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Resumen Ejecutivo

En la actualidad del Comercio Internacional y de sus relaciones, surgen nuevos pilares
importantes que intervienen en la economia de los paises en desarrollo con sus intercambios
comerciales, como lo es el caso de empresas nacionales que se encuentran en constante
evolucidn. Este es el caso de la Panaderia La Zarcerefia que inicia como una pequefia empresa de
caracter familiar y que en veinticinco afios experiment6 un rapido crecimiento hasta decidir en el
afio 2015, iniciar su proceso de internacionalizacion, abriendo sus horizontes hacia el mercado

nicaraguense.

La Panaderia acude a una Agencia Aduanal, llamada Unicamente para efectos de la
investigacion, como Impex Costa Rica. Durante poco mas de un afio, se llevaron a cabo las
primeras exportaciones con gran éxito en sus ventas; sin embargo la Panaderia no se muestra
satisfecha con la labor de la Agencia Aduanal, debido a que consideran que invierten una
cantidad de dinero considerable con su contratacién y que eventualmente podrian ahorrar, pero
sobre todo porque no toman los cuidados necesarios para tratar con un producto tan delicado
como lo es el pan, ademas de que la Agencia afecta la imagen de la empresa, una de sus mayores
ventajas en el mercado. Es por esto que a nivel de Gerencia, surge la idea de realizar las
exportaciones sin ningdn intermediario, ya que cuentan con los recursos necesarios para poder

llevarlo a cabo de manera autébnoma.

La investigacion es de caracter cualitativa, ya que basicamente describe la estructura actual de
exportacion que realiza la Panaderia y la compara con la estructura normal que deberia llevar a
cabo si la exportacion la hace por sus propios medios, esto con el objetivo de valorar sus
posibilidades de transformacién y viabilidad del modelo. Para esto ademas se desarrollan varios
objetivos para lograr los cometidos, como definir los elementos empiricos, tedricos, histéricos y
metodoldgicos del tema en estudio, para después conocer la importancia de las exportaciones y
sus aspectos basicos dentro del comercio internacional, asi como su papel en el desarrollo de
Costa Rica. Una vez esto, se describe la historia, el funcionamiento de la Panaderia la Zarcerefia
y su situacion actual con el fin de adentrar al lector en el tema central de la investigacion y por
ultimo se analiza la estructura de exportacion utilizada por la “Panaderia la Zarcerefia” durante

los afios 2015-2016 y las posibilidades de transformacion.
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A raiz de estos objetivos planteados, se concluy6 que la Panaderia puede llegar a ejecutar su
cometido de realizar las exportaciones de manera autbnoma, sin embargo esto Gnicamente puede
realizarlo en el marcado nicaragiiense, ya que cuentan con cierta experiencia, los recursos
econdmicos y logisticos necesarios, ademas de la cercania del mismo y de que posee cierta
similitud con el comportamiento del mercado costarricense. Pero, si se desea participar en otros
mercados internacionales, este modelo pierde viabilidad debido a su complejidad y otros aspectos

que obstaculizan su realizacion objetiva.
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Introduccion

La actividad comercial de las empresas es hoy dia uno de los elementos responsables de la
nueva configuracion del escenario econdémico y de las sociedades a nivel internacional. El sector
industrial cuenta con un papel preponderante para el progreso de los paises desarrollados como
en vias de desarrollo, por ser una de las actividades que mas generan y aportan a la economia de

estos.

Es por esto que en un mundo globalizado, en donde la competencia y los obstaculos son cada
vez mas agresivos, resulta necesario fortalecer la actividad comercial por medio de la
internacionalizacion de las empresas. La actuacion en nuevos mercados internacionales les
permite no s6lo aumentar su prestigio e influencia en el mercado nacional, sino ademéas ganar
enormes beneficios como: garantizar su permanencia en el mercado, conquistar nuevos sectores y
clientes, obtener mayores ganancias econdémicas, ademas de reducir los riesgos de dependencia,

entre otros.

Este es el caso de la Panaderia la Zarcerefia, empresa ubicada en el canton de Zarcero, en la
provincia de Alajuela; esta es reconocida por ser una de las principales fuentes de empleo y

responsables del progreso econdémico de la comunidad.

Su répido crecimiento y éxito en el mercado nacional, le ha permitido la expansion hacia
nuevos mercados, exportando actualmente a Nicaragua; no obstante esto lo hace por medio de
una agencia aduanal, denominada Impex Costa Rica Unicamente para efectos de la investigacion,
misma que segun sus propios estudios le ha generado mayores gastos que beneficios en su

proceso de internacionalizacion.

Es por lo anterior que es sumamente importante para la empresa, la creacion de una logistica
de exportacion y de transporte adecuada que le permita el comercio agil, por sus propios medios

y eventualmente el ahorro de sus recursos financieros.
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Capitulo I: Elementos histéricos, empiricos, tedricos y metodolégicos de la “Propuesta de
una adecuada logistica de exportacion para la Panaderia la Zarcerefia al mercado

Nicaraguense, con base a la experiencia 2015-2016.”

Justificacion

El estudio del Comercio Internacional es sumamente importante para la disciplina de las
Relaciones Internacionales, debido a que el comercio desde sus origenes se ha caracterizado por
ser uno de los principales motores de interaccion entre los Estados, por lo tanto se puede decir
que uno es un complemento del otro y viceversa. No se podria explicar las relaciones entre los

Estados si no se entienden su procedencia e intereses que la justifican.

Hoy dia la configuracién del Comercio Internacional est4 dada por el importante papel que
representan las empresas, principalmente de caracter privado, en el desarrollo del mismo. “Una
empresa es una asociacion de personas gque se unen para lograr objetivos en comin y que desean

a partir de esto obtener beneficios.” (Bacci, s.f)

Las empresas son los encargados de llevar a cabo el proceso de exportacion, por lo tanto se
puede decir que son la representacion de los paises en el escenario comercial. Son ellas también
las que se ven beneficiadas, o no, con las politicas comerciales que sus gobiernos implementen.
Esto explica por qué el comercio de paises con un indice similar de desarrollo, difieren en cuanto

a crecimiento y desarrollo.

Los gobiernos actuales se han percatado de la importancia de apoyar a las empresas para su
insercion en el mercado exterior, por lo tanto se han enfocado en impulsar su proceso de

internacionalizacion como pilar fundamental para el desarrollo comercial y econémico.

Segun el Sistema de Informacion Empresarial de Canarias (s.f) define el proceso de

internacionalizaciéon como:

La unificacion de los mercados, la estandarizacion de los productos, la
homogeneizacion de los gustos y las necesidades de los consumidores en el

mundo desarrollado, los nuevos canales de comunicacion, distribucién y venta, y
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la cantidad y calidad de productos y servicios existentes, marcan una tendencia

que lleva a la internacionalizacion de las empresas. (p.1)

Es decir, la internacionalizacion es basicamente las actividades que realiza una empresa fuera

de los mercados nacionales con el objetivo de expandir sus influencias en otros externos.

Este proceso en Costa Rica, estd muy relacionado con el desarrollo de las Mipymes (Micro,
pequefias y medianas empresas), ya que estas han sido de gran importancia para el desarrollo
econdmico regional, gracias principalmente a la creacion de empleos y debido a que usualmente

las pequefias y medianas empresas son las responsables del sustento de una comunidad entera.

Estas empresas no sdlo contribuyen a nivel interno del pais, sino que fomentan su
participacion y competencia a nivel internacional, asi lo reconoce Miranda Sandi que se refiera a
que: “las Pymes son fundamentales para el desarrollo social y el crecimiento econdmico de Costa
Rica. Para que sea un sector dindmico con presencia significativa en las exportaciones, deben
fortalecerse los instrumentos juridicos, asi como el apoyo en términos de infraestructura,

financiamiento y capacitacion.” (2008).

Es por esto que el Estado en los dltimos afios, ha reconocido no sélo el enorme valor de las
Pymes, sino ademas de su internacionalizacién, ya que estos contribuyen un enorme aporte para
la economia nacional, y sobre todo por su enorme beneficio al incursionar en el comercio
internacional; por lo que se ha dado a la tarea no solo de fortalecer estos aspectos, sino ademas de
informar correctamente a los productores nacionales acerca de estos temas con la mayor
objetividad posible (mediante Procomer) y de apoyar e incentivar a éste sector, durante todo el

proceso comercial para lograr su 6ptimo avance y desarrollo.

Resulta importante entonces que las empresas decididas a exportar cuenten con las
condiciones requeridas para su éxito en el mercado internacional; las mismas deben ser sometidas
a rigurosas investigaciones internas y de mercado que les indiquen su estado y viabilidad para

Ilevar el proyecto a cabo.

Este es el caso de la Panaderia La Zarcerefia, en el canton de Zarcero, que representa la
principal fuente de trabajo de la comunidad. Esta si bien no clasifica como una Pyme, debido a

que sus caracteristicas y tamafio la reconocen como una empresa grande, guarda una intima
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relacion con estas, ya que su origen es de data reciente y por tanto también su proceso de

desarrollo.

Esta empresa no s6lo ha tenido un enorme éexito en el mercado nacional, sino también
actualmente en el nicaragliense gracias a sus exportaciones, realizadas por medio de un agente
aduanero que se encarga de todos los trdmites requeridos. Sin embargo dltimamente la empresa
ha valorado sus posibilidades y se ha visto en la necesidad de independizarse y realizar el proceso

de exportacién y logistica por si mismos.

Hay que recalcar que este es un paso de suma importancia para cualquier industria y por tanto
debe realizarse tomando en cuenta todos los detalles posibles para realizar esta labor de una

manera exitosa.

Es por esto que el tema a desarrollar resulta fundamental no sélo para la Panaderia en estudio,
sino ademas para eventuales empresas y Pymes que quieran introducirse en el mercado
internacional y que desean hacerlo sin ningun tipo de intermediario, por lo que contar con esta

informacidn les facilitaria la ejecucion y sus posibles beneficios u obstaculos.

Planteamiento del problema

El Comercio Internacional es y ha sido un pilar importante para el desarrollo de la humanidad
y su evolucion. Sin embargo hoy dia éste no se asemeja en nada a su comienzo; Guerra Z. (2012)

afirma que:

El Comercio internacional es el intercambio de bienes y servicios entre los
habitantes de dos o mas naciones que se da origen a salidas de mercancia
(exportaciones) entradas de mercancias (importaciones) procedentes de otros
paises. Es un concepto amplio pues abarca el flujo de relaciones comerciales
internacionales sin hacer referencia a un pais en especifico. Es decir “Es el
conjunto de movimientos comerciales y financieros, y en general todas aquellas
operaciones cualquiera que sea su naturaleza, que se realicen entre naciones, es

un fendmeno universal que participan las diversas comunidades humanas. (p.1)
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La autora de esta cita trata de resaltar que el concepto de “comercio internacional” abarca
una gran cantidad de elementos y caracteristicas, que incluso pueden variar dependiendo de los
paises o lugares en cuestion; su complejidad aumenta cada vez mas gracias a los diferentes
contextos suscitados durante la historia, ya que el comercio responde segun las necesidades de los
consumidores, necesidades que sufren constantes cambios y transformaciones en muy poco
tiempo. Lo que antes representaba un simple trueque entre dos o mas personas, hoy se traduce en
un sinfin de medios, mecanismos, idiomas y tendencias que hay que tomar en cuenta para el

mismo fin.

Es por esto que los paises (unidos e inmersos en la globalizacién), han optado por poner todas
sus oportunidades de desarrollo en aras del intercambio global cuya dinamica consiste
basicamente en poner en disposicion las riquezas que se poseen, crear industrias que generan
ganancias, y por ende crecimiento econémico y desarrollo humano que garantice la prosperidad.
Es asi como se ha ejecutado este proceso, adoptando, por supuesto, los nuevos elementos
originados por la tecnologia y otras variables involucradas; por lo tanto y segun su efectividad, se
puede reconocer gque el comercio internacional facilita e incrementa la capacidad productiva de
un pais y contribuye a la estabilidad econdémica y de la sociedad. Ademéas de que exige la
actualizacién sobre todos los aspectos: normas, requisitos, y sobre todo innovaciones que

permitan estar a la vanguardia y ser mas competitivos.

No obstante, los paises en desarrollo son los que poseen mayor nimero de obstaculos al
tratar, no sélo de abrir sus fronteras al comercio, sino ademas a la hora de su permanencia y
obtencion de beneficios. Sin embargo a pesar de esto, también han percibido enormes avances y
han adoptado algunos mecanismos que contribuyen con su desarrollo y crecimiento econémico;
como lo es el caso de las empresas exportadoras que hoy dia representa un sector poderoso y de
gran importancia no solo para el avance de las regiones y comunidades, sino para el pais en

general.

Estas empresas representan uno de los mayores estimulantes de las economias de estos paises,
gracias a que: son fuentes de empleo, trabajan areas especificas, contribuyen con el crecimiento
de produccion y servicios, juegan un papel importante dentro de las comunidades, entre muchos

otros beneficios.
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No obstante se hace referencia también al desamparo de los gobiernos a este sector, y sobre
todo en su proceso de internacionalizacion; por lo que este se puede decir que es una de las
principales razones por la cual muchas empresas nacionales no tienen una participacion activa o
de peso dentro del comercio internacional. El dificil acceso al financiamiento, a la tecnologia, al
desarrollo de los recursos humanos y a la informacion sobre procesos y contactos en el exterior
(networking), origina que muchas empresas costarricenses queden automaticamente excluidas de
la dindmica de estos grandes mercados del exterior, en donde generalmente son las grandes

empresas multinacionales las que lo determinan.

Por lo tanto resulta absolutamente necesario trabajar en politicas publicas que impulsen la
intervencion de estas empresas en el escenario internacional, con el fin de aumentar los
beneficios econdmicos y de desarrollo, no sélo de los paises emergentes, sino de la comunidad

global en general.

Es por esto que se debe no sélo colaborar con el financiamiento y el desarrollo de las mismas,
sino ademas con el incentivo para la creacion de muchas empresas mas, ya que se ha demostrado
que es un pilar esencial para el crecimiento de la economia costarricense, lo cual lo han logrado
en muchos casos por sus propios méritos. Y sumado a esto, hay que asegurar la permanencia de
las mismas en el mercado internacional, y esto por medio de una estructura adecuada y 6ptima
para cada tipo de empresa (segun capacidad productiva y monetaria, mano de obra, objetivos,
fines, entre otras).

Actualmente en el pais los esfuerzos para la ayuda a las empresas, se ha enfocado en el
fortalecimiento de las PYMES, para que una vez que estas logren establecerse en el mercado,
inicien su proceso de internacionalizacion con las mejores herramientas. La ayuda en su mayoria,
estd enfocada en el acceso al financiamiento para su desarrollo. A pesar de que existen otros
organismos que se encargan del apoyo a Pymes en cuanto a eficiencia, competitividad y
permanencia en el mercado; practicamente ninguno se especializa en el fortalecimiento de las
mismas para el proceso de exportacion. Hay que nombrar en este punto que muchas de las
empresas costarricenses que hoy participan en el escenario internacional, lo hacen por medio de
multiples agentes aduaneros, omitiendo la posibilidad de ejecutar dichos procesos por sus propios
medios, debido principalmente a desinformacion, ya que muchas de ellas cuentan con la

capacidad necesaria.
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Segun el Instituto Nacional de Comercio Exterior y Aduanas de México (s.f): “El plan de
exportacién es un requisito para exportar correctamente. Nos asistira en la planeaciéon de la
viabilidad del negocio, asi como para determinar mercados, competencia, precios del mercado
internacional, productos en demanda, logistica, y otras actividades necesarias durante
la exportacion.” (p.1) Una empresa entonces debe de estar enterada de todos y cada uno de los
requisitos que conlleva un plan de exportacion y sobre todo debe valorar si debe o no realizar la

exportacién por medio de un intermediario o por los suyos propios.

Costa Rica por su parte, cuenta con la Promotora de Comercio Exterior, que es la encargada
de difundir la informacion pertinente acerca de los requisitos para la exportacion e importacion y
del proceso en si, sin embargo lo realiza de una forma muy general por lo que no ahonda en las
situaciones particulares de las empresas, 1o que muchas veces lleva al fracaso en la ejecucion al

intentar incursionar en el mercado internacional.

Por lo tanto, el principal aporte de esta investigacion es contribuir con una empresa (misma
que dejé de ser una PYME desde hace pocos afios y por tanto le debe muchas de sus
caracteristicas) en la elaboracién de un plan de logistica de exportacién y transporte; empresa que
hoy dia exporta al mercado Nicaragiense por medio de una agencia aduanal, sin embargo que se
ha visto en la necesidad de valorar la realizacién de esta labor por sus propios medios, debido a

multiples obstaculos y diferencias con su intermediario.

En conclusién, se puede reconocer el desamparo por parte del gobierno en el proceso de
internacionalizacion de las empresas, que se traduce en su poco o reducido apoyo para una
participacion mas dinamica en el intercambio comercial internacional y su permanencia en el
mismo; a pesar de que este sector industrial ha logrado enormes avances gracias a esfuerzos

realizados de manera unilateral y por tanto hoy dia brinda enormes aportes al PIB del pais.

Resulta ademas necesario recalcar que la importancia del apoyo a este proceso de
internacionalizacion, debe cifrarse no s6lo en el ambito financiero, sino ademas de logistica,
promocion y demas aspectos que le competen a la hora de realizar sus exportaciones, con el fin
de que cuente con la estructura Optima para llevar a cabo este proceso mediante sus propios

medios y capacidades, siempre y cuando esto sea lo mas adecuado y viable.


http://www.comercioyaduanas.com.mx/comoexportar
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Objetivos

Objetivo General.

Realizar una propuesta para una adecuada logistica de exportacion para la Panaderia la

Zarcerefa hacia el mercado nicaragliense, periodo 2015-2016.

Objetivos Especificos.

1- Definir los elementos empiricos, teoricos, historicos y metodolégicos de una adecuada
logistica de exportacion para la Panaderia la Zarcerefia hacia el mercado nicaragiiense,
periodo 2015-2016.”

2- Conocer la importancia de las exportaciones y sus aspectos basicos dentro del comercio
internacional, asi como su papel en el desarrollo de Costa Rica.

3- Describir la historia, el funcionamiento de la Panaderia la Zarcerefia y su situacién actual.

4- Analizar la estructura de exportacion utilizada por la “Panaderia la Zarcerefia” durante los

afios 2015-2016 y las posibilidades de transformacion.

Perspectiva Teoérica

Esta investigacion se desenvuelve dentro del contexto del Sistema Internacional como pilar
general. Este sistema se ha caracterizado por ser un escenario sumamente cambiante y dindmico
debido a que responde segun el actuar de los actores que lo componen; segin Marcel Merle:
Estados, Organizaciones Internacionales y las Fuerzas transnacionales. La relacion de estos
“genera una configuracion de poder (Estructura), dentro de la cual se produce una red compleja

de interacciones (Procesos), de acuerdo a determinadas reglas (Abecasis, 2014, p.1).

Por lo tanto el sistema internacional esta configurado por las interacciones de sus actores y
por la influencia que ejercen unos sobre otros, influencia que genera una reconfiguracion
constante segun el contexto mundial y que esta determinada por el control de: la seguridad, la

produccion, las finanzas y los conocimientos.

La teoria plantea que la estructura del sistema de hoy dia es Uni-Multipolar, segun Abecasis

2014, quien la define como: “Unipolarmente a nivel militar area dominada por los Estados
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Unidos y multipolar a nivel econdmico area dominada por diferentes bloques de los cuales surgen

paises dominantes o potencias emergentes.” (p.7)

Estados Unidos ha perdido su papel hegemonico en el escenario internacional, y los paises se
han visto fortalecidos con la idea de que en el Occidente gobierna el mas fuerte por encima del
mas débil. Es a raiz de esta problematica que los Estados del mundo han entendido que la unién
regional es la puerta para su desarrollo mutuo, integral e independiente. Estos bloques encuentran

su soporte en las relaciones comerciales preferenciales principalmente.

