable los paises ya importan pifia, es por eso que hoy en dia se

fabrican muchos alimentos con este fruto. El 31,70% opinan que la pifia no ha tenido gran auge.
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14. ;Cree que es una buena eleccion el mercado mexicano para nuestro producto?
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Gréfica 14. Resultados de la encuesta aplicada si cree que es una buena eleccién el mercado mexicano para nuestro
producto. Adaptado en hoja de Célculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

El 66% de los 100 encuestados opinan que su mercado es una buena eleccion para exportar el
snack de pifia deshidratada en donde también aportan sugerencias para tener una mejor efectividad
en dicho pais. Contra un 34% que opina que en México no sera tan acogido el snack de pifia
deshidratada.

15. ¢ Es realmente una amenaza para el nuevo producto la competencia?
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Gréfica 15. Resultados de la encuesta aplicada si realmente es una amenaza para el nuevo producto la competencia.
Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017
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El 68% de los encuestados opinan que la competencia es una gran amenaza, sin embargo hay que
tener en cuenta que para todo producto uno siempre se va a tener que enfrentar a la competencia
con diferentes estrategias que es la que hace la diferencia de los demas. Contra un 32% que opina

que la competencia no serd mayor amenaza.

16. ¢ Considera que el producto tiene la fuerza para superar el efecto competencia de mercado

y mantenerse hasta lograr una estabilidad en el mercado?
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Gréfica 16. Resultados de la encuesta aplicada si considera que el producto tiene la fuerza para superar el efecto
competencia y mantenerse en el mercado. Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez
Gutiérrez, 2017

De acuerdo a la grafica presente el 70,3% opinan que el snack de pifia deshidratada puede llegar a
tener la fuerza para generar estabilidad en el mercado, ya que se sabe que en Colombia se produce
la mejor pifia y que al ser un producto natural generara una vida mas sana. EIl 29,7% de los 100

encuestados dicen que no, sabiendo que puede ser por muchos motivos
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17. ¢ De acuerdo a las cualidades alimenticias que posee el consumidor mexicano, el producto

llegaria a tender un lugar en la canasta familiar?
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Gréfica 17. Resultados de la encuesta aplicada a la pregunta ¢ De acuerdo a las cualidades alimenticias que posee el
consumidor mexicano, el producto llegaria a tender un lugar en la canasta familiar?. Adaptado en hoja de Calculo
(EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

Segun la gréfica el 72.3% de los 100 encuestados acogera el snack de pifia deshidratada a su

canasta familiar, contra un 27,7% que no lo tomara como prioridad en su canasta familiar.
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18. ¢ El ciudadano mexicano estaria dispuesto a abrir las puertas de sus hogares a un
Producto que quiere mostrar un concepto de comida saludable?
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Gréfica 18. Resultados de la encuesta aplicada a la pregunta ¢ El ciudadano mexicano estaria dispuesto a abrir las
puertas de sus hogares a un Producto que quiere mostrar un concepto de comida saludable? Adaptado en hoja de
Célculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

El 72% de la poblacion encuestada esta dispuesto a abrir las puertas de sus hogares al snack de

pifia deshidratada, contra un 28% que no le abriran las puertas desconociendo sus razones.

19. ;Le gustaria ver este snack en cada tienda cercana a casa?
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Gréfica 19. Resultados de la encuesta aplicada si le gustaria ver este snack en cada tienda cercana a casa. Adaptado
en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzélez Gutiérrez, 2017
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El 73% de la poblacion encuestada a la que comen fruta seca, le gustaria que el snack de pifia

deshidratada este en cada tienda cercana para facil adquisicion.

20. ¢ Teniendo en cuenta los beneficios de nuestro producto, considera que es positivo
generalizar la segmentacion del mercado para toda la poblacion y no para un solo

segmento?
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Gréfica 20.Resultados de la encuesta aplicada a la pregunta: ¢ Teniendo en cuenta los beneficios de nuestro producto,
considera que es positivo generalizar la segmentacion del mercado para toda la poblacion y no para un solo
segmento? Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

De acuerdo a la gréafica presente el 78% de la poblacion encuestada opinan que la segmentacion
podria ampliarse, ya que al ser un producto sano y considerando que México tiene gran poblacion
podriamos expandirnos generando un gran beneficio. Contra un 22% que opina que es mejor

dedicarnos a una pequefia segmentacion.
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21. ¢Cree usted que la fruta deshidratada es una forma nueva de alimentarnos y cambiar

ciertos productos que tienen consecuencias negativas en nuestra salud?
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Gréfica 21. Resultados de la encuesta aplicada a la pregunta: ¢Cree usted que la fruta deshidratada es una forma
nueva de alimentarnos y cambiar ciertos productos que tienen consecuencias negativas en nuestra salud? Adaptado
en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

El 68,3% de los 100 encuestados opinan que si es una nueva forma de cuidarnos, tomando en
cuenta que este producto es beneficioso para todo el ser humano, y mas que todo para aquellas
personas que tienen problemas de salud. El otro 31,7% que opina que no es porque prefieren otro

tipo de alimentos en su vida.
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22. ;Ha visto el snack de pifia deshidrata 100% natural en ciudad de México?
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Gréfica 22. Resultados de la encuesta aplicada si Ha visto el snack de pifia deshidrata 100% natural en ciudad de
Meéxico. Adaptado en hoja de Calculo (EXCEL) por Alejandro Felipe Gonzalez Gutiérrez, 2017

De acuerdo con la grafica presente el 59,4% de los 100 encuestados han visto el snack de pifia
deshidratada en ciudad México, es clave esta respuesta porque asi mismo sabemos a lo que vamos

a enfrentarnos al llevar este snack a ciudad México. EI 40,6% de la poblacion.