Si bien es cierto las transnacionales representan un actor dentro del sistema internacional que
generan gran influencia e importancia no sélo dentro de los paises emergentes, sino ademas de
los menos desarrollados; estos han sido también medios que ponen en desventaja la produccion
nacional y evidentemente crean mayor dependencia a los paises poderosos. Es por esto que los
bloques regionales asi como los Estados, se han dado a la tarea de fortalecer sus sectores

sensibles y de promover el desarrollo por medio de sus propias capacidades.

Debido a lo anteriormente expuesto, es de suma importancia para esta investigacion el
considerar dicho acontecimiento para su desarrollo, ya que es en este punto en donde se evidencia
la necesidad de expandir y fortalecer la influencia de las empresas nacionales para contrarrestar

esta problematica, mitigar las consecuencias y contribuir con el objetivo de desarrollo propio.

Como ya se mencion0, el Comercio Internacional es de gran importancia para el desarrollo
nacional, de alli que la reconfiguracion del nuevo sistema es de marcada trascendencia para esta

investigacion, por lo que también representa uno de sus pilares.

Este es el medio en donde las mdltiples interacciones entre los paises generan una dinamica
de intercambio que produce en muchos casos situaciones de superioridad (por parte de los Paises
Desarrollados generalmente, y sumision (por parte de los paises en vias de desarrollo). No
obstante a pesar de lo anterior, el comercio se reconoce como una herramienta que contribuye

con el desarrollo y la estabilidad econdmica y social de los paises, segun sea su utilizacion.

La nueva teoria del Comercio Internacional que surge en los afios setenta, establece la
apariciéon de economias de escala (a mayores volimenes de produccion, menores costos y por

ende mayor beneficio para los consumidores), y por tanto de la especializacion de las
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industrias. Los tedricos del nuevo comercio afirman que los paises pueden exportar ciertos
productos simplemente porque cuentan con una firma que entré por primera vez en una industria
que so6lo puede sostener a unas cuantas empresas. Gracias a que pueden obtener economias de
escala los primeros en entrar en una industria pueden colocar un candado en el mercado mundial
que desaliente los intentos de una eventual penetracion por parte de otras empresas. Lo cual nos
viene a ilustrar el por qué las grandes multinacionales son las que controlan el comercio, puesto

gue poseen mayores ventajas sobre las pequefias.

Uno de los tedricos mas importantes de esta premisa es el Premio Nobel de Economia 2008
Paul Krugman, ¢l en su teoria la “Nueva Geografia Econémica” expone que el comercio esta
determinado por la competencia imperfecta, es decir que esta compuesta por economias de escala
que causan que el mercado esté dominado por monopolios y oligopolios (el control en manos de
pocas empresas), que tienen fuerte influencia sobre los precios de los productos, aspecto que
afecta directamente al consumidor. No obstante y como paradoja, advierte también que este
ultimo es sensible a los precios bajos y por tanto toma ventaja de esta economia de escala

empleada por las grandes empresas.

Este modelo supone que existen dos sectores productivos, la agricultura y la
manufactura, y dos tipos de empleados, los agricultores y los trabajadores. Cada
empresa del sector de las manufacturas utiliza economias de escala para producir
una variedad de productos diferenciada, y utiliza a los trabajadores como Unico
insumo para la produccion. Mientras que el sector agricola produce bienes
homogéneos, y no utiliza economias de escala; asimismo utiliza los agricultores

como Unico insumo para la produccion. (Mayorga, 2008, p.82)

El apartado anterior explica la nueva configuracion geografica de los mercados a nivel
regional, al originar una aglomeracion en el centro (lugar de concentracion de empleo y altas
tecnologias) y aislando a las zonas periféricas; pero ademas expone la situacion que enfrentan las
empresas nacionales en el nuevo acontecer comercial, en el que estan bajo los preceptos de las
gran multinacionales y transnacionales. No obstante hay que tener en consideracion que hay

paises en los que son estas empresas el motor de la economia exportadora.
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El dinamismo del comercio trajo a colacion la participacion de estas empresas en los procesos
de intercambio mundial, y estas representan un motor importante para el impulso de la economia
y el progreso sobre todo de los paises en vias de desarrollo, por lo que no se puede dejar de lado
su papel en el ambito global. Sin embargo, estas solo son vistas por los gobiernos como una
minoria, por lo que no le otorgan el valor necesario en muchos de los casos, y se enfocan mas en

atraer grandes transnacionales y multinacionales.

La teoria de “La vida en tres mundos” explica el proceso de internacionalizacion vy
establecimiento de las empresas a través de la comparacién con las etapas de vida humana de
crecimiento y del acontecer diario (costumbres, valores, politicas, interacciones, entre otras); en
una primera fase, durante la etapa infantil y de juventud, los padres son los encargados de la
educacion, y esta termina cuando la persona considera que puede adaptar sus propias ideas y
creencias a su vida. En la segunda etapa (de 20-25 afios), es donde se implementan decisiones
individuales y se interactGa directamente con el mundo, aqui influyen las ensefianzas de la
infancia. Y la tercera etapa comienza a partir de los 45-50 afios y es en este punto en el que se
trata de evitar que el mundo siga cambiando, y se empieza a discrepar acerca de cOmo se vive en

la actualidad (de alguna u otra manera la persona se siente desplazada y atrasada).

Aplicando los principios de esta teoria, una PYME que quiera crecer y
permanecer debe poder competir hoy y a la vez estar preparandose para competir
mafiana. Una empresa debe estar en constante evolucion hacia el futuro, eso
supone dirigir la mirada hacia las generaciones venideras y adaptarse a lo que
reclamaran como futuros consumidores. Cada vez las nuevas tecnologias toman
mayor protagonismo en “el mundo” por lo tanto debemos adaptar nuestras
PYMES a esa forma de entender el mundo, la sociedad y su comunicacion.
(Carrascosa, 2014)

No obstante a pesar de que el apartado anterior se refiere a las PYMES, esto se aplica de igual
forma para todas las empresas nacionales en general, en donde el desamparo por parte del
Gobierno es lo que les impide en gran medida la participacion activa dentro del comercio y de la
economia. En estas etapas cruciales de ensefianza y apoyo para el crecimiento 6ptimo de un

infante, dejarlo a merced del mundo le traeria enormes consecuencias y probablemente un
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desarrollo inadecuado; asi mismo ocurren con las empresas que no obtienen el mayor de los

cuidados durante sus primeras etapas: acaban desapareciendo.

La teoria de la Jerarquia (Pecking order) de Myers y Majluf, “establece una ordenacion a la
hora de obtener financiacion para nuevas inversiones. Esta jerarquia consiste basicamente en que
las empresas optan preferentemente por la financiacion interna, es decir, beneficios retenidos y
amortizacion y, en caso de tener que recurrir a financiacion externa optan, en primer lugar, por
deuda y en ultimo lugar, por ampliaciones de capital.” (Escalera, 2011, p. 49) Esta teoria ha sido
recientemente aplicada para explicar el desarrollo de ciertas empresas, y se deduce de ella
basicamente que estas tienen dificultad para acceder al mercado de capitales, por lo que les es
dificil su insercién en mercados de mayor tamafio, situacion por la cual es evidente su ausencia

en el mismo.

“Las pequefias y medianas empresas cuentan con diversas formas de capitalizarse: recursos
propios, préstamos a bancos u otros y emision de acciones. Sin embargo, utilizan de manera
prioritaria el autofinanciamiento, y si este es insuficiente recurre al endeudamiento y solo en
ultima instancia a la emision de acciones.” (Meyer, 1994 citado por Salloum y Vigier, 2000).
Varios estudios han comprobado la veracidad de esta teoria, ya que concluyen en que las Pymes
normalmente siguen el orden de la jerarquia para la obtencién de recursos, una vez que el
autofinanciamiento escasea, estos acuden a los mercados financieros y por ultimo dejan la

emision de capital.

La teoria de la Jerarquia comprueba entonces que a pesar de los esfuerzos (escasos) de
algunos gobiernos para apoyar a estas empresas, en el ambito financiero, estos optan por agotar
todos sus recursos existentes en primera instancia, para luego acudir a bancos u otras entidades
financieras, no obstante su acceso sigue siendo reducido dadas sus caracteristicas. Por lo que si se

pretende colaborar realmente con este sector, se debe apoyar de manera efectiva en este aspecto.

Esta falta de apoyo financiero, como ya se ha mencionado, impide que estas empresas logren
mantenerse a lo largo de los afios y eventualmente desarrollarse para poder aportar mas
beneficios a las economias nacionales, y evidentemente también es la razon de que muchas

empresas no sean participes plenas del intercambio comercial internacional.
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Se puede concluir de lo ya comentado que el fortalecimiento de las empresas nacionales
desde sus primeras etapas, en el proceso de internacionalizacion (no solo con su financiamiento
sino ademés en cuestiones de logistica, mercadeo, entre otros), impulsard su desarrollo para
eventualmente fomentar su participacion en distintos mercados fuera del territorio nacional, lo
que contribuiria enormemente con la competitividad y crecimiento econdémico del pais. No
obstante se debe de recalcar que para que esto suceda las empresas realmente deben contar con la

capacidad, motivos y requisitos correspondientes para un proceso exitoso.

La teoria de la ventaja competitiva destaca la ventaja que tienen las industrias desde una
perspectiva global, y no segun los factores especificos con los que cuentan los paises. Michael
Porter destaca como tedrico, que el éxito de una empresa internacional reside en su
posicionamiento estratégico, esto quiere decir que ésta debe analizar las fuerzas en los paises en
los que opera y considerar que son variables, y a partir de esto elaborar su plan de actuacién. Esto
incluye: competitividad en el mercado, amenaza de nuevos participantes y productos o servicios
sustitutos, poder de negociacién con proveedores y consumidores. Quién realice las mejores

predicciones sera el que tendra mayor exito con sus exportaciones.

Para realizar este estudio Porter recomienda un modelo guia, que consiste en una serie de

preguntas simples pero detalladas:
¢Cuéles son las metas de una empresa y qué la mueve?
¢Cuéles son las actuales presunciones? ;Qué opinan de si mismos?
¢Cudl es la estrategia actual de la empresa?
¢Cuéles son sus recursos de organizacion?

Estas preguntas funcionan como un elemento de orientacion para concluir con la viabilidad de
la exportacion segun la capacidad de competitividad que tiene la empresa y que eventualmente le
serviran en los mercados exteriores. Pero ademas de esta herramienta, el autor expone que existen
cuatro dimensiones de competencia, y estas son demostradas en el “Diamante de Ventaja
Nacional”, en donde se analiza: la estrategia, estructura y rivalidad de la empresa, la condicién de

demanda, las relaciones y apoyo de la industria y la condicion de factores.
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Esta teoria resulta de gran importancia para la investigacion, ya que no se limita a ningun pais
con base a su tamafio, riqueza o recursos; sino segun a la competitividad y capacidad de sus
estrategias que utilicen en el mercado exterior, por lo que perfectamente una empresa
costarricense podria tener enorme éxito y obtener grandes beneficios con una adecuada
preparacion financiera, productiva, de mercadeo, de imagen, entre otros elementos que lo
distingan y le den ventaja en otros mercados extranjeros. El secreto esta en el analisis previo a lo

interno y externo de la empresa, asi como de los mercados en los que se pretende incursionar.

Es por esto que la pregunta a la que pretende dar solucion la presente investigacion es la
siguiente: ¢Cual es una adecuada propuesta de logistica para la exportacion de los
productos de la Panaderia la Zarcerefia hacia el mercado nicaragiense, con base en la

experiencia de lo actuado en el periodo 2015-2016?

Estrategia Metodoldgica

A. Plan General.

Tipo de Investigacion.

La investigacion trata de la creacién de una propuesta sobre una estructura de exportacion
hacia el mercado nicaragiiense para la “Panaderia la Zarcerefia” con base a la experiencia del
periodo 2015-2017. Por lo tanto se examinaran las caracteristicas especificas de la empresa en
materia financiera, productiva, de logistica y demas, con el fin de brindar la mejor opcion para la

ejecucion del proceso de exportacion de la manera més dptima y viable posible.

Es por esto que el trabajo se desarrolla bajo el disefio de una investigacion descriptiva y
propositiva, ya que hace referencia detallada del proceso para la realizacion de una propuesta
sobre una estructura de exportacion, desde el ambito interno de la empresa hasta el analisis del

mercado externo, que en este caso seria el nicaragiiense.

Shuttleworth, M. (2008) sugiere que la investigacion descriptiva permite al investigador
enterarse de una realidad especifica a partir de la observacion de la variable, sin afectar su

entorno. Normalmente se usa en el estudio de las Ciencias Sociales cuando las unidades de
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analisis presentan cierta dificultad para ser medidos; este caso expreso con las propias palabras

del autor seria:

El Disefio de investigacion descriptiva es un método cientifico que implica
observar y describir el comportamiento de un sujeto sin influir sobre él de
ninguna manera. (...) Este tipo de experimentos es generalmente usado por los
antropdlogos, psicélogos y cientificos sociales para observar comportamientos
naturales sin que estos sean afectados de ninguna forma. También es empleado
por los investigadores de mercadeo para evaluar los habitos de los clientes, o por

las empresas que desean juzgar la moral del personal. (p.1)

Por su parte, Giler, J. (s.f) indica que la investigacion es propositiva ya que se caracteriza por
generar conocimiento, a partir de la labor década uno de los integrantes de los grupos de

investigacion. Segun el autor:

Propende ademas por el desarrollo, el fortalecimiento y el mantenimiento de
estos colectivos, con el fin de lograr altos niveles
de productividad y alcanzar reconocimiento cientifico interno y externo.

Asi como las lineas de investigacion de los grupos concuerdan con los ejes
tematicos de la facultad, los proyectos que se desarrollan parten de ideas
innovadoras enfocadas en forma inter y transdisciplinaria y de la necesidad de

solucionar problemas pertinentes a nivel local y global. (p.1)

Delimitacion espacial y temporal.

La investigacion se desarrolla durante el periodo 2015-2016, debido a que fue en esos afios en
los que la “Panaderia la Zarcerefia” inici6 sus primeros pasos para la exportacion hacia el
mercado nicaragiense por medio de una agencia aduanal. Estas primeras etapas van desde la
negociacion con este intermediario, asi como la evaluacion de las capacidades productivas y

financieras de la empresa, hasta la ejecucidn de la primera exportacion hacia el exterior.

Desde que iniciaron las operaciones, los resultados han sido bastante favorables por parte del
mercado nicaragiiense; no obstante es dentro de ese mismo periodo en donde se despierta el

interés por parte de la administracion de la Panaderia sobre la posibilidad de exportar por si
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mismos, por lo tanto el presente trabajo consiste en elaborar esa propuesta Optima, segun las

posibilidades que se obtengan mediante la informacidn otorgada por la empresa.

Se considera que la investigacion va a tener como delimitacion espacial tanto la “Panaderia la
Zarcerefia” como tal, dentro del mercado costarricense, asi como el destino de sus exportaciones
en el mercado nicaragiiense en este caso. Esto porque se debe realizar un andlisis profundo no
solo en el panorama interno de la empresa, sino ademas las condiciones del mercado nacional y
las caracteristicas del mercado de Nicaragua; todo esto servird como guia para probar la

viabilidad del proyecto y para la creacion de la estructura de exportacion adecuada.
Tipo de fuentes.
Se utiliza a lo largo de toda la investigacion fuentes primarias, secundarias y terciarias; estos

son documentos que contienen datos Utiles para sustentar y validar la informacion del estudio en

cuestion. Mismos que van a ser definidas en los siguientes apartados.

Fuentes primarias.

Estas son definidas como los documentos que contienen datos innovadores y novedosos a
partir de estudios intelectuales. (Biblioteca de la Universidad de Alcald. s.f)

Para efectos de la investigacion se utilizaron: Tesis, Articulos de periddicos y revistas,
paginas web, libros, entre otros. La importancia de estas fuentes radica en que son obtenidas de

primera mano y se puede validar su caracter novedoso.
Fuentes secundarias.
Las fuentes secundarias segun la Universidad de Alcala son las que provienen de datos

reorganizados a partir de distintos documentos ya elaborados u originales, por lo tanto es

informacion extraida.

Entre las fuentes secundarias utilizadas en este estudio estan: libros o articulos que interpretan

otras investigaciones, paginas web, entre otros.



Fuentes terciarias.

Por ultimo, esta ultima clasificacion se le da al tipo de informacién que provienen de

recopilaciones de fuentes secundarias, estas facilitan el acceso y el control a todo tipo de datos y

pueden ser guias fisicas o virtuales. (Silvestrini, M. y Vargas, J. 2008)

En el estudio se utilizaron trabajos elaborados por autores a partir de la obtencion de otros

datos ya editados, estos fueron obtenidos mediante paginas web.

Tipo de técnica.

El instrumento utilizado para la recopilacion de informacion en esta investigacion
fue el de la entrevista, definida por Arias, G. (1976) como: “Una forma de comunicacion
interpersonal que tiene por objeto proporcionar o recibir informacion, y en virtud de las

cuales se toman determinadas decisiones” (p.53)

La entrevista es sumamente Util para la validacién de la informacidn obtenida debido
a que proviene de expertos con opiniones objetivas sobre la temética a tratar y permite
profundizar ain mas en la materia ademas de aportar conclusiones més efectivas y

acordes con la realidad profesional.

La recoleccion de la informacion se realiza a partir del analisis de cada una de las
preguntas realizadas a los entrevistados en conformidad con los lineamientos o unidades
de analisis, esto para lograr una recopilacion de todos los datos obtenidos y obtener

mejores resultados de la investigacion.

Unidad de analisis.

Papel de la logistica dentro de la estructura de exportacion.

Contexto de significacion.

La estructura de exportacion es un plan completo de ventas al exterior que trata no

solo aspectos como posibilidades financieras, productivas, mano de obra y otros a lo



interno de la empresa. Sino ademas incluye el tema de logistica (documentacion,
seguros, términos comerciales, entre otros), de igual importancia para el éxito del

proceso de exportacion.

Por otro lado, también se analiza el condicionamiento del mercado nacional: precios
del producto, competencia, regulaciones, subsidios y demas que justifique la decision
del exportador para iniciar con el proceso; no sin antes analizar también el mercado al
que se desea incursionar para lograr ajustarse a su comportamiento y valorar las

posibilidades para participar en él.

En sintesis el contexto de significacion se refiere exclusivamente al papel que juega
la logistica dentro de un plan de exportacion que se pretende proponer para llevar a cabo

una adecuada labor.

B. Operacionalizacion

Variable dependiente: Logistica.

La operacionalizacion de esta variable se realizara a partir de la consulta de fuentes
primarias, secundarias y terciarias de tipo cualitativa que brinden informacion objetiva y
efectiva para la realizacion del estudio; asi también se recurrird a la entrevista para
lograr validar la teoria documentada, gracias al aporte de expertos en el tema de logistica
en Comercio Internacional, exportaciones y otros afines. Esta variable se desarrolla en el

ultimo capitulo de la investigacion.
Variable independiente: Mercado nicaraguense.
Esta variable se operacionaliza a partir de la informacion abstraida de las fuentes

primarias y secundarias, asi como de la obtenida en la entrevista para complementar y

validar los datos.

31
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Capitulo I1: Importancia de las exportaciones y sus aspectos basicos dentro del comercio
internacional, asi como su papel en el desarrollo de Costa Rica

Origen del Comercio Internacional y su estructura actual

La actividad comercial hacia el exterior tuvo sus inicios con la creacion de los imperios
coloniales y su afan por expandir sus influencias hacia otras fronteras; una vez que las dos
poblaciones se encontraban comenzaba una relacion de intercambio, conocida como trueque, que
les permitia obtener ciertos bienes con los que no contaban en su propio territorio a cambio de
otros que ellos mismos producian, por lo que se volvid necesario satisfacer las nuevas
necesidades de los ciudadanos que fueron surgiendo con esta practica. Hay que recalcar ademas
que el encuentro cultural también jugd un papel importante en la construccion de esta misma

diligencia.

Es por lo anterior que la practica comercial dio cabida a una gran cantidad de modificaciones
en la sociedad, permitiéndoles aumentar su nivel y condicién de vida; esto ocurrié principalmente
bajo el contexto de la revolucion industrial con la construccion de un sistema mundial de
comercio. Los avances tecnologicos en el transporte y en las comunicaciones que surgieron
durante ese periodo contribuyeron a que el intercambio de bienes resultara de una manera mas
agil y eficaz, a esto Cairncross (1997) le llamé en uno de sus trabajos como “Death of distance* o

“la muerte de la distancia” en su traduccion al espafiol.

La expansion de la industrializacion fuera del continente europeo, impulsé la incorporacion
del comercio en otras regiones y a su vez de la integracion econémica, hoy se conoce como la
globalizacion, esto gracias al crecimiento de la poblacion y de la produccion mundial a mediados
del siglo XIX.

Segun Alvear. A (2015): “El comercio internacional se produce debido a que ningun pais es
autosuficiente, es decir, siempre va a necesitar de otro debido a que cada pais posee cierta ventaja

comparativa, que es uno de los fundamentos bésicos del comercio internacional.” (p.1)

La cita anterior refuerza la idea de que el comercio desde sus inicios ha sido un elemento de

poderio entre los paises que contribuye con el aumento de riqueza econdémica y material, por lo
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tanto en la actualidad el intercambio comercial no representa una opcion, sino una necesidad para

el desarrollo.

Existen muchas teorias del comercio internacional que intenta explicar el comportamiento de

los paises segun la evolucion del mismo.

Teorias del Comercio Internacional

El Comercio Internacional debe ser entendido por medio de sus bases tedricas, que han ido
surgiendo desde sus origenes y durante su evolucion, gracias a diferentes estudiosos que
intentaron por medio de sus investigaciones dar respuesta a los diferentes comportamientos de los

paises segun el comercio y sus diferentes contextos.
Dentro de las principales teorias se encuentran:

El Mercantilismo.

Esta teoria fue elaborada a mediados del Siglo XVI, y consideraba que el oro y la plata eran
elementos esenciales para la riqueza de un pais y para su comercio. Ademas sostenia que la
efectividad comercial estaba dada por un mayor nimero de exportaciones que de importaciones;

para lograr esto se debia contar con la intervencion activa del estado.

El mercantilismo apoyaba la idea de que el pais que lograra sostener esta balanza comercial,
acumularia mas oro y plata, por lo tanto mas riqueza y prestigio a nivel internacional. No
obstante esta teoria no tomo en cuenta que ningln pais puede satisfacer a la poblacion y exportar
los excedentes; no es posible ser totalmente autosuficiente, por lo que siempre va a existir un
déficit normal entre importaciones y exportaciones. Ademéas el oro y la plata han perdido
importancia con respecto a la riqueza de un pais, y este espacio fue ocupado por el desarrollo

tecnoldgico.
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Ventaja Absoluta de Adam Smith.

Esta teoria elaborada en 1776 sostenia que un pais un debe especializarse en comerciar aquel
bien que logre producir empleando menos fuerza de trabajo; es decir, en el que posea “ventaja

absoluta”. Todos los demas productos que le represente mayor costo, se deben importar.

Para explicar su hipétesis, Smith puso como ejemplo el siguiente caso: si el pais A produce
alimentos por 5 euros y ropa por 6 euros, mientras que el pais B se dedica a la produccion de
alimentos por 10 y de ropa por 12, no existiria comercio entre ellos segun la teoria de la ventaja
absoluta. Esto sucederia debido a que el pais A tiene ventaja absoluta en ambos productos y no

estaria interesado en adquirir ninguno al pais B. (Sanchez, s.f, p.1)

Sin embargo esta teoria no es del todo valida, debido a que actualmente ningln pais posee
ventaja absoluta sobre la produccion de un mismo bien; en la realidad del mercado internacional
la competencia entre los paises por ganar mercados es constante e intensa, asi como ocurre en el
ambito nacional. Ademas no toma en consideracion las ventajas productivas que tienen muchas

regiones dentro de los mismos paises, ni el factor de distribucion.

Ventaja Comparativa de David Ricardo.

La teoria de la ventaja comparativa fue creada en 1817 y demuestra que los paises deben
especializarse en exportar aquellos bienes y servicios que logren producir de manera mas
eficiente, e importar en los que no lo sean. Es por esto que David Ricardo enfatiza en su estudio
la productividad del trabajo de los paises y no segun las unidades de este como lo hizo Adam
Smith.

Esta teoria afirma que los paises siempre van a ganar con el comercio, incluso hasta con los
productos en los que son menos eficientes, de hecho apoyan este principio con el ejemplo real de
la situacion de Japon, un pais sin suficientes recursos naturales y por tanto sin superioridad en la
productividad; no obstante ha sacado enorme provecho del intercambio comercial, gracias

principalmente al ingenio y a la tecnologia para producir.
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Hay que mencionar que este tipo de comercio se acerca mucho al que realizan muchos paises,
que exportan Unicamente los bienes y servicios en los que son méas productivos e importan los

demas; no obstante posee las mismas dificultades que la teoria de la ventaja absoluta de Smith.

Teoria de Heckscher-Ohlin.

Eli Heckscher, en 1919, y Bertil Ohlin, en 1933, perfeccionaron la teoria de la ventaja
comparativa; ellos estuvieron de acuerdo con que los paises que poseen esta ventaja es gracias a

las diferencias en la dotacion de factores, es decir: tierra, mano de obra y capital.

La teoria explica que los paises van a comerciar con los bienes que contengan mayor cantidad
de materiales producidos en su propio territorio, y de esta manera van a tener mayor ventaja en

costos; y van a importar los demas bienes.

Ninguna de las teorias anteriormente descritas tomd en cuenta el comercio de servicios, la
inversion extranjera ni los avances tecnoldgicos para su desarrollo. Por lo que se puede concluir

que este ha sido su mayor error.

Nueva Teoria del Comercio Internacional.

Esta teoria tiene su origen en la década de los setenta, la misma resalta la importancia de las
economias de escala que “aparecen cuando es posible aumentar la produccion por encima de lo
que se elevan los costes. En suma, hay economias de escala cuando el coste por término medio
disminuye a medida que aumenta la produccion” (Blasco, s.f, p.1). Lo que quiere decir que entre

mas produccion, menores costos.

Este es el caso de muchas industrias que han acaparado el mercado global, solamente por el
hecho de que fueron las primeras en incursionar en ellas; estan lideradas por muy pocas
empresas, principalmente pertenecientes a los paises desarrollados. Estas deben su éxito al
esfuerzo de los gobiernos para impulsar a estas empresas y a la alta inversion en investigacién y

desarrollo (I&D), infraestructura, equipo industrial, entre otros.
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Esta teoria es valida para las compafiias de grandes dimensiones, no obstante no lo es asi para
ciertos paises en donde son las pequefias y grandes empresas las que aportan mayor volumen al

PIB gracias a sus exportaciones.

En conclusion, existen muchas teorias que explican el comportamiento del Comercio
Internacional, sin embargo en cada una de ellas se puede encontrar ciertos errores que le dan paso
a una nueva explicacién. Sin embargo le han aportado grandes avances al analisis del intercambio

comercial y por lo tanto también a su evolucion.

Entes reguladores del Comercio Internacional.

La evolucion del comercio no pudo ser posible sin el apoyo de las politicas econdémicas de los
diferentes paises que lo tutelaban para su correcto funcionamiento, como por ejemplo con: la
implementacion del patron oro, los multiples acuerdos bilaterales de Gran Bretafia y su dominio
econdmico, y mas tarde (después de la Segunda Guerra Mundial, en 1945) con la creacién de
diversas instituciones economicas multilaterales y de nuevas politicas para la reactivacion del

comercio entre paises, gracias al liderazgo de los Estados Unidos.

Uno de estos entes creados después de la Segunda Guerra Mundial, para satisfacer las
necesidades de los paises en la préctica comercial fue el Banco Mundial (BM) encargado de
otorgar financiamiento a las naciones europeas para su reconstruccion; eventualmente surgio la
necesidad también de crear un ente que controlara y coordinara todos los procesos comerciales de
una manera pronta y justa, por lo que en 1947 se instaura ElI Acuerdo General sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio (GATT) con el objetivo de fijar un conjunto de pautas de alcance

comercial y arancelaria, mediante un sistema de reglas establecidas entre las naciones.

No obstante y a pesar de que dicho ente contribuy6 enormemente al crecimiento econémico
de los paises gracias a la reduccion de aranceles, éste poseia algunas incongruencias que mas

tarde concluiria en una crisis, hasta provocar su caida.

Fue entonces cuando en 1994 cuando se crea la Organizacion Mundial de Comercio (OMC),
utilizando las bases del GATT con el fin de mejorarlo y suplir las necesidades que éste tenia. La
OMC es reconocida por ser una entidad de alcance internacional que no sélo se encarga de velar

por el intercambio comercial entre los paises, sino ademas de regular todo lo que le compete a los
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servicios y los derechos de la propiedad intelectual; asi se amplian las funciones de lo que una
vez fue el GATT.

Hoy dia la OMC es la responsable de las normas que rigen el Comercio Internacional y de
instaurar los pilares de los Acuerdos Comerciales entre los paises y su principal objetivo es
ayudar a que los productores, exportadores e importadores, a llevar a cabo sus actividades en
igualdad de condiciones. Ademaés a diferencia del GATT, la OMC también cuenta con un sistema
Entendimiento de Solucion de Diferencias que facilita en arreglo de confrontaciones de una

forma efectiva y agil; de ahi su importancia.

Otra de las instituciones creadas para contribuir con el desarrollo del Comercio Internacional
es la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE), conformada por un
grupo de paises con el fin de hacerle frente a los retos econdémicos, sociales y ambientales

originados gracias a la interdependencia que genera la globalizacion.

Uno de los objetivos de la OCDE es: “Contribuir al crecimiento del comercio mundial, con
caracter multilateral y no discriminatorio” (Ministerio de Economia, Industria y Competitividad
del Gobierno de Espafia, p.1). Esto por medio del fomento de ciertas practicas y medidas que lo

promueven.

Por otro lado, La Conferencia de las Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo
(UNCTAD), establecido en 1964, es el érgano principal de las Naciones Unidas encargadas de
velar por las buenas practicas comerciales y por el desarrollo de sus miembros, principalmente de

los que son considerados como paises en desarrollo.

Ademas de estas instituciones mencionadas, existen muchas otras que velan por el mismo
objetivo: garantizar que el proceso de intercambio comercial entre paises se lleve a cabo de una
manera eficaz, 4gil y sobre todo en un marco de justicia y solidaridad. No obstante estos se

consideran como los mas relevantes para el desarrollo de esta investigacion.

Una vez que se comprende los origenes, el comportamiento y la estructura actual del
Comercio, se puede entonces valorar la importancia que trae para el desarrollo y la actualidad

internacional.
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Importancia del comercio y de las exportaciones para Costa Rica

El Comercio Internacional, a pesar de que conlleva costos, estos son superados por las
ventajas que le traen al desarrollo de los paises. Por ejemplo: los consumidores cuentan con
mayor variedad de productos y con mejores precios gracias a la competencia, los exportadores
ademas se ven fortalecidos y obligados a mantener la eficiencia y productividad al colocar sus
productos en nuevos mercados, y estd comprobado ademas que reduce la mortalidad infantil y

aumenta la capacidad de vida de la sociedad; entre muchos otro beneficios.

En el caso de Costa Rica, la participacion en el Comercio Internacional se ha basado en una
estrategia de apertura unilateral y negociaciones comerciales bilaterales, regionales y
multilaterales; trayéndole al pais cambios positivos en su desarrollo nacional.

Ademaés el pais ha superado importantes obstdculos macro y microecondémicos que impone el
ejercicio del comercio tales como: desequilibrio fiscal, deuda interna, tasas de interés y de
inflacion, baja inversion; asi como también aspectos de infraestructura, regulaciones
desmesuradas, entre otros desperfectos. Estos avances han logrado que el pais se posicione en el
escenario internacional como un actor mas competitivo y le ha aumentado sus posibilidades en el

mercado exterior.

Hay que recalcar también que el Costa Rica es considerado como un pais con una estructura
politica y comercial bastante estable para la inversion extranjera. Sin embargo no es posible
referirse al desarrollo comercial sin haber antes conocido la evolucion, altos y bajos que esta ha

tenido en su proceso.
Modelos de desarrollo econémico de Costa Rica.
Para explicar la evolucion del comercio en Costa Rica, es necesario conocer los modelos de

desarrollo econémico que son pilares fundamentales para la historia y la actualidad comercial

costarricense.
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Modelo Agroexportador.

En el afio 1821, tras lograr la independencia Costa Rica de Espafia, se produjeron muchos
cambios estructurales en el pais y en la sociedad; sin embargo la economia y el comercio seguian
estando rezagados con respecto a otros paises del mundo. Predominaba la produccion de

subsistencia y todos los intentos de insercion en el mercado mundial habian sido en vano.

Fue hasta la llegada del café y la especializacion de su produccion en 1830, que el pais logra
establecer el modelo agroexportador; esto debido a las ganancias y experiencias obtenidas de
otras actividades como la mineria y la produccion de palo de Brasil.

La produccion del “grano de oro” en el pais fue exitosa, gracias a los terrenos y clima aptos
para su crecimiento, esto es importante no solo porque hasta entonces la poblacién no contaba
con una actividad econémica importante; sino también por la creciente demanda en el mercado

internacional de este producto.

Hay que darle mérito ademas al apoyo de la actividad por parte del Estado, que implementd
importantes politicas y otorgo terrenos y otras herramientas a los productores interesados en la
produccion de café.

El comercio exterior de Costa Rica se basaba entonces en las exportaciones principalmente de
café y mas tarde banano; este era enviado con grandes dificultades hacia Londres, Hamburgo y

Nueva York.

La produccion cafetalera no sélo logré incorporar al pais en el mercado mundial, sino que
ademas le permitié la construccion de importantes obras como el teatro nacional, puentes,
carreteras, entre muchas otras; le dio empleo a miles de campesinos lo que les permitié obtener
tierras y otros bienes, y creo una clase burguesa agraria. Es por esto que este modelo es

considerado como el triunfo del capitalismo en Costa Rica.
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Sin embargo, debido a este auge comercial, el pais se vio obligado a importar todos los demas
bienes de primera necesidad que no producia y que eran considerados como de lujo, y por lo

tanto de mucho més valor que lo que comerciaban.

Asimismo, la Depresién Econdmica de los afios treinta trajo como resultado la ruptura de la
estabilidad del modelo agroexportador, cuando las exportaciones sufrieron una dramatica caida,
en donde el café descendieron en un 48% segun los indicadores.

La dependencia al monocultivo provocd que el pais experimentara una crisis econdémica
importante, lo que produjo altas tasas de desempleo y pérdidas en produccion. EI modelo termino
por desmoronarse y el gobierno y los productores costarricenses se vieron en la necesidad de

buscar nuevas y mejores opciones.

Modelo de sustitucién de importaciones.

En los afios treinta, tras la caida del Modelo Agroexportador, se empezé a desarrollar en
Costa Rica el modelo de Sustitucion de Importaciones (M.I.S.1), fruto de una crisis mundial
producida por la gran depresion econdémica y por los inicios de la Segunda Guerra Mundial; esto

debido a que el pais deja de recibir inversion extranjera.

Como respuesta ante esta problematica, los paises de América Latina (incluido Costa Rica),
deciden fortalecer el mercado interno mediante la fabricacion de productos no tradicionales, tales
como: televisores, radios, electrodomésticos y otros aparatos tecnol6gicos. A esta nueva

estrategia se le llam¢ “desarrollo hacia adentro™.

El pais en su intento de adaptar este modelo a sus practicas comerciales, se enfrentd con
grandes obstaculos y prejuicios, sin embargo en el largo plazo sus resultados fueron efectivos.
Este impulso se logré gracias a la creacion de nuevas instituciones como el Instituto
Costarricense de Electricidad (ICE), en 1949-1948, y de la Ley de Industrias Nuevas en 1940;
ademas de la intervencion del gobierno en la construccion de infraestructura vial y la creacion de
politicas que otorgaban subsidios a los productores, que fortalecieron a su vez al comercio

exterior costarricense.
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Este modelo le permitié al pais desarrollar la industria de “ensamble”, es decir, piezas que
Ilegaban con el fin de experimentar la etapa final de su produccion en manos de costarricenses; lo

gue aun hoy dia representa una labor de gran importancia en Costa Rica.

A pesar de las ventajas que el M.1.S.1 le trajo a la economia del pais, se contrajo también una
nueva dependencia, esta vez a los paises desarrollados, ya que se necesitaba adquirir maquinas y
otros materiales para la produccion de estos bienes; sin contar los gastos de su mantenimiento y

capacitaciones del personal para desempefiar dicha tarea.
Ademas entre otras causas que debilitaron a este sistema, se pueden mencionar que:

El sistema capitalista- dependiente que paulatinamente se fue estableciendo a
partir de 1948 y la crisis econdmica internacional de los afios 1974 y 1975, junto
con la alza de los precios de los combustibles y la extraordinaria elevacién de las
tasas internacionales de interés. Coadyuvo a agravar dentro del contexto la crisis
politica regional (guerrillas en Centroamérica), y la politica econdmica

desarrollada a lo largo de la administracién Carazo (Romeck, s.f).

Es por esto que modelo no logra subsistir y nuevamente se deben realizar nuevos cambios

para la subsistencia del desarrollo econdmico y comercial del pais.

Modelo de Promocion de Exportaciones.

Al principio de los afios ochenta el pais tuvo que realizar cambios en su estrategia de
desarrollo, debido a la crisis y a la recesion de la economia global. No obstante la ayuda
extranjera, sobre todo de Estado Unidos, en el pais y en los demas de Centro América, impulso a
que se implementaran nuevas reformas econdémicas que dio paso al nuevo modelo de Promocion

de Exportaciones.

La implementacion de esta estrategia en Costa Rica trajo consigo varios obstaculos producto
del conflicto de intereses del sector industrial y otras secundarias, pero no menos importante; por
lo tanto fue un proceso dificil y tedioso.
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Sin embargo, nuevamente la intervencion estatal colabor6 al impulso de este modelo, y para
ello cre6 el Centro para la Promocion de las Exportaciones e Inversiones (CENPRO) desde

1968, con el objetivo de incentivar la diversificacion de importaciones y atraer la inversion.

Ademas la implementacién de la Ley para la Promocion de las Exportaciones en 1972, le dio
potestad al CENPRO para dar subsidios a las empresas que exportaran fuera de la region y le
otorg6 también una serie de incentivos como el certificado de abono tributario (CAT), entre otros

estimulos financieros.

El Ministerio de Exportaciones (Minex) en 1983, permitié ademas elaborar estrategias
coherentes para incrementar las ventas comerciales fuera del pais. Asi como muchas otras
medidas, que no solo impulsaron las exportaciones del sector publico, sino también del privado,

empresas nacionales e internacionales.