8.4.1. Andlisis de las entrevistas

ENTREVISTA #1

ADRIAN RAMOS

EMPRESARIO

RESIDENTE DE CIUDAD DE MEXICO

1. ¢Qué tan bueno es el comercio e importacion de frutas en México?

Respuesta:
El sefior adrian ramos dice que es buena, no sabe qué tanta cantidad importa México, pero lo que
si puede asegurar es que México exporta mucho a estados unidos.
2. ¢Qué tipo de fruta consume usted?
Respuesta:
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El sefior adrian ramos consume gran cantidad de frutas incluyendo la pifia, que es la mas
importante para el proyecto de investigacion.
3. ¢Le gusta més la fruta acida o dulce?
Respuesta:
Consume la fruta dulce, recodando que hay dos tipos de pifia acida y dulce, y la que el grupo de
investigacion maneja es la pifia Mayanez que es la pifia dulce
4. ;Qué opina de la pifia?
Respuesta:
El sefior Adrian ramos dice que es una fruta deliciosa, que la hay tanto acida como dulce, pero que
en lo personal le encanta.
5. ¢Qué tan comercial es la pifia en su pais?
Respuesta:
En México las temporadas de pifia se dan cada 4 meses al afio, y en cuanto a comercial si se vende
bastante pifia.
6. ¢En breves palabras expliqueme para usted que es la fruta seca?
Respuesta:
Para el sefior Adrian la fruta seca es la fruta que no es tan dulce, fruta que no es tan jugosa.
7. ¢Ha probado alguna vez la pifia deshidratada?
Respuesta:
El sefior Adrian no ha probado la pifia deshidratada, sin embargo opina que la pifia deshidratada
seria una buena exportacion de Colombia hacia México dependiendo el precio.
8. ¢Qqué tipos de productos deshidratados venden en México que usted haya oido mencionar
0 Vvisto?
Respuesta:
Manzana deshidratada y banano deshidratado son los que ha visto y escuchado el sefior Adrian.
9. ¢Piensa usted que la competencia de fruta deshidratada en México es grande?
Respuesta:
No tiene idea de gque tan grande sea la competencia en México, dice el sefior Adrian.
10. ¢ Ddnde le gustaria que vendieran este tipo de producto en su pais?
Respuestas:

Centros departamentales, Wal-Mart, tiendas, y demas centros comerciales
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ENTREVISTA # 2

SANDRA DIAZ

ASESORA DE VENTAS

RESIDENTE DE CIUDAD DE MEXICO

1. ¢Qué tipo de fruta consume usted?
Respuesta:
Frutas comunes, como la manzana, pifia, banano, melén, kiwi entre otras
2. ¢Le gusta mas la fruta acida o dulce?
Respuesta:
La sefiora Sandra prefiere la fruta dulce.
3. ¢Qué opina de la pifa?
Respuesta:
Es muy rica, tiene muchas vitaminas y minerales.
4. ;Qué tan comercial es la pifia en su ciudad?
Respuesta:
Es muy comercial, ya que las personas prefieren fruta dulce, y si se trata de pifia que sea dulce,
que es una de las mas vendidas en el distrito, es utilizada para hacer jugos, pero en México se le
llama ‘agua de pifia’
5. ¢En breves palabras expliqueme para usted que es la fruta seca?
Respuesta:
Es un alimento muy nutriente, la sefiora Sandra estd dispuesta a tomarlo todas las mafiana en el
desayuno debido a sus beneficios.
6. ¢Ha probado alguna vez la pifia deshidratada?
Respuesta:
Si he probado dos tipos de snacks, que son la manzana, y el banano deshidratado.
7. ¢Que tan bueno es aceptada la pifia en su pais? ¢O por ejemplo en su familia mas 0 menos
cuantas personas consumen esta fruta?

Respuesta:
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En mi familia si la consumimos, por sus beneficios como habia respondido en preguntas pasadas,
sus minerales, y su sabor, pienso que la pifia deshidratada seria un snack que complementa y
satisface la necesidad del consumidor mexicano.

8. ¢Cree usted que la exportacion del producto de la pifia deshidratada sea un éxito en su

pais?

Respuesta:
No lo creo, ESTOY SEGURA es la respuesta que la sefiora Sandra da ante la entrevista.

9. ¢Conoce establecimientos donde vendan este tipo de producto? ¢Si es asi podria nombrar

algunos?

Respuesta:
La sefiora Sandra frente a su respuesta dice que si, ya que all& se consume mucho este producto,
como por ejemplo en la tienda SUPERAMA que es un establecimiento donde se consigue de todo,
también el cheraun comercial mexicana, que son almacenes de cadena.

10. ¢ Estaria dispuesto a darle un espacio en su mercado familiar al snack de fruta deshidratada?
Respuesta:
Claro que si no lo dudaria en hacerlo, es la respuesta que la sefiora Sandra da a la pregunta de la
entrevista realizada.

11. ¢ En qué sitios le gustaria encontrar este producto de fruta deshidratada?
Respuesta:
La sefiora Sandra responde que le gustaria encontrar este producto en todos los lados, tiendas,

plazas de mercados, y almacenes de cadena, es decir, sitios cercanos a las residencias.