Para el afio 1997, las exportaciones no tradicionales representaban el 59% del flujo total, por
lo que se le puede dar cierto mérito a estas politicas implementadas, tal y como se muestra en la

Tabla 1.

Tabla 1: Costa Rica: Exportaciones 1965-1997

Tradicionales Mo tradicionales

Monro Porcenraje Monto Porcentaje Toral
1965 gd 75 28 25 112
1970 162 0 69 10 231
|975 302 6l 191 19 403
198D 572 57 430 43 1 002
1985 559 60 168 40 927
1990 667 49 T03 51 | 369
1991 766 51 T30 449 | 496
1902 802 47 906 53 | 308
1993 873 45 | 057 55 1 930
1994 957 45 1 185 55 2147
19Q5 1142 45 1 375 55 2514
1 996 1049 g [ 623 al 2672
1907 1211 41 | 743 59 2954

Fuente: Banco Central de Costa Rica; Promotora de Comercio Exterior, de Costa Rica, y Consejo
Monetario Centroamericano.
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No obstante, durante los proximos afios el nivel de exportaciones iba a descender y ascender
constantemente, debido a que respondian a crisis u otros estimulos internacionales que

modificaban su comportamiento.

Por su parte las exportaciones tradicionales seguian estando conformadas por la venta de café
y banano, mientras que entre las no tradicionales se puede mencionar: “los preparados y
conservas de pescado, los purés y las pastas de frutas, el aceite de palma, los jugos y
concentrados de frutas y el palmito. Los productos agricolas no tradicionales también mostraron
un fuerte dinamismo, en especial la pifia, el melon, los follajes, las hojas y plantas ornamentales,

las flores y capullos, la yuca y el chayote.” (Colburn, F. y Raventos, P., 1988, p.3)

Con respecto a la venta de bienes industriales destacan los medicamentos y la bisuteria de oro.
Ademas la actividad del sector de servicios aument6 en un 41% del total de las exportaciones

(turismo y zonas francas principalmente).

Estos bienes iban dirigidos hacia destinos como: Estados Unidos, la Union Europea, Centro
América, Asia y en menor medida a Ameérica del Sur. Por lo que no sélo se diversifico la

produccion y comercializacion, sino ademas socios.

A pesar de este crecimiento comercial y econémico, algunos productores costarricenses
sufrieron gracias a la agresividad competitiva del comercio internacional y al proteccionismo; los

sectores mas afectados fueron el textil y la venta de flores y plantas ornamentales.

Asimismo la suspension de los CAT’s, provocaron que muchos productores dejaran de
percibir cerca del 10% del valor total de las exportaciones, mas el mal estado de la
infraestructura vial (carreteras, aeropuertos y puertos), ocasionaron el descontento de este sector,

asi como un nuevo obstaculo para el gobierno. Mismo que aun hoy se ha mantenido.
Realidad actual de las exportaciones en Costa Rica
Una vez que ya se ha valorado la importancia de las exportaciones, segun la historia y

evolucion del comercio costarricense, se puede entonces analizar el impacto de estas en la

realidad actual del pais.
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Segun un comunicado del Instituto de Nacional de Estadistica y Censo, el segundo trimestre
del 2016 registra un total de 2 508,85 millones de délares en las exportaciones, y 3 786,99

millones de ddlares en las importaciones.

Los principales bienes exportados son la pifia y algunos productos destinados para la industria
médica, circuitos integrados, componentes de maquinas de oficina, entre otros. Como se muestra

en la tabla 2.

Tabla 2: “Valor de las exportaciones en dolares, segtin principales productos II

Trimestre 2016 (cifras absolutas y relativas)”

Valor

Productos

Absoluto Relativo
Total de exportaciones 2627 471 208 100,00
Pifas tropicales frescas 220 240 904 8,38
Instrumentos y aparatos de uso médico 171 825 040 6,54
Café oro 125 595 167 478
Otros equipos de infusion y transfusion de sueros y canulas 124 120 233 472
Articulos y aparatos de protesis 119593 810 4,55
Otros Productos 1 866 096 054 71,03

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo

Como se puede ver en la tabla, la pifia sigue siendo un producto de exportacion de suma
importancia para el pais, sin embargo estd seguido por productos de exportaciones no
tradicionales, por lo que este modelo de Sustitucion de Importaciones si trajo un impacto positivo
para el comercio. Ademas los socios comerciales también se diversificaron, y ahora estas van

dirigidas a Malasia, a los Paises Bajos, Estados Unidos, México y Hong Kong, principalmente.

Hoy dia Costa Rica se encuentra en la posicion 71° de las mayores economias exportadoras
del mundo, por esto el comercio exterior representa en gran medida la razon del desarrollo
econémico acelerado del pais. Ademas se destaca por contar con mano de obra altamente
capacitada y por tanto por la incursién en industrias innovadoras como la que ya se ha

mencionado.
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No obstante, los datos mas recientes sobre las exportaciones arrojan que estas subieron un 8%
en el 2016 con respecto al 2015, segin datos de PROCOMER y COMEX. Tal y como se observa

en la Figura 1.

Figura 1: “Exportaciones costarricenses en millones de délares”

01 I 573
O °167
2015
N 0235
O N 9933

Fuente: PROCOMER.

Un 14% del total de estas exportaciones proviene de los productos elaborados por las Zonas
Francas; y tan s6lo un 2% de las empresas que no gozan de ningun incentivo especial. Por lo
tanto, aunque estas cifras son bastante positivas tomando en cuenta que las exportaciones a nivel

mundial cayeron en un 6%, también apunta al comportamiento del comercio actual costarricense.

Instituciones y Organismos de Costa Rica que intervienen en el proceso de
Exportacion.

Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX).

Este Ministerio fue creado en 1986 y este es el ente estatal encargado de implementar
las estrategias comerciales en el pais. Este tiene como mision integrar al pais en el

mercado mundial con excelencia.

Ademas también es el organismo estatal que tiene la potestad de negociar los diferentes
acuerdos y tratados comerciales (bilaterales, regionales y multilaterales) y de darle seguimiento

con el fin de velar porque se cumplan las disposiciones acordadas.
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Algunos de los Acuerdos Comerciales, vigentes, firmados por Cota Rica son: Colombia,
Centroamérica, TLC Canadd, TLC CARICOM, TLC Chile, TLC China, TLC Republica
Dominicana-Centroamérica-Estados Unidos (CAFTA-DR), TLC México, TLC Panaméa, TLC
Republica Dominicana, TLC Pert, TLC Singapur, Acuerdo de Asociacion entre Centroamérica y

la Union Europea (AACUE), TLC Asociacion Europea de Libre Comercio.

Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER).

Fue creada en 1996, con el objetivo de promover las exportaciones en el mercado
internacional. Entre sus funciones se puede mencionar: Disefiar estrategias para la promocion de
las exportaciones, apoyar al Ministerio de Comercio Exterior con todo lo referente a las
exportaciones, promover los intereses comerciales del pais y velar por que se cumplan y agilizar

los tramites y el proceso de exportacion en general mediante la creacion de la “ventanilla Gnica”.

Una reciente iniciativa de promocion para las exportaciones es la creacion de la marca pais
“Esencial Costa Rica”, en Setiembre del 2013, que es una herramienta de “posicionamiento,
diferenciacion y competitividad de Costa Rica para impulsar las exportaciones, atraer

inversionistas y promover el turismo.” (Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica).

Direccion General y de Aduanas (DGA).

Este es un 6rgano inscrito al Ministerio de Hacienda, el cual se encarga de custodiar los
procedimientos de la administracion publica que intervenga en los procesos de intercambio

comercial.

Regula las entradas y salidas del pais segun las leyes y normativas nacionales e

internacionales establecidas y colaborar con el buen funcionamiento del comercio costarricense.

Ministerio de Economia Industria y Comercio (MEIC).

Este Ministerio fue creado en 1977 y esta integrado por el Poder Ejecutivo de Costa Rica. Su
principal funcion es crear y promover politicas de desarrollo para el sector privado; asi como

“fomentar la cultura empresarial en los sectores de industria, comercio y servicios” (Ulloa, 2013,

p. 3).
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Ademas el MEIC tiene el papel de maxima autoridad en lo referente a la formulacion de
politicas empresariales, principalmente para las PYMES, debido a que es el encargado de velar

por su buen funcionamiento y ejecucion.

Bancos.

Los Bancos también representan uno de los entes importantes que contribuyen con el
desarrollo y fortalecimiento del comercio y de las exportaciones costarricenses. Estas se dedican
a otorgar prestamos de bajo interés, por medio de la actividad que se conoce como
“intermediacion financiera”, ademas de otros instrumentos que facilitan las responsabilidades

financieras.

Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG).

Es el ente del Estado encargado de promover el desarrollo agropecuario del pais (uno de los
pilares fundamentales para el crecimiento econémico y comercial costarricense); ademas autoriza
las entradas y salidas del territorio nacional de animales y plantas mediante las regulaciones fito y

ZOo0-Sanitarias.

También tiene la potestad de otorgar los permisos correspondientes para la exportacion de este
tipo de productos hacia el exterior, y de velar porque cumplan con todos los requerimientos

establecidos.
Ministerio del Ambiente, Energia y Telecomunicaciones (MINAET).
Este Ministerio basicamente se encarga de velar por la coherencia entre las estrategias de

desarrollo nacional de la mano con la sostenibilidad ambiental y de acuerdo con las leyes de

gestién ambiental. Ademas también otorga ciertos permisos especiales.

Uno de los elementos basicos en la politica de desarrollo costarricense es la preservacion de la

naturaleza, por lo tanto la labor que realiza este ente es de suma importancia para el pais.
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Ministerio de Salud (MS).

En 1973 se cred el Ministerio de Salud cuyo objetivo principal es velar por la salud publica de
la sociedad costarricense, es por este que entre sus funciones se encuentra otorgar l1os permisos
para comerciar alimentos, ademas de las patentes para los que diferentes comercios operen dentro
del marco legal del pais. Esto con el objetivo de custodiar y garantizar el bienestar por medio del

cumplimiento de las normas sanitarias.

Con respecto a las exportaciones de productos alimenticios, el MS cuenta con la direccién de
registros y controles que brinda un certificado a las empresas el cual garantiza que el producto

cuenta con todos los requisitos para el consumo humano.

Camara de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO).

Esta institucion fue creada en 1981, es de caracter privado y esta integrada por todos los
exportadores costarricenses. Su fin principal es brindarles apoyo a las empresas del pais para
Ilevar a cabo el proceso de exportacion, ademas de que crean e impulsan estrategias para abrir y

participar en nuevos mercados en el exterior.

Es por esto que CADEXCO es de gran importancia porque no so6lo brinda apoyo en la
promocion de las exportaciones, sino ademas interviene con la inversién necesaria para iniciar

con el proceso.

Ademas de estas hay otras instituciones, publicas y privadas, que colaboran de una u otra

manera con las exportaciones costarricenses, sin embargo estas son unas de las principales.

Importancia para las empresas costarricenses de expandirse a mercados externos

Como ya se ha evidenciado en apartados anteriores, el comercio internacional representa un
elemento fundamental para el desarrollo econémico costarricense. Y es por esto que el proceso
de internacionalizacion de las empresas ha sido uno de los objetivos principales de las nuevas
estrategias comerciales; debido a que se ha demostrado que las primeras etapas son las mas
decisivas para lograr el éxito en las exportaciones.
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El proceso de internacionalizacion de las empresas costarricenses.

En un mundo tan globalizado como el actual la interdependencia entre paises es inevitable, por
lo tanto los gobiernos deben enfocarse en ganar mas socios comerciales y expandir mas sus

horizontes e influencias en el mercado global. Al respecto Lugo, B. considera que:

En un entorno de estas caracteristicas la internacionalizacion aparece como una
necesidad apremiante para las empresas. Sin embargo hay que hacer notar que es
éste un proceso dificil, complejo y costoso, que incluso puede perjudicar a la
empresa que lo emprenda si no realiza previamente un analisis estratégico serio y

riguroso antes de tomar tal decision. (2007, p.1)

Sin embargo a pesar de los riesgos que esta decision pueda acarrear para las empresas; con
una adecuada labor por parte de los gobiernos y sus politicas publicas, sus posibilidades de éxito
son muy altas y por tanto se garantiza el desarrollo comercial y econémico de los paises.

Los objetivos empresariales y estatales de hace treinta afios no se acercaban a lo que hoy dia
ambicionan: conquistar cada vez mas nuevos mercados globales. En cambio se concentraban en
generar dinero en el interior del territorio nacional; el comercio internacional representaba solo

parte de sus actividades econémicas.

No obstante estos ideales han venido en transformacion a lo largo de los ultimos afios, gracias
a la evolucion del comercio en los paises y a su influencia en el &mbito internacional. Hoy las

nuevas tendencias de las empresas que trae su proceso de internacionalizacion son:

e Crecimiento progresivo del comercio y de la produccion.

e Crecimiento de los precios en dolares de las mercancias a nivel mundial,
debido fundamentalmente al aumento del precio de los productos bésicos
y a las variaciones del tipo de cambio.

e Crecimiento de los productos manufacturados en el comercio
internacional.

e Progresion incesante de la inversion directa en el exterior.

e Desarrollo constante de la transferencia internacional de tecnologia.

e Incremento progresivo de los movimientos internacionales de capitales.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
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e Creciente significacion econdmica de la cooperacion internacional.
(Lugo, 2007, p.1)

La internacionalizacidn significa que la empresa va a tener que correr con gastos, debido a que
hay que darle valor agregado ya sea a los productos, servicios, 0 hasta la misma empresa
mediante su infraestructura, empleados u otras actividades. Esto debido a que el objetivo
principal de este proceso es obtener ventajas competitivas que sean de peso para competir en el

mercado internacional.

Se dice que la decision de internacionalizacion, no debe de ser visto solamente como una
oportunidad de aprender y de crecer para la empresa; ya que esto puede representar también
enormes pérdidas y enormes riesgos al embarcar por primera vez en mercados internacionales.

De ahi la importancia de entender a cabalidad el proceso como tal.

Aspectos Generales del Proceso de Internacionalizacion.

El proceso de internacionalizacion encierra dos grandes enfoques: “el econdomico o racional y

enfoque el secuencial”.

El primer enfoque basicamente se refiere a que la posesion de activos inmateriales y el defecto
de los mercados para estos activos, provocan altos costos en su transaccion, esto debido a la
inexistencia de controles por parte de la empresa vendedora, y a la incertidumbre creada acerca

del adecuado cumplimiento del contrato.

Es por lo anterior que la empresa sélo debe iniciar el proceso de internacionalizacion cuando
esté consciente de sus fortalezas y debilidades, y si estas Gltimas no implican mas que las
primeras. Es decir que tenga la capacidad de ejercer su jerarquia sobre la empresa vendedora y de

esta manera garantizar que esta cumpla con su labor a cabalidad.

La segunda teoria se apoya de tres elementos para explicar la capacidad de una empresa para

su internacionalizacion; estos son:

e Laempresa debe contar con una ventaja competitiva en el pais al que desee exportar,
para contrarrestar los riesgos de participar en un mercado desconocido; a estas se les

conoce como “ownership advantages”.
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e Ademés debe serle mas ventajoso a la empresa internacionalizar sus ventajas por
medio de la Inversion Extranjera Directa, que exteriorizarla mediante la venta de
patentes o licencias a otras empresas, a esto se le llama “internalization advantages.”

e EIl mercado destino debe tener algun factor de localizacion, que se le conoce como
“locatic advantages”, y comparandola con la ventaja de la empresa le sea mejor

invertir que exportar.

Por ultimo, el enfoque ecléctico afirma que las “ventajas de propiedad”, “las ventajas de
internacionalizacion” y las “ventajas de localizacion™ deben ser vistas como una Unica estrategia,

debido a que una empresa debe ser fuerte en los tres aspectos para decidir internacionalizarse.

A pesar de las demostraciones de estos enfoques, se considera que ambos no son suficientes
para explicar el proceso actual de las empresas, ya que estas no toman en cuenta empresas de

menor tamafo y desarrollo que sin embargo hoy dia acttan en el mercado global.

Es por esto que se recomienda utilizar la teoria de las “fases de desarrollo”, ya que se enfocan

desde el origen comercial de las empresas hasta su desarrollo.

Por otro lado, hay que mencionar que el término de internacionalizacion estd dado segun
Kindleberger en su teoria de la “Gran Empresa”, por el monopolio de cinco activos
fundamentales: acceso a la tecnologia, conocimiento en gestion de equipo, economias de escala
dentro del centro de produccién, innovacion en la comercializacion y reconocimiento de marcas
(Kindeblerger, C.P., 1969).

Mercados.

Una vez tomada la decision, la empresa debe enfocarse en analizar los mercados en los cuales
pretende incorporarse. Se recomienda que para esto la empresa no tome como referencia un
aspecto de “moda”, al comportamiento de su competencia, al tamafio del mercado, aranceles y

barreras arancelarias, entre otras variables.

En cambio la seleccion de mercados tiene que responder segun los objetivos y ventajas que la
empresa logre obtener. Por ejemplo: un pais con riqueza de suelos y clima para la produccion de

algun bien que lo requiera, con el fin de conseguir calidad e imagen a la marca.
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Estas mismas variables competitivas van a responder el “;como entrar a esos mercados? Si

gradualmente o de una manera mas repentina; entre otros cuestionamientos acerca del tema.
Estrategias.
Las estrategias para incursionar en nuevos mercados también van a responder a los objetivos
que pretende la empresa, no obstante las méas conocidas son: Exportaciones, Inversion directa,

Joint Venture o coinversiones con socios locales o extranjeros, Licencias, Franquicias y

Contratos de administracion y/o de produccion (Lugo, 2007).

Independientemente de la estrategia que se escoja, hay que tomar en cuenta tres aspectos para

el proceso de internacionalizacion de la empresa, y estos son:
1- Las condiciones de la base de operaciones donde esta localizada la empresa.

La base de operaciones condiciona en varios aspectos a la empresa, tanto las especificas como

las globales; asi como la de las empresas con las que compiten.

Dificilmente una empresa logre internacionalizarse sin contar con una base de operaciones

adecuada y 6ptima que logre hacer frente al proceso.
2- Las condiciones del area o pais de destino.

La correcta investigacion del area o pais destino debe ser el centro de interés del proceso de
internacionalizacion ya que es el lugar en donde se van a ejecutar todas las estrategias de la

empresa.

Por lo tanto hay que tener pleno conocimiento de las barreras de entrada y de salida de los
mercados, las condiciones exteriores e interiores y el comportamiento de otras empresas que ya

actlen en area.
3- Ladecisién de internacionalizarse.

Esta decision debe valerse, como ya se ha mencionado, de las ventajas competitivas de la

empresa; y esta debe tratar de ser trasladada y mantenida también en el nuevo mercado exterior.



53

Basicamente la estrategia debe ser el objetivo de la empresa y de esta manera proceder a su

ejecucion segun este horizonte definido, de esta manera el éxito esta practicamente garantizado.

Uno de los pasos méas importantes para iniciar con la internacionalizacion es un estudio

profundo de las ventajas con las que cuenta una empresa, y estas pueden ser:
e Eficiencia:

Esta se puede obtener por medio de: las ventajas comparativas (ofrecen eficiencia), las
economias de escala (fuentes de eficiencia y de competitividad) y los sistemas propios (permite la

efectividad en el desarrollo de las estrategias).
e Flexibilidad:

Esto les permite a las empresas ser mas competitivas al expandirse a otros mercados externos.
Esto se consigue por medio de la diversificacion, debido a que se reduce la dependencia y por lo
tanto el riesgo. Ademas hay mayor oportunidad de defenderse ante la competencia al intervenir

en varios mercados.
e Aprendizaje:

La experiencia que las empresas obtienen a intervenir en mercados internacionales,
eventualmente se convierten en ventajas competitivas para las empresas. Ya que gracias que las
exigencias de estos se adquieren nuevos y mejores conocimientos en: produccion, publicidad,

marketing, efectividad, entre otros.
e Prestigio:

La empresa adquiere mayor reconocimiento y prestigio al ser internacional, ya que les

garantiza a sus clientes la calidad de sus productos (en la mayoria de los casos).
e Acompafamientos a clientes:

Muchas empresas optan por dar seguimiento a sus clientes mediante varias herramientas, esto
para brindarles el apoyo correspondiente y asegurar su clientela (como es el caso de los bancos y

empresas que brindan asesorias y consultorias).
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Organizacion.