85. Fase4d

Realizar la estructura de costos del proceso de cultivo, deshidratacion, logistica y mercadeo del

producto.

Estructura de costos
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Después de realizar la estructura de costos se pudo determinar factores tales como: inversion
inicial, costos administrativos, costos de produccion; se llegd a tomar una determinacion en cuanto
a la manera de adquisicién de la pifia; para obtener la pifia hemos decidido que vamos a realizar la
compra de esta a los productores de pifia, tomando como consideracién que reduce la inversion y
los tiempos de obtencion de la pifia, al comprarla los productores contactados van a suplir la
demanda que tengamos y no tendremos que esperar a que el cultivo de fruto o tener que

incrementar los costos de inversion inicial en todo a lo que refiere cultivar pifia. ANEXO 1

Logistica

Para dar a conocer nuestro producto en el territorio mexicano hemos encontrado un agente de
ventas que va a ser el encargado de llevar y distribuir nuestro producto alli; el producto
inicialmente va a llegar a territorio mexicano por medio de una empresa Courier, por ser la primera
exportacion de muestra es mas econdmico y factible aprovechar las alianzas de transporte con

empresa Courier que se ha generado entre procolombia y/o una empresa transportadora.
Encontramos empresas Courier como DHL express, UPS, FedEX, Coordinadora, servientrega,
deprisa, corpaairlines y 4-72; todas estas cuentan con la alianza en servicios de transporte con

procolombia para otorgar beneficios econémicos como incentivo a las empresas exportadoras.

Despegar de leer e investigar las alianzas con dichas empresas hemos encontrado mas conveniente

y benéfica para nuestra exportacion la empresa 4-72, por su sistema de envios exportafacil.

Anexo 2
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De acuerdo con el cumplimiento de las fases y con el fin de mostrar las posible rutas y tarifas para
llegar a dicho mercado después de haber pasado la etapa de muestra y llegada a un nuevo mercado
en el territorio mexicano, se deben tener en cuenta las rutas y las tarifas que se van a tomar después
que se conozca la demanda real de nuestro producto y teniendo en cuenta que la manera inicial de
llegada al pais destino no se puede volver a utilizar por ser envios pequefios y que el valor

declarado no supere los 5000 USD.

En las rutas vamos a ensefiar las aerolineas comercializadoras y agentes comerciales, tiempos,
puntos de embarque y desembarque, conexiones, frecuencia de la logistica de exportacion para
transporte maritimo y aéreo, para transporte maritimo hemos tenido en cuenta la ruta del puerto de
Buenaventura (Colombia) al puerto de Veracruz (México) donde nuestro agente de ventas se
encargara de la recepcion de la mercancia; en cuanto al transporte aéreo se tomara desde el
aeropuerto de Bogota ( Colombia) hasta el aeropuerto de ciudad de México. ANEXO 3y 4.

En las tarifas para dichas rutas tanto maritimas como aéreas se va a mostrar las aerolineas
comercializadoras y agentes comerciales, puntos de embarque y desembarque, tipo de carga, valor

tarifa USD; para las rutas anteriormente mencionadas y seleccionadas. ANEXO 5y 6.

8.6. Faseb

Identificar los requisitos legales para realizar el proceso de exportacion de fruta a ciudad de

Meéxico.

Documentos de exportacion
Para realizar el proceso de documentacion es necesario contar con la Dian, el invima, y las

agenciad de aduanas, se solicitaran, documentos de transporte, exportacion y de alimentos.

¢ Qué se necesita para exportar?

1. Ubicacion de la subpartida arancelaria:
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Figura 13. Formato Unico de Registro de Alimentos, Tomado de Invima
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0804.30.00.00 datiles, higos, pifias (ananas), aguacates (paltas), guayabas, mangos y

Tramitar el Registro Unico Tributario (RUT) en cualquier oficina de la DIAN o SuperCade.
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4. Declaracién de exportacion:
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Figura 14. Formato de Declaracion de Exportacion. Tomado de la DIAN

El formulario de declaracion de exportacidn es un documento que es presentado a la aduana antes

de la exportacién de la mercancia.
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Este documento es utilizado por la aduana para cobrar cualquier impuesto y tasa, también es

utilizado para proporcionarle datos estadisticos al gobierno.

5. Certificado de origen
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Figura 15. Certificado de Origen. Tomado de la DIAN
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6. Bill of lading documento de transporte maritimo

OCEAN BILL OF LADING
NOT NEGUTIABLE UNLESS QONSIGNED *10 ORDER™ e |
| Shipper % B/ No,

Consignee (if “To Order” so h&l“) RECLIVED by the Currier he Gonds s specified below (n spparet good wder sl
condicon unless otherwee sisted. to be inmsparsed to sich place s agrend,
sbhorkond of penmiid hereie s wibyect 45 311 the wems and condilions epearing
-ﬁmmmnwm-&u«Lw-unmnhnqu
acxeptleg Sie Bill of Lading, ey ocal previledipes snd cavtorra natwithaanding

| The patiewdurs givea balow e riated by the sXipper and the waight, sesses,
genisity, condsion, comenis sad valoe of Oc w3 mkaewn bo the Camer

Notify party (No cluim skall attach for failure to nofify)

Vessel / Voy. No: Place of receipt =
Port of loading ' Port of discharge ’
Place of delivery ) No. of original Bill of Lading ‘
Marks/Numbers No. of p.clugn Description of goods  Gros weight  Measurement
g
i
.
Freight and charges  Propad © Culleat xcens vabie deacshos 0 o losas 114 , _—.I
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Frelght payable at Number of Original B/14s) Place & date of lssae

SHIPFED ON BOARD DATE + Stamp & signature of the Carrler or its agent
AR SEA WORLDWIDE COSTA RICA S.A, OR ITS AGENT

JURISDICTION AND LAW CLAUSE
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Figura 16. Formato o documento de transporte maritimo, tomado de Ocean Bill of lading

7. Otros documentos: Lista de empaque, Factura, Certificado ICA, Mandato para el agente

de aduana
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Conclusiones

Se concluye de esta investigacion que la exportacion de pifia deshidrata con destino a Ciudad de

Meéxico es viable.

Durante el proceso de elaboracion de la investigacion, corpoica nos arroja el mejor proceso de
deshidratacion, de igual manera mediante un proceso de seleccion se selecciona el mejor proveedor

que es aquella persona que nos distribuira la pifia para realizar el proceso adecuado.

Durante la realizacién del estudio de mercado se descubre que Ciudad México es una ciudad con
una extensa poblacion, con un perfil atractivo, en cuanto a habitos de consumo, poder adquisitivo,

distribucion de tiendas y demaés factores.

Dentro del estudio de mercado para conocer el perfil Mexicano, se hizo el uso de fuentes
confiables, entrevistas y encuestas, que nos abordan como resultado cosas positivas y criticas
constructivas. De acuerdo a las opiniones de los encuestados y entrevistados se concluye que se
cambiaran algunas cosas, en cuanto a precio, y la fabricacién como un adicional de un snack de
pifia deshidratada con un poco de chile, es decir, se exportaran dos prototipos de productos para
satisfacer al consumidor mexicano, ya que por medio de encuestas y entrevistas se conocieron
estos resultados. En cuanto a la competencia se descubre que en México también cultivan pifia,
como también dicen ver este tipo de snack. El plus del grupo de investigacion es llevar a Ciudad
México una pifia dulce que se da exclusivamente en la regién, ya que en gran parte es la ventaja

que nos haré distinto a los demas.

Respecto a la estructura de costos es notable que la exportacion de pifia deshidratada es
notoriamente rentable, y que aunque se grande la inversion, asi mismo son las ganancias, es por
esto que este andlisis financiero nos da un gran impulso a la realizacion del proyecto y mas
teniendo en cuenta que en México el producto va a tener una buena acogida por el ciudadano

Mexicano.
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Como ultimo en cuanto a los documentos legales cabe resaltar que Colombia actualmente tiene un
TLC con México que brinda seguridad y facilidad para el acceso de bienes de consumo en cuanto

a reglamentaciones aduaneras a ese pais.

En cuanto a la logistica se definieron los puertos mediante unos items los cuales se decidieron por

tiempo, kilometraje y costos, ya que de igual manera lo que se busca es rentabilidad.

La exportacion de pifia deshidratada a Ciudad de México es un proyecto viable que generara
rentabilidad, asi mismo empleo, y lo importante es la satisfaccion del ciudadano Mexicano al

consumir el snack.
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Anexo 1. DESFRUIT P&G - Pifia Deshidratada

ANEXos
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PRESUPUESTO DE VENTAS.
Volumen | Volumen | Volumen Valor Margen
diario mes Anual | Precio Valor anual ., o
(Paq) (Paq) (Paq) produccion | 25%
Pifia 4.875 1.625
90 6.667 140.000 1'6800'00 6.500 10.920.000.000
gr
Afio $
1 10.920.000.000
Afio $
2 18.018.000.000
Afio $
3 29.729.700.000
Afio $
4 49.054.005.000
Afio $
5 81.282.486.285

hora)

% 300 kg de produccion de la maquina = 300.000 gramos por produccion (40 minutos/ 1

++ 300.000 gramos *2 producciones (mafana/tarde de pifia) = 600.000 gramos de produccién

(1 presentacién de 90 gr) (mafana/ tarde de pifia)

*

++ 600.000 gramos de produccién (mafana/ tarde de pifia) * 1 presentacion de 90 gr de pifia)

*Valor Produccion= Incluye Costosy compras materia prima 40% + Comision Agente de Ventas

Mexicano 15% sobre ventas y Gastos Generales 20%




Factor
Prestaciona
|

52%

84

LIQUIDACION DE

Prestacione

Sueldo Mes Anual Cesantias Totales
NOMINA S
Gerente
1 |6.000.000 |72.000.000 |37.440.000 |{6.000.000 |115.440.000
Administrativo y
Técnico 2 |4.500.000 |108.000.000 [56.160.000 |9.000.000 |173.160.000
Apoyo Logistico-
Administrativo 2 |1.500.000 |36.000.000 (18.720.000 |3.000.000 |[57.720.000
Operarios
6 |1.000.000 |72.000.000 |[37.440.000 |6.000.000 |346.320.000
TOTAL
24.000.000 |692.640.000
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