Segun la estrategia de internacionalizacion, asi va a ser el tipo de organizacion. Es decir:” Si la
empresa busca aprovechar su Know How aplicandolo en otros paises, lo mas l6gico seria durante
la primera etapa del proceso, enviar personal formado en casa y una vez transferida la tecnologia,

se opta por el personal local” (J. Canals, 1991)

Es asi como se debe tener conocimiento de qué es lo que se desea conseguir para asi saber qué

tipo de planificacion y personal se necesita para el cumplimiento del objetivo.

Causas que conducen a la internacionalizacion de una empresa.

Las principales causas que justifican en el plano empresarial, para iniciar el proceso de

internacionalizacion, son las siguientes:

Saturacion del mercado interno del pais de origen.

Dependiendo del producto que se produzca y se desea comercializar, los mercados nacionales
se encuentren saturados, por lo que el éxito de intervenir en ellos puede ser no ser el esperado y
hasta pueda traer mas perdidas que ganancias. Por ejemplo el mercado de los cigarrillos en

Estados Unidos.

Enfrentamiento a nuevos mercados procedentes del exterior.

Debido a la entrada de nuevas empresas procedentes del exterior al territorio nacional, algunas
empresas deciden intervenir en los mercados globales con el fin de no perder posiciones dentro
del mercado. Por lo que la amenaza competitiva es una justificacion para querer

internacionalizarse.

Busqueda de mercados menos competitivos o en una etapa diferente del ciclo de vida del
producto y/o servicio.

Muchas empresas deciden buscar nuevos mercados cuando sus productos han alcanzado la

etapa de madurez, se enfrentan a una dura competencia o la tasa de crecimiento del mercado es
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muy baja. Por lo tanto una de las opciones es expandirse para garantizar su permanencia en el

mercado.

Aparicion de nuevos mercados sumamente atractivos.

En los ultimos afios, los mercados asiaticos han experimentado un enorme auge, por lo que
este crecimiento puede ser una amenaza para los mercados occidentales debido a que se convierte
en una fuerte competencia, 0 en una ventaja ya que puede ser de gran atractivo para la inversién

extranjera.

Incentivos gubernamentales y déficit comercial.

Un pais con un alto déficit comercial, responsabiliza al gobierno de incentivar sus
exportaciones para obtener mayores divisas e importar lo que no produzca y lo que necesite su

poblacion (como el caso de Japdn y Bélgica).

Busqueda de mercados mas amplios sobre los que aprovechar las economias de escala.

Los avances tecnoldgicos han provocado que las empresas sufran transformaciones en su
estructura, obligandolos muchas veces a especializar sus labores y produccion. Es por esto que en
muchas ocasiones esta es una justificacion de peso para internacionalizarse y ampliar sus

beneficios en otros mercados.

Diversificacion del riesgo de operar en un mismo mercado.

El enfocarse en un solo mercado puede traer enormes riesgos para las empresas, debido a
que aumenta la dependencia a los paises en los que se localice y a sus condiciones
econdmicas, politicas, financieras, demogréaficas, entre otras. Por lo que participar en otros
mercados puede disminuir enormemente los riesgos y garantizar la permanencia de la

empresa.

Seguimiento a un importante cliente en su aventura internacional.
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Ciertas empresas cuentan con un ndmero reducido de clientes, pero cuya importancia es de
gran peso para su supervivencia, por lo tanto el interés de entrar en nuevos mercados puede estar

sustentado por la decision de ese cliente por participar en el mismo.

Busqueda de facil acceso a avances tecnoldgicos y materias primas.

En algunos paises los avances tecnoldgicos no son suficientes para el progreso de ciertas
empresas que operan en el mismo, por lo tanto la internacionalizacion es una de las opciones méas

viables para evitar el estancamiento de sus ventas y crecimiento.

Ademas la mano de obra cara también es un factor importante que impulsa a las empresas a
operar fuera de sus fronteras, con el objetivo de abaratar costos. Por ejemplo Intel, que decidid

trasladarse a Costa Rica o0 a Malasia en busca de mejores opciones.

Vocacion internacional de sus directivos.

Los directivos de una empresa juegan un papel importante en su desarrollo, debido a que su
vocacion para expandirse en nuevos mercados puede representar de gran peso para iniciar un

proceso de internacionalizacion.

Ademas de esto, esta decision no debe sélo de responder a factores internos de la empresa,
sino también a los internacionales, ya que es ahi en donde se va a actuar en primera instancia.
Una vez que la empresa cuente con las condiciones internas, es hora de analizar el ambito

externo.

La competencia en una economia globalizada

Los avances tecnoldgicos y las tendencias innovadoras hacen que el comercio sea cada vez
mas dinamico e interdependiente entre si; en donde han surgido nuevas economias y bloques

econdémicos y por lo tanto mas competencia en los mercados internacionales y nacionales.

Como resultado, la internacionalizacion de las empresas ha ido en incremento, como un
mecanismo para contrarrestar la dependencia y para buscar y ampliar beneficios. Ademas de que

ya no representa una opcion, sino una necesidad.
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Otros hechos que justifican este proceso son: la abundancia de recursos en el exterior, flujos
financieros procedentes del crecimiento de inversiones y relacionados con el desarrollo de nuevos
instrumentos financieros y cobertura de riesgos en divisas, la internacionalizacion de la
tecnologia y la importancia adquirida por la gestion del talento humano, ya que las empresas se

han visto forzadas a buscar y formar personas mas capacitadas para los puestos.

Por otro lado, aunque la economia esté irremediablemente globalizada, no sélo traen
desventajas, sino que sus consecuencias pueden ser también de gran provecho para las empresas
debido a que reducen el costo de mover bienes, servicios, dinero personas e informacion. Y por
tanto facilitan los procesos de intercambio comercial, debido a que se genera el fenémeno

conocido como “reduccidn de la distancia econdmica”.

Existen cuatro elementos de la globalizacion en los que hay que poner principal atencion para

la internacionalizacién de las empresas, y estos son:
e Factores sociales y de gobierno.

Aqui se pueden destacar varios aspectos como: las politicas de intercambio, la armonizacién
técnica, la integracion econdmica de grandes zonas y el papel de las tecnologias de informacion y

de comunicacion.

Todos los anteriores son los elementos importantes que permiten el correcto entendimiento de

este sector y por lo tanto para la toma de decisiones.
e Factores derivados de la presién de los costos.

Esto se refiere a la necesidad de las empresas por generar economias de escala, es decir:
minimizar costos por medio de maximizar la produccion. Y esto como consecuencia del efecto

experiencia, que le permita tomar mejores decisiones con respecto a logistica y transporte.

Ademas a esto se le suma la importancia de que las empresas se mantengan en una constante
innovacion tecnoldgica, debido a que esto le permite también disminuir los costos y aumentar los

beneficios.

e Factores relacionados con el mercado y la demanda.
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Este factor trata de la necesidad de crecer, de aumentar los volumenes de ventas mediante el
ingreso a nuevos mercados, y de esta manera suplir nuevas necesidades de un mercado mas

similar pero también mas exigente.
e Factores derivados de la competencia.

Aqui interviene el aumento del comercio mundial, que impulsa a las empresas en su expansion
para participar en otros mercados externos; ademas de que la competencia exige que las empresas

se preparen mejor para lograr hacer frente a las nuevas demandas del comercio.

La competitividad en el marco internacional.

El éxito de la internacionalizacién de las empresas depende en gran medida de las politicas
estatales que las impulsen; y hay que tener en cuenta la fuerte relacion que existe entre

competitividad e internacionalizacién, ya que una no se obtiene sin la otra y viceversa.

Es importante analizar el nivel de competitividad de una empresa dentro de un pais, esta es
definida como “la capacidad de soportar la competencia internacional obteniendo cierto nivel de
rentabilidad, o bien como la capacidad de las empresas de un pais para crear, producir y distribuir

bienes y servicios en los mercados internacionales” (Lugo, 2007).

Para realizar este estudio se utilizan tres fuentes fundamentales para el desarrollo de la

competitividad internacional: el pais, el sector y la empresa.

No obstante estos dos (pais y sector industrial) no son suficientes para explicar el por qué una
empresa que pertenece a un mismo sector que otra, presentan diferentes pautas competitivas entre

,

SI.

Es aqui en donde entra el papel de la empresa, ya que su estructura es la que condiciona su
comportamiento. La relacion de estas tres variables (macroecondémicas y microecondémicas)
observadas con cuidado producen sus propias ventajas competitivas, por los que adn son

suficientes para su explicacion.

Es por esto que se recurre a la teoria de “recursos y capacidades”, ya que “al sostener el papel

vital de los factores especificos de la empresa en la generacion de ventajas competitivas (...) Para
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que los recursos y capacidades se transformen en ventajas competitivas, éstos no deben ser

generalizables al resto de las empresas.” (O. Llamazares, 1999)

De aqui surge la diferenciacion, ya que hay que tener en cuenta gque los recursos no son
homogéneos y por lo tanto puede ser el factor que le esté otorgando ventaja a una empresa que

participe en el mismo sector industrial que otra.

Para garantizar que este acontecimiento se convierta en una ventaja a largo plazo, la empresa
debe asegurarse que la utilizacién de estos recursos sea exclusivo y no dé lugar a imitaciones.
Una vez valorados los recursos hay que analizar la relacion que tienen estos con los procesos de

internacionalizacion y a partir de ahi determinar entonces la competitividad de la empresa.

Todo lo anterior explica el porqué es importante la internacionalizacion de las empresas
costarricenses, y que el pais cuenta con un entorno favorable para influir en nuevos mercados,

principalmente en comparacion con los paises vecinos.

De hecho Segura. O (2010) afirma que: “Para el Gobierno costarricense, la
internacionalizacion de las empresas debe ser un objetivo de politica publica como forma de
generar nuevos empleos, mas produccion y consecuentemente mejorar sus ingresos por
impuestos. Para el empresario, la internacionalizacion viene a ser una oportunidad y un gran

desafio a la vez para lograr su gran objetivo de crecer.” (s.p)

Hay que recalcar que aunque en el pais exista una fuerte institucionalidad de apoyo para las
empresas que realicen su proceso de internacionalizacién, muchas veces existe una falta de
coherencia entre las politicas debido a la poca vision nacional, por lo tanto urge que se trabaje en

la coordinacion de las mismas para aumentar los beneficios.

“El éxito de las empresas no depende de una accion aislada, sino de un trabajo integral y
conjunto, en especial de instituciones publicas y privadas que ofrezcan servicios y programas de

apoyo al proceso de internacionalizacion.” (Segura, 2010)
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Capitulo I11: Historia, funcionamiento de la Panaderia la Zarcerefia y su situacion
actual

Resefia histérica de la Panaderia La Zarcerefia

La Panaderia La Zarcerefia lleva veinticinco afios de operar con enorme éxito en la industria
alimenticia; su pan casero ha sido la llave que les ha permitido no sélo el ingreso al mercado,
sino ademas su permanencia en una de las industrias mas competitivas, segun Don Rodrigo

Rojas, Gerente General de la Panaderia.

La Panaderia nacié en 1992 como una pequefia empresa familiar a cargo principalmente de la
Sra. Patricia Durén Rojas; una mujer, madre, ama de casa y empresaria emprendedora, sencilla 'y
esforzada que con gran sacrificio ha logrado sacar adelante a una empresa que hoy dia es una de
las lideres en su categoria. Su principal motivacion fue el ganar su propio salario y aportar a su

hogar; como ella misma dice “el deseo de ser alguien en este mundo”.

La idea de vender el pan que elaboraba, fue de su suegra, Dofla Marta, quien iba en ese
entonces a Cenada (Programa Integral de Mercado Agropecuario), en la Provincia de Heredia; le

parecié que podia colaborarle a su nuera con la venta del producto, y asi lo hizo.

Durante los primeros dos afios de su existencia la produccion era netamente artesanal,
elaborada en el particular horno de cocina. Entre sus primeros productos hasta ese momento, se

encontraban: las galletas de natilla y el bizcocho salado, principalmente.

En ese entonces, Dofia Patricia conto con la colaboracion del copropietario de la empresa, Don
Manrique Gonzalez Gamboa, quien fue el encargado de ventas, asi como de Dofia Elsa
Rodriguez, vecina y amiga personal de Dofia Patricia. Esta Gltima fue un pilar importante para la
creacion de la empresa, ya que aporto la receta del primer producto de la Panaderia, las galletas
de natilla.

Hasta ese momento, las ventas consistian de aproximadamente 150 paquetes semanales de

pan. No obstante el negocio fue creciendo rapidamente hasta que se vieron en la necesidad de
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comprar el primer horno de ladrillo, el mismo les dio la oportunidad de aumentar su demanda y

de contratar a diez colaboradores mas, habitantes de la misma comunidad de Zarcero.

Segun las palabras de Doiia Patricia “sin querer decir que soy una persona ambiciosa, llegué a
un momento en el que manejaba toda la planta y me puse a analizar: ya esto se me esta
escapando, ya no lo estoy controlando. Entonces fue en el momento en el que acudi a Rodrigo
Rojas, mi administrador y mi mano derecha.” (Patricia Duran, entrevista a 10 Mujeres de Hierro,
2016).

Ella reconoce ademas que este paso fue no sélo dificil, por el hecho de pasar de manejar su
empresa sola y a su manera, sino que a tener que acoplarse a otra persona con sus ideas y
aspiraciones. Pero ademaés, fue decisiva: ya que considera que este fue el punto en el cual la
Panaderia pudo seguir creciendo ya que de otra manera se hubiera estancado para siempre.

Cinco afios después, la Panaderia no s6lo contaba con cinco hornos para la elaboracion del
pan, sino que ademas con una planta de produccion ubicada en el terreno trasero de la casa de
habitacion de Dofia Patricia. En poco tiempo la empresa ingresé al mercado y se posiciono con

gran éxito, mismo que le atribuyen a su “rico sabor casero”.

El pan de La Zarcerefia fue adquiriendo fama entre sus clientes, y este fue tal que ciertos
revendedores adquirian el producto para distribuirlo en sus propias rutas, dandole la oportunidad
de expandirse hasta conseguir nuevos puntos de venta, entre ellos la Feria de Alajuela y La

Palmita de Zarcero.

De igual forma, no todo fue prosperidad y éxito, como se trata de una empresa meramente
familiar, Dofia Patricia reconoce que los altos y bajos eran constantes. Uno de sus mayores
obstaculos fue a nivel familiar, ya que por mucho tiempo, no se pudo dedicar por completo a sus
hijos y su vida estaba divida entre la empresa y sus deberes como madre. Igualmente a nivel
econémico; durante el crecimiento de la Panaderia las ventas se veian profundamente afectadas

por las “temporadas bajas”, es decir Semana Santa y Diciembre.

Y en 1995 la empresa se vio afectada por una crisis donde su produccion bajé hasta un 30%;
especialmente debido a la creaciéon de una nueva fabrica en la zona que elaboraba productos

similares. Sin embargo gracias a la perseverancia y vision de la empresa, se logro salir adelante
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después de seis meses de trabajo duro para sostener las ventas, se logrd continuar en el mercado,

pero ahora con mas productos y una expansion por gran parte del rea nacional.

Fue entonces donde el éxito obtenido en mas y nuevos mercados, les permitio crear su propio
centro de distribucidn, asi como su primer horno industrial. Con la con ayuda de un préstamo de

cuatro millones de colones, en el Banco de Costa Rica.

A partir de este gran paso, la empresa que hasta entonces se caracterizaba como una PYME,
crecié a tal punto que lograron no s6lo ampliar su gama de productos y personal laboral; sino que
ademas pudieron construir una nueva planta de produccion en el afio 2015. Compraron
maquinaria industrial y aumentaron su clientela, y asi su disposicién por suplir las méas delicadas

necesidades de un sector del mercado caracterizado por su alta competencia.

El crecimiento de la empresa sigue siendo continuo, y ha pasado en poco tiempo de ser una
PYME, a ser una empresa de gran tamafio. Pasé de contar con 400 metros cuadrados de terreno, 8
hornos industriales y 130 personas trabajando en 3 turnos diferentes; a poseer hoy
aproximadamente 275 empleados (todos oriundos del canton de Zarcero), una planta industrial
moderna, sus propios camiones para la distribucion, firmas con socios importantes y fuertes en el

mercado alimenticio, asi como el sentido de la responsabilidad social y el desarrollo sostenible.

Ademas el creciente éxito de la Panaderia La Zarcerefia ha abierto puertas al mercado
internacional. Logrando incursionar ahora en el mercado nicaragiiense, en donde la demanda

aumenta dia con dia, asi mismo su notoriedad y oportunidades.

Se debe mencionar que la creacion de esta empresa en la comunidad zarcerefia es de suma
importancia, ya que como se ha mencionado, consiste en la principal fuente laboral de la zona. Y
sus trabajadores son del canton de Zarcero en su totalidad, tanto los de planta que se encargan de

la elaboracion del pan, como los administrativos.

Informacion General de la Panaderia La Zarcerefia.

Ubicacion.

50 metros Sur del Restaurante Rancho Ceci, en Laguna de Zarcero.
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Logo.

El logo es representado por un disefio sencillo, conformado por el nombre de la empresa
acompafado de una espiga de trigo, lo que hace alusion al sector de mercado al que pertenecen,

asi como también el eslogan de la marca.

L
. V.

e
Zarcerena

Panaderia

Eslogan.

iEl rico sabor casero!

Mision.

“Somos una empresa lider en la panificacion de productos caseros, comprometidos con la
calidad e inocuidad a fin de satisfacer a nuestros consumidores, promoviendo la responsabilidad

social y contribuyendo con el desarrollo sostenible.” (Pagina Web de la Panaderia La Zarcerefia)
Vision.
“Ser una empresa altamente competitiva, innovadora y lider en productos de panaderia y
pasteleria a nivel nacional e internacional.” (Pagina Web de la Panaderia La Zarcerefia)

Valores.

e Compromiso

e Trabajo en equipo



e Solidaridad
e Respeto
e Responsabilidad

e Etica

Organigrama.

Figura 2: “Organigrama Panaderia La Zarcereiia”

ORGANIGRAMA PANADERIA LA ZARCERENA

Junta Directva
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Junta Directiva.

La Panaderia La Zarcerefia es una sociedad anonima (S.A), este tipo de empresas se constituye
por socios, todo el capital financiero estd dividido en acciones que determinan la importancia
jerérquica de cada participante. Es decir, la responsabilidad de cada socio es proporcional al
tamano de capital o cantidad de acciones que posea.

En el caso de la Panaderia las acciones estan divididas entre Dofia Patricia Duran, accionista
mayoritaria, Don Manrique Gonzales, y sus hijos mayores de edad (Jose Manrique Gonzalez,

Maria Fernanda Gonzélez e Isaac Gonzalez).

Personal administrativo.