Periodo

0 Ario 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ao 5

Ventas Brutas 10.920.000.000

18.018.000.000

26.729.700.000

49.054.005.000

81.282.486.285

Costo de ventas 6.006.000.000

9.909.900.000

16.351.335.000

26.979.702.750

44.705.367.457

Utilidad Bruta 4.914.000.000 | 8.108.100.000 | 13.378.365.000 | 22.074.302.250 | 36.577.118.828
Margen bruto 45% 45% 45% 45% 45%
Personal 692.640.000 831.168.000 997.401.600 1.196.881.920 1.436.258.304
Gastos generales 2.184.000.000 | 2.620.800.000 | 3.144.960.000 | 3.773.952.000 | 4.528.742.400
Arrendamientos 120.000.000 144.000.000 172.800.000 207.360.000 248.832.000
Depreciacion 24.985.000 24.985.000 24.985.000 24.985.000 24.985.000
Propaganda 109.200.000 131.040.000 157.248.000 188.697.600 226.437.120
Total Gastos 3.130.825.000 | 3.751.993.000 | 4.497.394.600 | 5.391.876.520 | 6.465.254.824

Utilidad A
1.783.175.000

4.356.107.000

8.880.970.400

16.682.425.730

30.111.864.004

impuestos
Provision
534.952.500 1.306.832.100 | 2.664.291.120 | 5.004.727.719 | 9.033.559.201
impuestos
Utilidad Neta 1.248.222.500 | 3.049.274.900 | 6.216.679.280 | 11.677.698.011 | 21.078.304.803

Equipos, Muebles y enseres

Muebles y enseres-Equipo Computo | Global 25.000.000 25.000.000
Deshidratadora 1 18.000.000 18.000.000

Cortadora de Fruta 1 6.000.000 6.000.000

Lavadora de Fruta 1 5.850.150 5.850.000
Balanza Electronica 4 10.000.000 40.000.000
Empacadora al Vacio 1 10.000.000 10.000.000
Cuarto Frio 1 145.000.000 145.000.000
249.850.000

Depreciacion ANUAL 24.985.000
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PRESUPUESTO DE FLUJO DE CAJA O EFECTIVO

| Periodo0 | Aol |  Ade2 |  Ade3 | Aded |  Aio5
INGRESOS
De Ventas | 10.920.000.000 | 18.018.000.000 | 29.729.700.000 | 49.054.005.000 | 81.282.486.285
EGRESOS
Pagos 5.964.201.667 | 9.924.497.917 | 16.333.713.229 | 26.950.626.828 | 44.656.080.672
Proveedor
Sueldos
Administrativos- 668.640.000 | 802.368.000 | 962.841.600 | 1.155.409.920 | 1.386.491.904
Ventas

Gastos generales

2.184.000.000

2.620.800.000

3.144.960.000 | 3.773.952.000

4.528.742.400

Arrendamientos 120.000.000 144.000.000 172.800.000 207.360.000 248.832.000
Depreciacion - - - - -
Propaganda 109.200.000 131.040.000 157.248.000 188.697.600 226.437.120

C"““?EEQ‘M - 249.850.000

Pago Cesantias - 24.000.000 28.800.000 34.560.000 41.472.000
impl::i‘grznta 534.952.500 1.306.832.100 | 2.664.291.120 | 5.004.727.719
Total Egresos 0.046.131.667 | 14.181.658.417 | 22.107.194.929 | 34.974.897.468 | 56.092.783.815

Fhiinoul::m - 249.850.000 | 1.873.868.333 | 3.836.341.583 | 7.622.505.071 | 14.079.107.532 | 25.189.702.470

Mas Caja Inicial 0 -240.850.000 | 1.624.018.333 | 5.460.359.917 | 13.082.864.988 | 27.161.972.519

Saldo final Caja | - 249.850.000 | 1.624.018.333 | 5.460.359.917 | 13.082.864.988 | 27.161.972.519 | 52.351.674.989
Proveedores: Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Saldo inicial 0 542.208.333 852.935.417 1.407.343.438 2.322.116.672

compras 6.506.500.000 | 10.235.225.000 | 16.888.121.250 | 27.865.400.063 46.182.506.182
pagos 5.964.291.667 | 9.924.497.917 16.333.713.229 26.950.626.828 44.656.080.672
saldo final 542.208.333 852.935.417 1.407.343.438 2.322.116.672 3.848.542.182
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inventario inicial 0 500.500.000 825.825.000 1.362.611.250 | 2.248.308.563
Compras 6.506.500.000 | 10.235.225.000 | 16.888.121.250 | 27.865.400.063 | 46.182.506.182
Costo ventas 6.006.000.000 | 9.909.900.000 | 16.351.335.000 | 26.979.702.750 | 44.705.367.457
saldo final 500.500.000 825.825.000 1.362.611.250 2.248.308.563 | 3.725.447.288
Prueba 500.500.000 825.825.000 1.362.611.250 2.248.308.563 | 3.725.447.288
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BALANCE GENERAL
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
ACTIVOS
caja v bancos 1.624.018.333 | 5460359917 13.082.864.988 | 27.161.972.519 | 52.351.674.989
IVentarios 500.500.000 825825000 | 1.362.611.250 | 2.248308.563 | 3.725.447.288
ACTIVOS
CORRIENTE 2.124.518.333 | 6.286.184.917 | 14.445.476.238 | 20.410.281.082 | 56.077.122.277
Equipos- Muebles
+ Enseres 249.850.000 249.850.000 245.850.000 245.850.000 245.850.000
depreciacidn
scumulada 24.985.000 49.970.000 74.955.000 59.940.000 124.825.000
Activo fijo neto 224.865.000 199.850.000 174.895.000 149.910.000 124.925.000
Total activos 2.349.383.333 | 6.486.064.917 | 14.620.371.238 | 20.560.191.082 | 56.202.047.277
PASIVOS
proveedores 542 208.333 852935417 | 1407343438 | 2322116672 | 3848542182
nporrenta X pagar 534.952.500 | 1.306.832.100 | 2.664.291.120 | 5.004.727.719 | 9.033.559.201
cesantias X pagar 24.000.000 28.800.000 34.560.000 41.472.000 49.766.400
Total pasive 1.101.160.833 | 2.188.567.517 | 4.106.194.558 | 7.368.316.391 | 12.931.867.783
PATRIMONIO
Capital 0 { 0 0 0
Reserva legal 124.822.250 304.927 490 621.667.928 1.167.769.801
Reserva legal 124.822.250 429749 740 1.051.417.668 | 2.219.187.469
utilidades retenidas 1.123.400.250 | 3.867.747.660 | 9.462.759.012 | 19.972.687.222
utilidad ejercicio 1248222500 | 3.045.274900( 6.216.679.280 | 11.677.698.011 | 21.078.304.803

Total patrimonio

1.248.222.500

4.297.407.400

10.514.176.680

22.191.874.691

43.270.179.494

TOTAL PASIVO
+ PATRIMONIO

2.340.383.333

6.486.064.917

14.620.371.238

20.560.191.082

56.202.047.277




Anexo 2. Guia exportafacil 4-72

¢ Qué es Exportafécil?

Es un sistema de expo/lauon por tréfico postal y
envies urgentes. 4

de envies de (olombia

la rmprna dr ser
Servicios Postales Nacionales 5.A
marca 4-72

que apera bajo

EXPORTAFA

COLONBIL | °DD

CARACTERISTICAS:

Servicios Exportafdcil

EXPORTAFACIL EMS:
+ Cobertura: temnacional

+ Tiempos de entrega: De acuerds con matriz de cobertura y
tiempas de entrega de 4-72.

* Intentos de entrega: Dos (2).

+ Peso: Hasta 30 Kg. por envie ™
* Rastreo y seg Endd dela se
a5igna una gula de encaminamienta, cen k cual se consulk:
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Exportafdcil en 3 pasos:

1. PREPARATE PARA EXPORTAR
'Nmoﬂbmdmahmnm
dora intenacional en el
moumrmum-awm)
g Slkmdmxdmmdthw
¢ Esmlmlumajuylmad‘:mulmnt_ma
adon‘eunam

. 1d Lo ¥

el estado del envio hasta la entrega al cperador postal en
pais de desting.

+ Pruchba de entrega: Reporte de entrega por parte del
operader postal en pals de desting,

+ Shios de admisién: Puntes de venta propios de 472, 0
deccion para diente corperati

¥ Para s DguidatiGn de s tanfex 1o dama of mayor valar anie pase
Mymmw

+ Esth dirigido o las micro, h di
delpnlsf” !

« &l vallor declwado de |a mercancia no debe ser superier 3
USD 5.000 par envio.

. ﬂusonhmhmd&emhuosonde
mdoconelwodumuw Exportafacl EMS
o Exportafacil Cowler,

- Se opers & través de b amplia red de oficinas de 4772, &
rivel nacional.

BENEFICIOS:

- Simplicidad, porque no requiere mermediario aduaners al

operarse bajo el régimen de Uifico postel y envios
wgentes.

* Accaso a b axtensa red postal &nmwam
mundmls. que kuma fegiones acercarse
&l mercado internaciona

* Competitividad, perque |e permite 3l exportador ahomrar
mgrxluawsnn 5 econdmicas y tramites de
expertacién.

* Tranquilidad, ya que incluye seguro cnn cubrimiento del
m'lulbuer\.mlcrreddtb

= Asesorls y scompehamients, duranie 10do o preceso exportadot

puede consultar el estado de su envio

. Nﬂabmr’w&wﬁlmdwsdtmond
cestinatario, segin of tpo de servicio Exportafacl escogice.

La kngvtud ménima permitide sor fade ¢ de 150
om. La suma de o fngitud y of mayw condame tamade en sentide
dferente & de a lsngitud no pusde superar 308 e,

EXPORTAFACIL COURIER:
+ Cobertura: Intemacional

Tiernpos de entrega: De acuerds con matriz de cobertura y
liempas de entrega de 4-72.

+ ntentos de entrega: Das (32).

+ Pese: Hasta 50 Kg por envio *

+ Rastreoy i nd de la i
mguwguhdunamnmmq,mhuﬂuumm
el estado del ervdo hasta ks entrega en destine,

« Pruchs de entrega: Reporte con firma y fecha de quidn
reciié el envio.

+ Shtios de admision: Puntes de venta proplos de 4=72, ©
recoleccion para chente corperative,

*Fank
fisico y peso velunéirico (Dimensianes).

* Dimendisoss: (a logiud mising permitide por leds o1 de 1o
om, La sma de M fongitud y of mayor canteme famads en sentido
diferente o de & lngitud, no puede superar 306 om.

de fa5 tanfas se fama f mayor valar eotre pese

bsmmmmm&bnwwalamm

2 &lmutmmmbﬁmnahw&h
mercancis, o Ministerio de Comercio, Ihdustria y Turisme, a
través de b VUCE “Ventanih Urica de Comercie Exteriomte
permiticd reabzar los tramites respectivos ante las
Mammm

* |nvestiga las condiciones de acceso del producto, en ef pals
de destino,

* Ten dlaridad sobee bos medios y procedinientos de page, en
atencion o reintegro de divises.