Tabla 3: Personal Administrativo de la Panaderia La Zarcerena
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R superisor Pana
| Katherine Salas USRS

Fuente: Panaderia La Zarcerefia

Un dato importante, es que la empresa ha tenido la oportunidad de maximizar su produccién y

disminuir sus gastos por medio de la incorporacion de mas y mejores maquinas; sin embargo sus
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propietarios tienen una enorme consciencia social, por lo cual, ademas de mantener su ideal de
elaborar el pan con su “rico sabor casero”, se interesan en garantizar el empleo y mejorar el

desarrollo del cantdn, ya que todo su personal es oriundo de la zona..

Responsabilidad Social.

La Panaderia La Zarcerefia tiene un serio compromiso no sélo con sus clientes, sino que
también y con sus empleados y el cantén de Zarcero en general; razén por la cual, cuenta con una
serie de alianzas y compromisos, para garantizar el bienestar de la poblacion dentro y fuera de la
empresa.

Entre sus principales proyectos de Responsabilidad Social Empresarial se encuentran:

e Alianza con el Comité Cantonal de Deportes y Recreacion de Zarcero para el fomento
del mismo entre nifios y jovenes.

e Programa de inclusion laboral para personas con discapacidad.

e Actividades internas para fomentar la union, motivacién y trabajo de grupo.

e Servicio de fisioterapia.

e Planta de tratamiento de aguas residuales y plan de reciclaje interno.

e Programas de concientizacion para el cuidado del ambiente.

e Participacion activa en el programa "Empresas Seguras" del COSEVI.

e Simulacros para buenas practicas ante situaciones de emergencia.

e Camparias de vacunacion.

e Asociacion solidarista.

e Meédico de empresa.

e Colaboracién y patrocinio de causas dentro y fuera del canton.

Aunado a ellos, la Panaderia se caracteriza por ser una empresa inclusiva, y contribuye a la
ampliacion y fortalecimiento de la participacion de personas con discapacidad en el desarrollo
nacional. Todo esto por medio del trabajo, asi como la promocion del pleno respeto de los

Derechos Humanos.
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Como modo de ejemplo de sus proyectos de responsabilidad social, la empresa actualmente
realiza aportes economicos considerables de bien social a la comunidad. Tanto a Escuelas y

diferentes Instituciones para el desarrollo de sus diligencias.

Produccion

La Panaderia La Zarcerefia elabora quince tipos de productos diferentes, mismos que son

vendidos en mas de mil puntos de venta distribuidos por todos los rincones del territorio nacional.

Productos.
e Arrollado de dulce de Leche e Galleta de natilla
e Bizcocho de maiz horneado e Gatos de dulce de leche
e Costilla de guayaba e Palitos de queso
o Empanada de Chiverre e Palitos dulces
o Empanada de dulce de leche e Queque seco de vainilla
e Empanada de guayaba e Rosca de queso
e Empanada de pifia e Rosca dulce
e Enlustrados

Entre sus productos, los Palitos de Queso, son los que se caracterizan como “producto estrella
de la Panaderia. Estos son un producto totalmente casero y se destacan por su alta demanda y
ventas en el mercado. Debido a que experimentaron una rapida aceptacion desde sus primeras
etapas de crecimiento e incluso el dia de hoy. Sin embargo, los demés productos de la Panaderia
también cuentan con un buen posicionamiento en el mercado, por lo que le siguen muy de cerca

los volimenes de venta de los palitos.

Tipos de clientes.

La empresa realiza sus ventas por medio de sus clientes, mayoristas y minoristas, los cuales se

encuentran divididos en:
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e Distribuidores indirectos: La empresa se encarga de entregarles el producto a los
distribuidores indirectos en sus bodegas en las diferentes zonas del pais y algunos
incluso realizan la carga del producto directamente en la empresa. Estos clientes
manejan sus propias rutas de distribucion y asi mismo su administracion.

e Distribucion directa: la empresa cuenta con sus rutas de distribucidén, que son
responsabilidad de su propia flotilla, la cual esta a cargo de agentes de ventas,
trabajadores de la Panaderia.

e Clientes Corporativos: se refiere a cadenas de supermercados méas grandes del pais, en
donde se realiza la distribucion directamente a sus bodegas; entre estos clientes se
encuentran: Grupo Gessa, Wal-Mart, Musmanni, Mundo M4gico, Automercado, entre

otros.

Competencia Directa.

Son todas aquellas empresas que elaboran un producto similar o idénticos a los de La
Zarcerefia, y que ademas participan en el mismo mercado; es decir, que interactdan con el mismo

tipo de clientes.

En este caso, la empresa tiene una competencia directa bastante amplia y fuerte en el mercado.
Entre las principales se pueden mencionar las siguientes marcas: Muffy, Pilolo, Marcelino y Don
pepe. Ademas, como se mencion0, la Panaderia destaca por el sabor y la calidad de sus
productos, frente a los de la competencia, por lo que esto se puede reconocer como su valor

agregado.

Competencia Indirecta.

La misma se encuentra compuesta por las empresas que intervienen de forma lateral dentro del
mismo mercado y con los mismos clientes. Buscan satisfacer las mismas necesidades con
productos considerados como sustitutos, es decir, dos bienes son sustitutos cuando se encargan de

satisfacer una misma necesidad, aungque no necesariamente tienen que ser iguales.
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Por lo tanto, La Zarcerefia por el tipo de producto que elaboran, tiene infinidad de
competencia indirecta en el mercado de panificacion y reposteria, asi como en el de la industria

alimenticia en general.

Ventaja Competitiva.

Una ventaja competitiva es una fortaleza que posee una empresa con respecto a otras del
mismo sector o mercado, y que le permite destacarse en ciertos aspectos frente a las otras, y por
lo tanto poseer una mejor posicién competitiva. Con respecto a lo anterior, la empresa cuenta con
una serie de ventajas competitivas destacables en el mercado. Una de ellas es que la marca tiene

un posicionamiento importante en el mercado, ya que es muy reconocida a nivel nacional.

Por otro lado, con relacion a los productos que elaboran, tienen como ventaja: el ser bienes de
consumo totalmente casero, artesanal y de alta calidad, con un precio muy accesible frente a su
nivel de calidad. Ademas del factor distribucion, ya que estos pueden ser encontrados en

practicamente todos los rincones del territorio nacional.

Estrategias de venta.

Producto.

La estrategia actual para los productos de La Zarcerefia es mantener el crecimiento de sus
ventas por medio de la conservacion y mayor atraccién de clientes que sean fieles al factor
diferenciador de la empresa, su receta casera y artesanal. Asi mismo se han realizado esfuerzos
en la diversificacion de sus productos; por ejemplo: ahora se pueden encontrar los palitos en el

mercado en sus dos presentaciones: palitos de queso y palitos dulces.

Igualmente respecto a la imagen, el empaque de los panes ha sufrido pequefias modificaciones

con el objetivo de mejorar su aspecto y elevar su notoriedad.

Precio.

Mas que el precio, la calidad siempre ha sido una ventaja de peso para la Panaderia; ya que si

bien, no son los que venden mas barato en el mercado, tienen un precio bastante accesible para la
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calidad de sus panes y que perciben sus clientes. Tal y como lo demuestra la siguiente tabla, la
misma es un ejemplo del precio de los Palitos de Queso de la Panaderia y de la competencia, de

venta en Walmart.

Tabla 4: “Precios de los Palitos en Walmart, Diciembre 2015 y Enero 2016

MES dic-15 del precio vs el recapilado en DICIEMBRE 2015
MARCA R %Var | Precio | % Var
FABRICANT PRODUCTO MEGA | MXM | WMART | AUTO | JUMBO | MAXI pall | musmaN! EETSVEN0] Valores | X Gramo | X Gramo
L ZARCERE|PALITO DE QUESD 140 | ¢ 1030 ¢ 1000|¢ & ¢ 7e5|¢ asf¢  ama|¢ - [¢ 63|
MUFFY  |PALITO DE QUESO 15 [¢ 30 ¢ o ¢ 95| 6% (¢ &n| 29%
PILOLO  |PALITO DE QUESO 150 ¢ 1100/¢ 1100 ¢ 10| 2% ¢ 733 1%
MARCELING|PALITO DE QUESO 120 ¢ 656 6 ¢ & ¢ 65| -22% |6 59| 9%
DON CHEPE|PALITOS CON ESPECIAS| 160

- -
ESTU DIO DE PREC'OS NOTA: Todas las celdas que estan rellenas en color amarillo, presentan diferencia
M ES e n6'1 6 del precio vz el recopilado en ENERO 2016
MARCA R %Var | Precio | % Var
FABRICANT PRODUCTO MEGA | MXM | WMART | AUTO | JUMBO | MAXI pall | MusMANI EETRVEN0] Valores | X Gramo | X Gramo
L4 ZARCERE|PALITO DE QUESD 140 |¢ 1030 ¢ 1000|¢ & ¢ 75|¢ aofe sm2|¢ - [¢ 6376
MUFFY  |PALITO DE QUESO 15 |[¢ e ¢ o ¢ ws| 6% ¢ 821 29%
PILOLO  |PALITO DE QUESO 150 ¢ 1100/¢ 1100 ¢ 10| 2% ¢ 733 1%
MARCELING|PALITO DE QUESO 120 ¢ &g 6% ¢ & ¢ 65| -22% |¢ 579| 9%
DON CHEPE|PALITOS CON ESPECIAS| 160

Fuente: Corporacion Walmart.

Esta tabla demuestra que aunque los palitos de La Zacerefia usualmente son los que poseen un
precio mas elevado frente a los demas, esta diferencia es minima y ademas no le ha afectado a la
alta demanda de su producto estrella, debido a la preferencia de sus clientes por su valor

agregado: el sabor y la calidad.

No obstante, la empresa vende el pan a un mismo precio a cada uno de sus clientes y estos son
los encargados de fijar el precio en el que los puede adquirir el consumidor final, segin sus
propias estrategias. A pesar de esto, lo anterior no se consolida como un elemento que afecte a las

ventas, ya que el precio siempre ronda en un rango estable y no varia bruscamente.
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Promocion.

La panaderia utiliza principalmente como medio de promocion las redes sociales, por medio
de Facebook y asi mismo como de su propia pagina web, en donde les brinda informacion
importante a sus clientes y se hace notar. Por ejemplo, la empresa les recuerda que con sus
productos se pueden elaborar deliciosas recetas y al mismo tiempo muestra su imagen acogedora,

artesanal y casera.

No obstante, se valen principalmente de la estrategia de publicidad de “Boca en boca” para
promocionar su producto principalmente; es decir, el cliente adquiere el producto y mediante su
percepcidn de precio, calidad y sabor, lo recomienda a sus allegados. Este ha sido su herramienta

mas importante para el éxito de la empresa.

Plaza.

La Panaderia cuenta con una fuerte cadena de distribucién para hacer llegar sus productos a
los clientes. Dentro de los distribuidores se pueden mencionar a las empresas Walmart, GESSA,

Megasuper y Automercado.

Por lo tanto la estrategia principal de la empresa que actualmente se esta llevando a cabo es la
de contar con mas distribuidores propios para asi asegurar el éxito de sus ventas, sin embargo se
tiene en cuenta la importancia de sus distribuidores externos por lo que el mantenimiento de

ciertas relaciones resultan ser fundamentales para el éxito de las mismas.

Internacionalizacion de la Panaderia La Zarcerefia

Una vez que la Panaderia La Zarcerefia traslada sus operaciones a la nueva planta industrial,
ubicada en Laguna de Zarcero, y gracias al impulso del Gerente General Rodrigo Rojas
Barquero; se da un aumento en la produccién hasta tal punto que la Corporacion Walmart, la
mayor cadena de supermercados del mundo, se interesa en vender sus panes. La Panaderia pasé
entonces de vender a pequefios distribuidores independientes, a adquirir un gran socio mayorista

duefio de otras cadenas como lo son: Mas X Menos, Walmart, Maxi Pali y Pali.
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No obstante este paso no fue facil para la Panaderia, debido a que el proceso normal de
Walmart para vender productos en sus tiendas es bastante riguroso. Primero se deben asegurar
gue es un producto ya constituido, con registro sanitario o el codigo de barras que es el elemento
esencial para poder ingresar; una vez en orden el producto, se convoca a una ronda de negocios
en donde los compradores deciden si vale la pena comerciarlo en sus supermercados. Una vez
aceptado, se tienen asegurados tres meses de ventas en Walmart, en las cadenas elegidas por el
vendedor. No obstante, aun esta en periodo de prueba, y son los clientes quienes dan el visto

bueno, o0 no, al producto por medio de sus compras y consumo.

Si el bien logra superar todo el proceso Walmart le ofrece una serie de beneficios, por
ejemplo, le da acceso al vendedor al centro de distribucion con el fin de que no se tenga que
visitar todas las tiendas con una tarifa preferencial, ademéas de que se facilita el pago de las
facturas, capacitaciones de mercadeo, entre otros. Esto con el fin de que el Gnico norte de ambas
partes (vendedor y Walmart) sea el de la satisfaccion de los clientes, y asi garantizar la
rentabilidad. Por lo tanto se puede concluir que el vendedor se vuelve mas eficiente vendiéndole

a este ente.

Hay que mencionar que Walmart ademds cuenta con un programa llamado “Empoderamiento
Econdmico de la Mujer”, éste es un “compromiso global que tiene Walmart en lograr que la
mujer pueda expresar y materializar todo su potencial productivo” (Sanchez, A., 2015, Entrevista
con Aquileo Sanchez por CB24). Por lo tanto, Dofa Patricia por medio de la Panaderia se puede

ver aun mayormente beneficiada como socia de Walmart por medio de estas herramientas.

Ademas para una empresa que logre proveer a Walmart, la corporacion recomienda que la
empresa se rete a vender fuera del pais en una de las cadenas de Centro América. Una vez
conquistado este mercado, el vendedor puede irse expandiendo a cada una de los Walmart de la
region. No obstante, se debe tener en cuenta que la competencia aumenta, por lo tanto la empresa
debe estar preparada para hacerle frente y obtener los mejores resultados.

Este nuevo socio corporativo le permitio a la empresa un mejor posicionamiento y notoriedad
de la marca en el mercado, hasta el punto de abrirle la oportunidad de firmar con nuevos clientes

como: Grupo Gessa, Musmanni, Fresh Market, Delimar, entre otros.
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Y es asi como surge la idea de internacionalizar la empresa, ya que ademas de expandir su
influencia en el mercado, Walmart representaba un canal de venta perfecto para otros mercados
en el exterior. La Panaderia aprovecha esta oportunidad e inicia los pasos para abrir las fronteras.
Por lo tanto se puede decir que las causas que conducen a la empresa a su internacionalizacion

son.

e Saturacion del mercado interno del pais de origen: A pesar de que la demanda de los
productos de la Panaderia se han mantenido constantes, el mercado alimenticio es
bastante amplio, no sélo de productos similares, sino ademas de sustitutos. Por lo tanto
la idea de internacionalizarse puede aumentar sus beneficios.

e Enfrentamiento a nuevos mercados procedentes del exterior: Como se menciono, el
mercado en el que se participa es sumamente amplio, y dado el tamafio de la empresa,
algunos de sus principales competidores son procedentes del exterior, es por esto que
con el fin de no perder posiciones en el mismo la Panaderia decide internacionalizarse.

e Aparicion de nuevos mercados sumamente atractivos: ElI mercado nicaragliense
representa de gran atractivo para la Panaderia debido a su cercania y facilidad de
ingreso, ademas de ciertas similitudes con el costarricense.

e Diversificacion del riesgo de operar en un mismo mercado: la empresa si bien ha
tenido enorme éxito en el mercado costarricense desde sus inicios, depende de su
comportamiento en su totalidad, por lo tanto, para reducir el riesgo desea intervenir en
otros fuera de las fronteras nacionales.

e Seguimiento a un importante cliente en su aventura internacional: en este caso la
Panaderia se apoy6 de la Corporacion Walmart, que opera en muchos otros mercados
internacionales y que por tanto le facilitaba el proceso.

e Vocacion internacional de sus directivos: la Panaderia le otorga suma responsabilidad
de su proceso de internacionalizacion a su Gerente General y Gerente Financiero, ya

que con sus capacidades lograron ingresar al mercado nicaragtiense con gran facilidad.

Sin embargo, a pesar de las causas que los impulsaran a su internacionalizacién, se hizo
necesario analizar las posibilidades y fortalezas de la empresa para iniciar y concluir esta etapa

con éxito. Es por esto que deciden, como primer paso, participar en una Feria Internacional
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organizada por Walmart en Guatemala, en el afio 2015. De ahi se descubre que el mercado

nicaragiense representaba una posibilidad bastante viable para iniciar su proceso exportador.

Informe de ventas por producto de la Panaderia la Zarcerefia en Costa Rica.

El siguiente cuadro contiene la informacién sobre las ventas totales de la Panaderia la

Zarcerefa a Distribuidora La Zarcerefia operando en el mercado costarricense, por producto y por

cliente, abarcando desde Octubre del 2016 a Febrero del 2017 respectivamente.

Tabla 5: Informes de ventas por producto y por cliente de la Panaderia La Zarcerefia a

Distribuidora La Zarcerefa, de Octubre 2016 a Febrero del 2017.

ﬁ-l ‘ INFORME DE VENTAS X PRODUCTO X CLIENTE

Cliente
DISLZ DISTRIBUIDORA
DISLZ DISTRIBUIDORA
DISLZ DISTRIBUIDORA
DISLZ DISTRIBUIDORA

Via. + IV

0 ¢12,780,000.00 ¢12,780,000.00

DISLZ DISTRIBUIDORA
DISLZ DISTRIBUIDORA
DISLZ DISTRIBUIDORA

Nombre Razon soc. Proveedor Producto Nombre Und. Cant Ped. Cant.Dev. Cant.Neta IV Via.-IV
2-PANADERIA LA ZARCEREFIA 2 ARROLLADO EN BURBUJA UN 14200 0 14200
2-PANADERIA LA ZARCEREIA 1 ARROLLADO PAQUETE ~ UN 41875 0 41875 0 ¢25,125,000.00
2-PANADERIA LA ZARCEREIA 12 COSTILLA DE GUAYABA  UN 18720 0 18720 0  ¢7,394,400.00
2-PANADERIA LA ZARCEREIA 15 EMPANADA DE CHIVERRE UN 10400 0 10400 0  ¢5,408,000.00
2-PANADERIA LA ZARCEREFIA 29 GALLETA DE NATILLA UN 14600 0 14600 0  ¢7,392,000.00
2-PANADERIA LA ZARCEREFIA 34 PALITOS DE QUESO UN 23200 0 23200 0 ¢6,960,000.00
2-PANADERIA LA ZARCEREFIA 36 PALITOS DULCES UN 15400 0 15400 0 ¢4,620,000.00
TOTALES 138,395.00 0.00 138,395.00 69,879,400.00

¢25,125,000.00
£7,394,400.00
£5,408,000.00
£7,592,000.00
£6,960,000.00
£4,620,000.00
£9,879,400.00

Fuente: Panaderia La Zarcerefia

La Zarcerefia, como se puede ver en el cuadro anterior, realiza la exportacion por medio de
Distribuidora La Zarcerefia, una empresa nicaragiense y totalmente independiente de la primera
(aunque constituida por esta), que se encarga de comprar el producto a exportar, a precio de
costo, para entonces fijar el precio final para venderlo y distribuirlo a los centros de venta en ese
pais. Por lo tanto la Panaderia, una vez entregado el producto en la distribuidora finaliza su

proceso de exportacion.

Esta modalidad de venta se utiliza como estrategia por parte de la empresa, debido a que se
valen de un intermediario que actia en nombre de La Zarcerefia en el mercado extranjero; esto
les permite introducirse en el mismo y garantizar sus ventas de una manera mas segura y

objetiva. Una empresa que inicia su proceso de exportacion en cualquier pais, dificilmente vaya a
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tener éxito en ningun mercado sin el apoyo de una entidad local que le permita hacer frente y

fortalecerse por medio de sus experiencias.