Recuerds que cuntta com Mt Tie
pare defink y epeciar by esiratesss de infernecisoskracidn,

2. VERIFICA LA MERCANCIA

- Empaca b mercancla de tal manera que no exceda ks 3o
kg. 0 50 ¥g. segin el servicieo Exportatact escogide.

* El valor decherado de la mescancia a expectar no puede
superar bos USD § 5000

- Adjunta la documentacién y vistos buenos especificos del
Producto a expertac.

* Embals tu envia, de acuerdo con b materaleza de fo mercanda.




Anexo 3. Logistica rutas de exportacion via aérea.

Pais Origen: Colombia

Bistema de Informacién Comercial
Logistica de Exportacion

Reporte de Rutas de Transporte Aéreo

Punto Embargue:

Fas Mexico Punto Desembarque: CiudaddeMeéxico
o . Punto de Punto de . Fecha
Comercializador Aerolinea e T Observaciones Actualizacion
Cargo link 5.2 Aenomeésico Bogoiz Mesioo ity ﬁ“ﬁ“&“}m B 737700 01042016
Cango link 5.2 Meromesico Bogo Mexico dty A B 727-200 01j04i 3016
American airlines American airlines Bogoim Mexi ity Mizmi -Eszdss Unides l';_uﬂ";“f’m B763 Pl
- . N LU, MA, ML 01 jd 30is
Avianca Cango Avianca Bogotz Mexion dty U, 54 DO A330
CENTURICN AIR B N R _ MA, ML M, Q1042016
CARGOCOLOMEL, | Centurion Bogoi Mexico ity Mami -Eszds  Unidos VL, 5A, DO LC 10-30
Copa Airlines Cargo | Copa Airlines Bogo= Mexico iy Perema - Pamamd oo B 737-700 01j04i 3016
Copa Airlines Cargo | Copa Airdines Bogoi Mexico iy Paremz - Paramd L:jl'h.::;:l' B 737-700 bt
DHL Avistion Cargo | DHL Aviation Bagois Mexio city Parama - Paramd ﬁuﬂm;m;} B 727-200 P
] MemgHis - Eszds LU, MA, M, 02/04/2016
Fedex Fedex Buguiz Mexio dity id Al A 310-300
LATAM Carga LATAM Cargo Sogr= Mexion ity % B7I7 0342015
Stnke::amnde Premium jet o iy ) ML S B 767300 01j4im0ie
United Airfines United Airlines Sogrm Mexim ity % B 737700 0342015
Uniited Airdi United Airi P i dty Lg;'h:I.l}I:L B 737700 Q1042016

Frecusnciz (LU-Lwnss, MA- Martes, ME Migrooles, JU- Jueves, VI- Viernss, SA- Sabado, DO- Domingeo) Mo, Vusles {Mumerode Vuelos por frecuencia) . Equipo (A-Airbus, B- Bosing, MD- McDonnall Douglas, DC
—Douglas, ATR- Avidns de Transport Régional). Clase deequipo (F Carga, P Passjeros), Pagode Flate (PP Prepagado, OC Al cobrdy Recangos (Fusl Surharge F.5., Security Surcharge 5.5.)

Anexo 4. Logistica ruta de exportacion via maritima.



90

Sistema de Informaciéon Comercial P ‘ ;
Logistica de Exportacion ay C
Reporte de Rutas de Transporte Maritimo

Pais Origen:  Colombia Punte Embargue: Buenaventura

Pais Destino:  México Punto Desembarque:  Veracruz

Agente Comercial Linea Maritima  Punto de Embarque Dapual:'ltl':aﬁue
ambia s | NevegcanCng || Boenavenur Verseuz Gmee | 7 | w [T 0u/1172056
t;runmhgg }!t‘udj Hamburg swd Buenaventura Veracruz CE:;E:E:' 7 13 « '%2E’§Ijm—ﬂ’£]m 01/04/2016
E‘LM loyd colombia Hapag lloyd Buenaventura Veracruz CE;:E:E:_ 7 10 o 'MIn'zg,'g:m—ﬂ’HucM 01/04/2016
;ﬁ;";ﬁgll ca ;ﬁgﬁnr;dtr:d{l'lm} Buenaventura Veracruz Cristobal - Panama 7 16 c 'T_n.zgl’g)m—ﬂ’lglm 01/11/2016

e BE Min, Contenedor de 20°Cont. 200, Contenedor de 200 Flat Reck Cont. 207 Flat Rack,

Paga Fete (PP Prepagada, CL Al cobra). Tipo Carga [Langa Suella - Rango 1 BB R1, Carga Suela - Rango 2 BB RZ, Carga Sueita - Rango 3 BB R, Carga Suelta Min
Contenedor de 200 Open Top Cont. 207 Open Top, Contenedor de 20 Plataforma ort. 20 Plataforma, Contenedor de 200 Religerado Cont. 20°R, Contenedor de 20 Tangue Cont. 20' Tanque, Contenedor de 20' Vertilado - Fartainer Cont. 20° FN,
Contenedor de 40 Cont. 40, Contenedor de 40' Flat Rack Cont. 40' Flat Rack, Conbeeder de 40" High Cube Cont. 40' KC, Contenedor de 407 Open Top Cont. 40 Open Top, Contenedor de 40 Platalonma Cont. 407 Plataforma, Contenedor de 40°