Estrategia de venta en Nicaragua.

La Panaderia al incursionar en el mercado nicaragiiense, y mediante la experiencia, logrd notar
que el comportamiento del mercado se inclina enormemente hacia el factor precio, por lo tanto,
como estrategia de venta la empresa decidié abaratar el costo del producto en Nicaragua; no sin

antes evaluar que las ganancias de la exportacion no se vean afectadas.

No obstante, la Distribuidora La Zarcerefia, al vender directamente a la Corporacion Walmart,
no tiene incidencia directa a la hora de fijar el precio final, que es el que va a ser percibido por el
cliente de consumo. Sin embargo hay que destacar que Walmart se vale de sus cadenas de
supermercados para emplear una estrategia alrededor de los precios y clientes que los frecuentan,
es decir; divide a los supermercados en clases, segun poder de adquisicién de la clientela. Estas

clases corresponden a:

Maés X Menos: dirigido a consumidores de clase alta, generalmente.
Walmart: dirigido a consumidores de clase media-alta.

Maxi Pali: dirigido a consumidores de clase media.

o w >

Pali: dirigido a consumidores de clase baja.

Asi mismo, por medio de esta categorizacion es como la corporacion fija los precios finales de
sus productos a la venta, de mas caros a méas baratos. Esto también lo realiza en sus puntos de
venta en Costa Rica; no obstante, hay que tomar en cuenta que en Nicaragua la division de clases
0 estatus econdémico es mucho mas marcada, es decir, no hay clase media, y entre la alta y la baja
la brecha es sumamente distante. Por lo tanto estas clasificaciones si son cumplidas al pie de la

letra.

Sin embargo el comportamiento de la poblacion en general, es méas sensible al factor precio,
que al de cantidad y calidad. Por ende es de suma importancia tomar estas caracteristicas en
cuenta. Ademas también se debe considerar que los productos de la Zarcerefia colocados en el
marcado nicaragiiense, son considerados como de consumo de “lujo”, ya que no todas las

personas pueden acceder a él debido a su precio, a pesar de la estrategia de Walmart y a la
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ventaja comparativa que la Zarcerefia posee en Costa Rica con respecto a esta variable y a la de

calidad.

Datos sobre estadisticas de ventas actuales de la Panaderia la Zarcerefia en el

mercado nicaraguense.

El siguiente cuadro contiene los datos sobre las estadisticas de ventas por producto de La

Zarcerefia en el mercado nicaraglense, desde Octubre del 2016 hasta Febrero del 2016.

Tabla 6: Informe de ventas por producto, desde 2016-10-01 hasta 2017-02-28

b, : ; Nicaragua =
Z‘Eﬁerﬂ{a <
/______\-‘-_-/ INFORME DE VENTAS X PRODUCTO  Desde: 2016-10-01 Hasta: 2017-02-18
Material | Nombre i Und. |Cant. Ped] Cant. Dev) Cant. Netd Und. Vendida [ IV | Via - IV Via.+ IV | Vir Devolucion | Vir Averia | Proveedor Linea Costo Rentabl. % | Negocio

1 | ARROLLADO RELLENO DE DULCE DE LECHE UND 35,993.00 000 | 3599300 35.00 15| 1,352,634.05 | 1,555,529.16 000 0.00 | Pamaderia la zarcereriy 1138,042.34 0.00

1| ARROLLADO RELLENO DE DULCE DE LECHE EN BURBUJI 12,039.00 000 12,039.00 12.00 15 599,240.00 68, 126,00 000 0,00 | Paraderia ks zarcere iy 0,00 L

12 [ COSTILLA RELLENA DE GUAYABA UND 18,800.00 000 18,800.00 18.00 15 526,160.04 605 084,04 000 0.00 | Pamaderia la zarcereriy 391,784.84 0.00

15 | EMPANADAS DE CHIVERRE UND 9,928.00 0o $,928.00 S.00 15 34T 434,037.31 000 0,00 | Paraderia ka zarcerei 0,00 on

29 [ GALLETA NATILLA UND 11,719.00 000 11,719.00 11.00 15 315,682.70 36303511 000 0.00 | Pamaderia la zarcereriy 0.00 0.00

34 | PALO DE QUESO UND 21,083.00 000 | 21,083.00 2100 15 505,023.25 580,776.74 000 0.00 | Pamaderia la zarcereriy 333,617.25 0.00

36 | PALD DULCE UND 14,523,080 000 [ 14,6523.00 14.00 15 350,117.36 402,634.96 000 0,00 | Paraderia ks zancered 304,839.51 000

44 | ROSCA DE QUESD UND 160.00 000 160,00 160.00 15 4,021.92 462521 000 0.00 | Pamaderia la zarcereriy 0.00 0.00

Totales 124345 0| 124345 124,345.00 4,030,303 | 4,634,849 0.00 0.00 [2.168,283.94 ]

Fuente: Panaderia La Zarcerefia

La Distribuidora La Zarcerefia, como se menciond, es quien realiza la distribucion en el
mercado nicaragiiense como una estrategia de venta de la Panaderia, por lo que la exportacién se
realiza entre esta y la Distribuidora. Una vez esto, la segunda distribuye el producto al cliente

nicaragliense (la cadena Walmart y recientemente a Supermercados La Unién).

En el cuadro anterior se muestran los valores en cordobas; hay que tener en cuenta que el Tipo
de Cambio de Nicaragua se maneja desde 1993 por medio del sistema denominado crawling peg,
como lo explica el Banco Central de Nicaragua: “En relacion al régimen cambiario, desde enero
de 1993 ha prevalecido en Nicaragua un régimen de minidevaluaciones diarias preanunciadas,
modalidad conocida como “crawling peg”, mediante el cual la devaluacion del Coérdoba con

respecto al USD se conoce con anticipacion” (s.f).
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Es por esto que, se puede tener conocimiento del tipo de cambio nicaragiiense con antelacion;
incluso mensualmente. Por lo tanto los datos del cuadro se pueden interpretar con el tipo de
cambio en el momento y con la fecha que se desee; no obstante este siempre se mantiene estable
y durante los meses de Marzo y Abril, fluctla entre los 29 cérdobas, es decir, entre 546 colones.

Por lo tanto el tipo de cambio de ambos paises se mantiene en valores muy similares.

Por lo tanto, Distribuidora la Zarcerefia obtiene una ganancia de 87, 206,953.85 colones,
segun el tipo de cambio del 27 de Abril del 2017, con respecto a las ventas con el impuesto de
venta incluido. Este comparado con las ventas realizadas a la Distribuidora La Zarcerefia, que es
de 69, 879,400.00 colones, se genera una ganancia importante de 17, 327,553.85 colones; por lo

tanto se concluye que la participacion en el mercado de Nicaragua es efectiva.
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Capitulo IV: Estructura de exportacion utilizada por la “Panaderia la Zarcereiia”

durante los afios 2015-2016 y las posibilidades de transformacion

Logistica de exportacion

Para poder iniciar con el estudio del modelo de exportacién utilizado por la Panaderia La
Zarcerefia, es necesario entender ampliamente los trdmites para la logistica que conlleva todo el

proceso, con el fin de compararlo y ver sus posibilidades de cambio

Para una empresa el deseo de internacionalizarse no es suficiente para iniciar el proceso de
exportacion, ya que demas se necesita el analisis previo de la situacion de la empresa, de la

produccion, de los objetivos que se deseen alcanzar, entre muchos otros detalles.

Es por esto que en el siguiente apartado se explica ampliamente el procedimiento de logistica
para la exportacion, ademéas de los documentos necesarios para realizarla. Es importante que las
empresas que desean iniciarse en él, conozcan estos aspectos para que puedan expandirse fuera a
mercados internacionales de manera exitosa, no importa si acuden a un intermediario para

hacerlo, tal y como la Panaderia La Zarcerefia.

El siguiente esquema de exportacion, estd desarrollado detalladamente para una empresa que
produzcan alimentos procesados, registrada como persona juridica y que realice el proceso via

terrestre.

Por tratarse de productos de consumo humano, los alimentos procesados deben
someterse a permisos especiales ademas de los habituales para su comercializacion
y asi ser enviados al extranjero. Se requiere tramitar el registro sanitario que pide
el Ministerio de Salud, para lo cual la empresa debera previamente contar con el
permiso de funcionamiento respectivo. (Ministerio de Economia, Industria y
Comercio, s.f)

Proceso de exportacion.

e Registro de exportador
1- Registrarse como exportador ante PROCOMER:
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Este registro se puede realizar mediante la modalidad en linea o por medio de la herramienta

otorgada por PROCOMER conocida como “ventanilla tnica”.

El procedimiento requiere de la cédula costarricense de la persona que realice el registro, y de

la cédula juridica de la empresa.

Ademas se necesita el pago de registro como exportador, este tiene un costo de $3 y una
duracién de un afio, por lo tanto debe renovarse. No obstante, se esté trabajando para eliminar el
cobro y que éste tenga una duracion de dos afios.

En este paso también, la empresa indica cuales son las personas que tendrén la potestad para
firmar y hacerse cargo de los asuntos referentes a las exportaciones.

Una vez realizado esto, se debe ingresar a la plataforma de PROCOMER, llamada “Quiero

exportar” para poder finalmente registrarse formalmente como exportadores.
Este tramite también se puede realizar por medio de la:

e Solicitud y pago de registro como exportador (sin pre-registro): Se realiza por medio
de la ventanilla Unica, y la persona a cargo es el Ing. Lannier Sosa (Coordinador de
proyectos ventanilla tnica PROCOMER). De esto se obtendra el comprobante de pago
(registro de exportador) y la boleta de registro de Exportaciones. Ademas se debe
suministrar el documento de identidad y cédula juridica de la empresa. El pago se
puede realizar por medio de: efectivo, cheque o transferencia bancaria.

2- Obtener el codigo de exportador:

Se debe recurrir ante la ventanilla Unica de Comercio Exterior, especificamente al area de

asesores de servicios integrados, a cargo del Ing. Lannier Sosa.

Se obtendréa el carné de exportador, y se debe suministrar el registro de exportadores y firmas
autorizadas, obtenido por medio del proceso de pre-registro o en la ventanilla. Y el documento de
identidad (original y copia), de residencia o pasaporte.
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Si el tramite se realiza directamente es inmediato, aungue si es realizado por un tercero, tienen
una duracién aproximada de dos horas y treinta minutos, tiempo en el que el asesor verifica la

veracidad de la informacion obtenida.

e Obtener Sistema de Declaracién Aduanera
3- Solicitar claves de acceso sistema SIVUCE TICA:

Este trdmite también se puede realizar en linea, y se obtendra a partir de la cita para obtener el
contrato. Los requisitos para su ejecucion son: llevar la solicitud por correo electronico, el

namero del documento de identidad y el nimero de cédula juridica.

La obtencion de la fecha de la cita puede variar de entre uno o dos dias después de su
solicitud. Ademas es necesario mencionar que la solicitud de acceso al sistema, puede también
presentarse ante ventanilla Unica, no obstante, debe ir autenticada por un abogado notario y

timbrada.
4- Obtener contrato de SIVUCE TICA:

Una vez mas se debe acudir a ventanilla inica de PROCOMER, suministrar el comprobante
de pago SIVUCE TICA, la cédula de identidad (original y copia) o pasaporte. Se obtendra el

contrato para el uso del sistema.

Este procedimiento toma solamente entre cinco y quince minutos. Y hay que mencionar que el
contrato debe ser firmado por el representante legal y por el gerente de la ventanilla Unica; el

usuario recibe una copia del contrato y el original se queda en la ventanilla.

5- Pagar derecho de sistema de SIVUCE TICA:

Por medio de este pago, se obtendra un comprobante de pago; y solo requiere que se presente
el carné original de exportador. Este tiene un costo aproximado de $45, y este puede ser

cancelado por medio de efectivo, cheque o transferencia.

Sin embargo, el pago depende de la cantidad de exportaciones que se realicen al afio. Este
tramite tarda entre cinco a veinte minutos, como maximo. En la siguiente tabla se muestra un

ejemplo de los montos a pagar por el sistema:
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Tabla 7: Comprobante de pago SIVUCE TICA

Basandose en la cantidad de exportaciones del afio anterior
se ubica en la tabla de precios el rango correspondiente
Yy su respectivo monto a pagar.

Tabla
Rango Precio
$
De 1.a 50 45
De 51.a 100 90
De 101 .a 150 130
De 151 .a 200 175
De 201 .a 250 220
De 251 a 300 265
De 301 .a 350 310
De 351 .a 400 355
De 401 a 500 400
De 501 .a 600 550
De 601 a 800 700
De 801.a 1000 900
De 1001 .a 1300 1200
De 1301 .a 1600 1300
De 1601 a ... 1600

Fuente: Ministerio de Economia, Industria y Comercio.

En la tabla anterior se visualiza el rango de exportaciones que realizan las empresas y el precio
que tienen que pagar por el acceso al sistema. Hay que mencionar que este monto se cancela en
ventanilla tnica de PROCOMER.

6- Comprar token para exportaciones:

El token se define como un: “pequefio dispositivo del tamafio de una tarjeta de credito que
muestra un codigo de ID que constantemente cambia. Primero un usuario ingresa una clave y

luego la tarjeta muestra un ID que puede ser usado para ingresar a una red.” (ALEGSA, s.f)

Este dispositivo puede ser adquirido en cualquier empresa que lo provea, y tiene un costo

aproximado de veintiocho mil doscientos cincuenta colones.
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7- Obtener documentos notariales:

Para este tramite se debe acudir a un Notario Publico con la cédula de identidad. Por medio de
este se obtiene una copia certificada de la cédula de identidad y una declaracién jurada software

(pers juridica).

Lo anterior tiene un costo de aproximadamente: quince mil colones por la cédula certificada y

cincuenta mil colones por la declaracion jurada.

8- Obtener constancia de estar al dia con obligaciones de la Caja Costarricense del Seguro

Social:

Esta diligencia se puede hacer en linea, por medio de la pagina de la CCSS, en la plataforma

de “Consulta de Morosidad Patronal”.

Por medio de este paso, se debe obtener la garantia de que la empresa ha saldado todas las
responsabilidades con la caja. S6lo se debe introducir la cédula juridica y el nimero de
identificacion. Una vez realizada la consulta, se imprimen los resultados y se entrega como

constancia.
9- Obtener formulario de inscripcion de personal para transmision de datos al TICA:

Este formulario se puede obtener en linea, mediante la pagina del Ministerio de Hacienda. Y
para llenarlo se debe suministrar la siguiente informacion bésica del exportador: nombre,
direccion, cédula de identidad y juridica, cddigo de exportador, fecha, nimero de factura, datos
de productos y firma. EI mismo debe ser descargado e impreso; en caso de que se presentara
algun inconveniente, se puede acudir a la Direccion General de Aduanas, al departamento de

Estadistica y Registro.
10- Solicitar cita de registro para transmisién electrénica de datos al TICA:

Unicamente con el ndmero de la cédula de identidad, se obtiene la cita para el registro; este
tramite esta a cargo de la Direccion General de Aduanas, especificamente en el departamento de
Estadistica y Registro.
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Ademas la cita puede ser solicitada a traves de los siguientes numeros telefonicos: +506 25 22
90 90, Donald Méndez +506 25 22 90 97, Anthony Soto +506 25 22 9098, Marianella Sandi.

(Direccién General de Aduanas).
11- Registro para transmision electronica de datos al TICA:

Para obtener al registro se debe acudir a la Direccién General de Aduanas, en el departamento
de Estadistica y Registro. Ahi se obtendrd un contrato de adhesion para el uso de certificados
digitales.

Para completar el proceso, se debe suministrar lo siguiente: formulario de inscripcion de
personal (original) de las personas autorizadas para firmar y transferir datos electrénicos, el token
para exportaciones, la copia certificada de la cédula de identidad, la constancia de patrono al dia
con la CCSS, numero de cuenta cliente del banco en la que se autorice al Ministerio de Hacienda

a debitar pagos y la constancia de inscripcién como contribuyente.
12- Capacitacion del Sistema SIVUCE TICA:

El ente encargado de brindar la capacitacion del sistema es PROCOMER, mediante ventanilla
unica. Se obtendra el usuario y la contrasefia para ingresar al SIVUCE TICA.

Para recibir la capacitacion, Unicamente se debe presentar el comprobante de pago del sistema;
la misma tiene una duracion aproximada de cuatro horas y se debe coordinar la fecha con los

agentes de exportacion a cargo.

e Obtener sistema de notas técnicas (PJ)
Opcional:

Solicitar sistemas de notas técnicas:

“La nota técnica, es un permiso especial que se le otorga a ciertos productos de acuerdo a su
categoria” (Ministerio de Economia, Industria y Comercio). Esta solicitud se realiza por medio
de la ventanilla inica de PROCOMER; ahi se debe solicitar una cita para obtener la capacitacion.
Y se debe mostrar: la carta de solicitud del sistema de notas técnicas (original) autenticado por un

abogado, nimero de cédula juridica de la empresa y el nombre, asi como el nidmero de
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documento de identidad “de las personas que puedan firmar y comprar los formularios de

autorizacion para desalmacenar (FAD)” (Ministerio de Economia, Industria y Comercio).

Es importante mencionar que esta carta debe indicar las personas autorizadas para firmar y

comprar formularios.
Capacitacion del Sistema de notas técnicas:

Para recibir la capacitacion se debe suministrar la solicitud previa de la misma; esta tiene una
duracion aproximada de una hora y debe de ser coordinada con antelacion con los agentes

encargados.

Alli se obtendrd el usuario y la contrasefia para el uso del sistema de notas técnicas. En caso de
presentarse algn problema, se puede acudir ante PROCOMER.

¢ Registro de productos ante el Ministerio de Salud

13- Solicitar pin de ingreso al Sistema del Ministerio de Salud:

Para realizar esta solicitud, se debe acudir ante el Ministerio de Salud, el cual otorgard una
fecha de entrega del pin. Solamente se debe mostrar: la declaracion jurada para el registro y
renovacion de productos de interés sanitario, la solicitud de usuarios de la persona juridica

(original) y permiso de funcionamiento de salud (copia).

En caso de que se presente algn inconveniente se puede dirigir la pagina web del Ministerio

de Salud, en la plataforma de Denuncia Direccién de Atencion al Cliente.
14- Retirar pin de ingreso a sistema del Ministerio de Salud:

El Ministerio de Salud es el encargado de otorgar el pin de ingreso al sistema RAMP; el
usuario debe entregar Unicamente la cédula de identidad, y en caso de presentarse algin

problema, presentarlo ante la Denuncia Direccion de Atencién al Cliente.
15- Elaborar propuesta de etiqueta:

Para elaborar una propuesta de etiqueta se necesita lo siguiente:
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Cuadro 1: Requisitos basicos para etiquetas

Requisitos basicos para etiquetas:
A) Sin informacion nutricional

Nombre del producto

Contenido Neto

INGREDIENTES

INSTRUCCIONES DE USO O PREPARACION
Elaborado o importado por

Registro MS

Direccion :

Teléfono:

Lote:

Pais de origen

INSTRUCCIONES DE CONSERVACION
Fecha de Vencinmento

B) Con informacion nutricional

Nombre del producto

Contenido Neto

INGREDIENTES

INSTRUCCIONES DE USO O PREPARACION
Elaborado o importado por

Registro MS

Direccion :

Teléfono:

Lote:

Pais de origen

INSTRUCCIONES DE CONSERVACION
Fecha de Vencimento

INFORMACION NUTRICIONAL

Fuente: Ministerio de Economia, Industria y Comercio.

Este paso dura alrededor de uno o cinco dias como maximo, y se puede acudir de igual forma
a la plataforma de Denuncia Direccion de Atencion al Cliente. Ademas es muy importante

mencionar que la informacién de la etiqueta debe ser precisa, detallada y clara.
16- Pagar registro sanitario de productos:

Para efectuar el pago se debe acudir al Banco Nacional de Costa Rica, se obtendra un
comprobante de pago que debera ser presentado en eventuales procesos. Unicamente se debe

presentar el documento de identidad.

El valor del registro sanitario es de aproximadamente USD $100 por cada producto registrado.
Se puede cancelar por medio de efectivo, cheque o transferencia bancaria; sin embargo, se

recomienda pagar en délares. El pago se realiza a la siguiente cuenta:
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Cuenta: 000-617477-5 Fideicomiso-872 Ministerio de salud.
17- Solicitar registro de alimentos RAMP:

Para obtener el nimero de pre-registro, se necesita suministrar la siguiente informacion: los
datos de la personeria juridica, los datos de recibo bancario, el respectivo formulario de registro

de alimentos y materias primas y la etiqueta propuesta y autorizada.

Esta solicitud puede realizarse en linea, y si resulta algin inconveniente, puede dirigirse al
Ministerio de Salud, a la Unidad de Plataforma de Servicios. Este tramite ademas tarda de uno a

treinta dias méaximo.
18- Averiguar estado de la solicitud de registro:

Para averiguar el estado de la solicitud de registro, se debe ingresar a la pagina web del
Ministerio de Salud, a la plataforma de Registro de Alimentos y Materias Primas, e ingresar el

pin de ingreso al Sistema RAMP, el nimero de cédula y el usuario.

Se obtendra entonces el estado del tramite, en donde se indica si esta: aprobado, pendiente a
evaluar o rechazada; asi como las observaciones y enmiendas. Este proceso tarda de quince a
treinta dias maximo. Si se tiene algun problema o duda, se puede dirigir al Ministerio de Salud, a

la Unidad de Plataforma de Servicios.
19- Retirar registro de alimentos en RAMP:

Para obtener el certificado de registro de alimentos, se puede realizar el trdmite en linea, en la
pagina web del Ministerio de Salud. Solamente ingresando el nimero de pre-registro.

El certificado debe contener la siguiente informacion: la marca, la empresa solicitante, la

empresa fabricante, el pais de origen, el titular del producto y el representante legal.

Este registro no sélo se realiza en Costa Rica, sino que también se debe hacer en el pais al que
se desea exportar; por lo tanto se debe contactar, con minimo seis meses de antelacién, a la

entidad encargada en el pais destino para obtener el registro respectivo.

20- Obtener certificacion de persona juridica:
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La entidad a cargo de otorgar la certificacion de personeria juridica, es el Registro Nacional.
Para realizar el tramite se necesita la siguiente informacion: Nombre de la sociedad, nimero de
cédula juridica y la boleta de certificacion cancelada. La boleta se obtiene en la plataforma de
servicios del Registro Publico.

e Procedimiento de exportacion de alimentos
Opcional:
Contactar una Agencia Aduanal:

Se puede dirigir ante cualquier Agencia Aduanal de su preferencia; para esto se debe realizar

antes una serie de cotizaciones para tomar la decision.

Se debe suministrar lo siguiente: informacién de contacto de persona juridica o de contacto
sociedades, certificacion de persona juridica y el documento de identidad. La Agencia Aduanal

cobra seguln la cantidad, tipo y destino de los productos de exportacion.

“El interesado en exportar puede contratar la agencia aduanal que le resulte mas conveniente
por ubicacion, forma de pago, términos del contrato, etc. En general, el exportador tiene 3
opciones para pagar: por adelantado, de contado o por medio de una carta de crédito.” (Ministerio

de Economia, Industria y Comercio).
21- Crear factura de exportacion:

El exportador es el encargado de crear la factura de exportacion. Se necesitan los siguientes
documentos e informacion para su elaboracién: la cotizacion de la Agencia Aduanal (en caso de
que se acuda a una) y la informacion del cliente y del exportador. Ademas debe incluir los
detalles de los productos a exportar (descripcion, cantidad, peso y destino).

En caso de que surja algun inconveniente, se puede dirigir a la Direccion General de Aduanas.
22- Contactar a un transportista:

Se debe contratar a un transportista autorizado para que realice la exportacién respectiva de los
productos. De igual manera se debe obtener una serie de cotizaciones para su andlisis y

contratacion.
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Se debe brindar la siguiente informacion: Factura de exportacion (copia simple), datos del
cliente y del exportador. Hay que mencionar que el transportista debe llevar siempre consigo una

copia de la factura comercial para presentarla en aduanas y donde sea requerida.
23- Colocacion de marchamo:

Generalmente es la Agencia Aduanal la encargada de la colocacion del marchamo o el sello de
seguridad; este tiene un costo aproximado de USD $5, aunque va a depender de la empresa
proveedora.

En caso de que se necesite alguna inspeccién adicional, se deben utilizar dos marchamos, uno

de la aduana y otro de la entidad encargada de la inspeccion.

En caso de surja algun problema, se debe acudir al Centro de Apoyo Tecnolégico de la

Direccion General de Aduanas.
24- Creacion de la Declaracion Unica Aduanera:

La Declaracion Unica Aduanera “es un formato especialmente disefiado por Aduanas, para
consignar la informacion que se requiere para el ingreso o salida de mercancias del pais.”
(Enriquez, 2015).

La DUA tiene como objetivo: facilitar la aplicacién de los procedimientos aduaneros,
simplificar la presentacion de la declaracion de mercancias, estandarizar el uso de la codificacion

de mercancias y otorgar la informacion requerida por los operadores de comercio exterior.

De esto se encarga la Agencia Aduanal, en caso de que sea contratada. No obstante, para su
elaboracion se debe ingresar al sistema de creacion del DUA. Esta debe obtener la siguiente
informacidn: datos del importador o exportador, la ubicacién, la modalidad de la exportacion, el
tipo de revisién (segun el seméforo: rojo, verde o amarillo), la cantidad de bultos, el peso bruto y

neto, el CIF en poliza, la totalidad en dolares, entre otros.

En caso de requerir ayuda, se puede solicitar por medio del correo electrénico de la ventanilla
unica de PROCOMER. Y si la exportacion es dirigida hacia un pais de Centro América,
adicionalmente se debe completar el formulario centroamericano (FAUCA), en la pagina web

oficial del Ministerio de Hacienda.
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25- Creacion de carta porte:

“La carta de porte es un comprobante fiscal digital de traslado en el que constan las
mercancias que se transportan por via terrestre, la importancia de la carta de porte radica en que,
a través de este documento se tiene conocimiento de la mercancia que se transporta.”

(Factura.com, s.f)

La entidad a cargo de emitir la carta porte, es la transportista terrestre contratada. Para
obtenerla se debe entregar la siguiente informacion: la cotizacion de los servicios por parte de las
empresas transportistas, la factura de exportacion y la informacion béasica del documento de

exportacion.

El costo de la carta ronda entre los USD $20 a los USD $50, esto dependiendo de la empresa

proveedora. Este debe ser cancelado por medio de transaccién bancaria.

26- Manifiesto de carga terrestre:

Es el documento que ampara el transporte de mercancias ante las distintas
autoridades, cuando estas se movilizan en vehiculos de servicio publico, mediante
contratacion a través de empresas de transporte de carga legalmente constituidas y

debidamente habilitadas por el Ministerio de Transporte. (Mi Transporte, s,f)

En caso de la contratacién de una Agencia Aduanal, esta es la que se va a encargar de la
elaboracion del manifiesto de carga. Para esto se debe suministrar la carta porte y la informacion

sobre la carga.
27- Levante de mercaderia para exportacion (terrestre):

Este procedimiento se realiza en la Terminal de Aduana respectiva, ya sea de Caldera o de
Moin. Para tramitar la DUA, se debe presentar la informacién del exportador, la factura de

exportacién y la carta porte.

Es importante saber que el horario de las Aduanas es de 24 horas, los siete dias de la semana;

si surge algun problema o duda se puede con ventanilla inica de PROCOMER.

e Documentos extra requeridos por pais de destino (alimentos)
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28- Compra del certificado de libre venta:

La compra del certificado se realiza en ventanilla Gnica. EI pago del mismo se puede realizar

mediante efectivo o transferencia bancara, segin su preferencia.
29- Aprobacion del certificado de libre venta:

Ventanilla unica de PROCOMER es el ente encargado de aprobar y otorgar este certificado.
Hay que mencionar que no hay ley o normativa que regule el tiempo de aprobacion no obstante,

PROCOMER tiene la meta de revisar la documentacion en menos de dos horas y media.
30- Autenticacion de documentos en el pais de origen:

El ente encargado de este tramite es el consulado de Costa Rica y los requisitos son presentar:
el certificado de libre venta aprobado, la certificacion de personeria juridica autenticada en el pais

de origen y el pasaporte o cédula de extranjeria (original).

El precio por autenticacion es de aproximadamente USD $50. En caso de dudas o
inconvenientes, consultar al Ministerio de Relaciones Exteriores y Culto.

31- Autenticacion de documentos extranjeros en Costa Rica:

La autenticacion de estos documentos se realiza por medio del Ministerio de Relaciones

Exteriores y Culto. Se debe presentar la autenticacion del certificado de libre venta, Unicamente.

El costo es de aproximadamente seiscientos veinticinco colones, tomando en cuenta los
timbres fiscales y los de parques nacionales. Este se realiza por medio de efectivo o transferencia

bancaria.
Términos Internacionales de Comercio (Incoterms).
Los Incoterms, también son parte del procedimiento de logistica de las exportaciones e
importaciones. Estos tienen los siguientes objetivos:

o Establecer un conjunto de reglas internacionales que tienen como finalidad facilitar la
conduccidon del comercio global. Asi podran evitarse las incertidumbres derivadas de
las distintas interpretaciones en diferentes paises.
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e Los INCOTERMS, ayudan a identificar las respectivas obligaciones entre las partes
(C/V) y reduce el riesgo de complicaciones legales.

e Los INCOTERMS determinan el punto exacto de la transferencia del riesgo de dafio y
la responsabilidad de entrega de la mercancia entre vendedor y comprador.
(PROCOMER, 2010)

Actualmente la version utilizada son los “Incoterms 2010”. En la siguiente tabla se visualizan

los términos de la nueva version, sus siglas y traduccion:

Tabla 8: Incoterms 2010

Clasificacion por grados ascendentes de obligaciones para el vendedor

Texto inglés Texto castellano

code Descripcion Descripcién

ExwW EX Works...named place Fabrica (en) lugar convenido

FCAa Free CArrier_named place Franco transportista lugar convenido

FAS Free AlongSide ship._named port of shipment Franco al costado del bugque puerto de carga convenido
FOB Free On Board...named port of shipment Franco a bordo...puerto de carga convenido

CFR Cost and Freight .__named port of destination Coste y flete...puerto de destino convenido

CPT Carriage Paid To.. named port of destination Transporte pagado hasta_puerto de destino convenido
CIF Cost, Insurance, Freight...named port of destination Coste, seguro vy flete...puerto de destino convenido
CIP | Carriage and Insurance Paid to...named place of destination | Transporte y seguro pagados hasta, puerto de destino convenido
DAT Delivered At Terminal... Named port of destination Entregado en terminal...puerto de destino convenido
DAP Delivered at Place ._named port of destination Entregado en un punto...lugar de destino convenido
Dop Delivered Duty Paid...named place of destination Entregado derechos pagados._lugar de destino convenido

Fuente: Santander Trade Portal

Las modificaciones de estos términos se basan principalmente en la simplificacion de los
mismos, es decir: se suprimieron cuatro Incoterms de la version del 2000 (DEQ, DAF, DES y
DDU) y se resumieron en dos nuevos (DAT y DAP).

Ademas en el siguiente cuadro también se muestran las responsabilidades tanto de vendedor

como del comprador, en cuanto a costos y riesgos, segun el Incoterm negociado.
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Cuadro 2: Reparticidn de los costes segun el Incoterm negociado en el contrato

Reparticion de los costes segun el Incoterm negociado en el contrato

Salida Transporte Transporte principal pagado por el Gastos de envio asumidos
fabrica principal vendedor por el vendedor hasta el
no pagado por el vendedor destino
Incoterm / EXW FCA FAS FOB CIF CPT DAT DAP DDP
Coste
Embalaje v v v v v v v v v v v
Carga en C A A v A v v v v A v
fabrica
Antes de la C v v v v v v v v v v
entrega de

la mercancia
al
transportista

Aduana C A A v A v v v v A v
exportacion

Manutencion C C C \ v \ \ \ \ v v
al partir

Transporte C C C = A v v v v A v
principal

Seguro de C C C = C v = v v A v
transporte

Manutencion C C C C C C C C v v v
al llegar

Aduana C C C C C C C C C C v
importacion

Al finalizar C C C C C C C C C C v
la ruta

Descarga C C C C C C C C C C A"
fabrica

V: Coste asumido por el vendedor
C: Coste asumido por el comprador
* Mo obligatorio

Fuente: Transport-export.net

Por otro lado, en el cuadro anterior se explica cada término, segln sus alcances y regulaciones.
Dependera de la negociacion entre el exportador e importador decidir el Incoterm de

conveniencia para iniciar el proceso de exportacion.
Para utilizar los Incoterms correctamente se debe:
e Precisar el contrato de venta:

Hay que mencionar que aunque la Gltima version mas utilizada de los Incoterms es la del afio

2010, el uso de las anteriores no es incorrecto, ya que no estan obsoletas. Por lo tanto en el



93

contrato de venta se debe sefialar de la siguiente manera: el término escogido, el lugar designado

y la version que se esté utilizando.
e Escoger la regla Incoterms adecuada:

Esta decision debe ser acordada por las partes involucradas en el momento de la negociacion
para el proceso de exportacion. Debe escogerse segun las capacidades de las empresas, el
transporte utilizado, el producto o servicio con el que se esté interactuando, el comportamiento

del mercado, de la competencia, entre muchos otros detalles.

La eleccion del término debe de ser coherente con todos estos aspectos, por lo tanto debe de
ser previamente analizado por ambas partes con minucioso cuidado para obtener los mejores

beneficios.
o Sefialar el lugar o el puerto con precision:

Ambas partes deben detallar y especificar claramente los lugares o puertos designados para

realizar la exportacion e importacion.

Hay que mencionar que dependiendo del término, el lugar designado no es el mismo que el
lugar de entrega de la mercancia; es decir, el primero se refiere al momento en donde se transfiere

la responsabilidad de una parte a la otra, o sea, hasta donde se ha pagado el transporte.

Por tanto se debe precisar tanto el lugar designado como el destino final de las mercancias,

para evitar cualquier tipo de malentendido o ambigtiedad.
e Las otras precauciones a tomar en cuenta:

Es importante tener conocimiento de cada uno de los Incoterms y de sus siglas; ademas al ser
normas admitidas en todo el mundo, no se admitiran el uso de otros cAdigos que puedan ser
sujetos a mala interpretacion. Ademas esta debe de ser mencionada explicitamente, como toda

norma.

De igual forma, Procomer cuenta con otras herramientas para ayudar al exportador a iniciar su

proceso, como capacitaciones. Algunas de ellas son: “Programa la Decision de Exportar
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(LADE)”, “Programa de Internacionalizacion Empresaria”, “Programa de Formacioén Gerencial”,

entre otros.

Modelo de exportacion actual de la Panaderia la Zarcerefia hacia el mercado nicaragiiense

Una vez explicado el proceso de exportacion paso a paso, segun Procomer, es necesario
conocer el modelo de exportacion utilizado actualmente por la Panaderia La Zarcerefia, con el fin
de evaluar sus resultados y estimar las posibles variables de transformacion para un disefio mas

adecuado y optimo para la empresa.

Lo anterior se debe a que, tal y como lo mencioné el Gerente General de La Panaderia, existe
un descontento por parte de la empresa con respecto a Impex Costa Rica, la Agencia Aduanal
contratada; esto debido a que al ser pan el producto exportado, requiere de muchos cuidados y
detalles a la hora de iniciar el proceso de traslado hacia Nicaragua. En este sentido, la Panaderia
considera que la Agencia no utiliza correctamente las herramientas para llevarlo a cabo, como
por ejemplo con el transporte: la imagen es un elemento esencial para las ventas de los productos
de la Zarcerefia, y los camiones de Impex no siempre le favorecen a la misma, sin mencionar el

riesgo de dafos a la mercaderia durante el flete.

Hay que agregar que Don Rodrigo Rojas considera también que se estan incurriendo a
mayores gastos en la exportacion con el pago a la Agencia Aduanal, ya que la empresa cuenta
con todos los elementos necesarios para la ejecucion de las exportaciones de manera autbnoma y

por ende lograrian recortar gastos innecesarios.

Es por esto que en este capitulo se describe la estructura de exportacion de la Panaderia, con el
objetivo de evaluar las posibilidades de cambio que esta pueda tener para que puedan llevar a

cabo el trdmite hacia el mercado nicaraguiense, por si solos.

Modelo de Exportacién de la Panaderia La Zarcerefia.

La Panaderia no cuenta con un modelo de exportacién como tal debido a que, como ya se
menciono, realiza actualmente el procedimiento por medio de una Impex Costa Rica, encargada
de la logistica y transporte del producto. Sin embargo, es importante mencionar que todos los

permisos de exportacién son propiedad de la empresa.
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Actualmente, el Unico proceso que realiza la Panaderia para la exportacion hacia Nicaragua; es

el de preparar la Factura Comercial, esta es, segun el Diccionario de Comercio Exterior (s.f) un:

Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las mercancias y sus
especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose para la
exportacion en el pais de origen y para la importacion en el pais de destino.
También se utiliza como justificante del contrato comercial. En una factura deben
figura los siguientes datos: fecha de emision, nombre y direccion del exportador y
del importador extranjero, descripcién de la mercancia, condiciones de pago y

términos de entrega. (s.p)

Ademas de este documento, se completa la Lista de Empaque, que es “es un documento que
permite (...) identificar las mercancias y saber qué contiene cada bulto o caja; por ello debe

realizarse una lista de empaque metddica, que coincida con la factura. (Guzman, 2014, p.4)

Estas actividades son realizadas mediante el Departamento de Ventas de la Panaderia. Una vez
enviados estos documentos a la Agencia Aduanal, estos se encargan de los procedimientos

restantes, asi como de su traslado hacia Nicaragua.
Diagrama de la estructura de exportacion actual de la Panaderia La Zarcerefia,
Como ya se menciond, es el Departamento de Ventas de la Panaderia que se encarga de llevar

a cabo el proceso de exportacion, de la mano con el Departamento de Produccion, y de la
Agencia Aduanal, quien es el ente mayormente responsable de la labor.

El diagrama actual de la estructura de exportacion de la Panaderia La Zarcerefia es

basicamente el siguiente:
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Figura 3: Diagrama actual de exportacion de la Panaderia La Zarcerefia

Empaque
Orden de pedido
Dpto. de Dpto. de
Ventas y Produccion — Embalaje
Logistica
Coordinacion de
documentacion
Paletizaje
Factura
Lista de Comercial
Empaque
Gerente Impex Costa Rica Importador

General

Fuente: Elaboracion propia.

e Paso 1: Registrarse ante Procomer como exportadores, como persona juridica.

e Paso 2: Se registro el producto a exportar ante el Ministerio de Salud para obtener los
permisos respectivos.

e Paso 3: Se realiz6 la negociacion con Walmart (cliente en Nicaragua) para definir las

condiciones de la relacion comercial y de las exportaciones.
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Paso 4: Elaboracién y solicitud de los documentos comerciales y de exportacion, en los
entes responsables, en este caso: Factura