Refrigerack Cont. 408, Contenedor de 400 Refrigerado High Cube Cont. 40 RHC, Conteneder de 407 Ventilade - Fantainer Cont. 40°' FN, Contenedor de 45 Cont. 45

La informaciin contenida en Rutes y Tarifas e de cardcter neferencial, siendo suministrada directamente por |as emprecss prestatarss. Eobin cujetas a cambics sin previo aviso por factores propics. de |a actividad o de sus vollmenes del comercdo; por o
terilo PROEXPORT COLOMBEA e excluye de cuakquisr obligacidn contenida en edtos reportes, de gual Forma 1a mencidn de disintas empresas no suponen recomendacidn aiguna por parte de b entidad. Para sus comentarios contoese oon &l cormeo

electrdricn logistesprosport. conmucn,



Anexo 5. Logistica tarifas rutas de exportacion via aérea.
Sistema de Informacion Comercial
Logistica de Exportacion "
Reporte de Tarifas de Transporte Adreo por Ruta

PROEXPORT
COLOMBIA

Palfa Origan: Codomtda Funts Embangaa: Boegola
P (Dl e Bd ke Funts Dasembangpes:  Shoded de bl e
Purrte da Nombre o e da Valer  bhomacds Valor  Monads
T v cial [ sdboi Boziolirrsa Pusiibs di E fribs i Dotsbtmebarepuin x P Escala Tawifs Tormm Pogs PSS REsES  peene Reessge
Minira HE, 00 LD P"Ij‘f‘.‘,m Sin Fecango T
Minima B, 00 o | TER | snmecme T
Minima BE, 00 1= ""'Ij‘fp_ﬂﬂ' Sin Recago =
Minira HE, 00 LD P"Ij‘f‘.‘,m Sin Fecango T
Empresa T8IFA Aeren FITSS Bogoia Be=cion ity Cosmmod by FET ST -
+1 WG 155 o | TER | snmecme T
1 NG 150 1= P'Ij'ff,_m Sin Recago =
v K5 ] LD P"'F.F‘“W Sin Fecango T
+1 WG 1,50 o | TER | snmecme T
Frepage |
HMinima B5, 00 usD Almbro | Duecme | 2S00 T
[FPROCT
+ 000 KIES 170 usD Almtrn | Due e | 3500 T
[PPFOC]
“Cang Carga Frepag |
Ernpresa HLET Asren ITEIT Bogota M g e Y e » 300 KES 150 1= #Eum Due cavier | 25,00 =
Frepag |
500 KES 1,30 1= Mmbeo | Dueceer | 3500 =
[PPFOC]
Frepage |
100 KES 210 usD Almbro | Duecme | 2S00 T
[FPROCT
HMinima 130,00 usD Almtrn | Sin Fecago T
[FPROC]
Frepnag |
45 WES 343 usD Almbro | Sin Recago T
Carga Canga [PPFOC]
Ernpresa BL33 Arren IPETH Bogot Miemicn ity . 5 . ;
+45 KGS 31w 1= Mmoo | Sin Recago =
[PPFOC)
Frepage |
+ 000 KIES 243 usD Almbro | Sin Recago T
PP

Anexo 6. Logistica tarifas rutas de exportacion via maritima.




Sistema de Informacidn Comercial
Logistica de Exportacidn
Reporte de Tarifas de Transporte Maritimo por Ruta

Lg - Eeio T H i omisla PFunin Embangue Hurmra venfura

Fars Desbng . M Funio UDesemitangos.  Yerssnas

Crmerendor e 3 12X CE k- Ja) O ST e
[T ————— 12¥0 15, 1z o) o1 A TS
Cowmermaton e HF 12 BaF S T 10 S L
ConviEreRIe O FIF 12¥0 ™ 30 ) o A LS
[ar e ————— 1368 s, 17 o) o1 A TS
[ 1368 15, 1z ) 1 A LS
a Crwmerasiod o & 1,350 A 174 1=al [ P i1
Bt 5145 LEEE, Bty et lior & WErETLE g i il Crrsberasies e 4 P ] T Toa] e AT LS
Contenecor de SXRgh | 3 g 15 12 vsn | eomepme
IComimalicer rin Y Bigh 1360 S 1w =D L SIS
B e 1350 BAF 1 o (o e L
IComimalicer rin Y Bigh 1360 B £ =D L SIS
Cowvermeion e HY 1235 LgF g o) o0l S LS
[ 1235 CSF 13 o) o1 A TS
CowEErO e T 13235 [ 128 s o1 A TS
Comerendor o 3 1258 S0 = T al O e e
CowmEeEen e T 1235 B 50 o) 01 A LS
Crwmerasiod o & 147 B o 1Y 1=al [ P i1
Comerendor e & 1470 CEF Ficd T al O e e
Comerendor e & 1470 LSF = T al O e e
Cowmereador e & 1470 L= 5 g a) O S e
Tz a -

Exvign [T ] Gerey
— LHESE = e Large = CrwRE N (AT 1470 B =0 LISEY A e T
IComimalicer rin Y Bigh 1A == 13 =D L SIS
B e 1Larn LSF = o (o e L
IComimalicer rin Y Bigh 1A o EE =D L SIS
B e 1Larn o ag o (o e L




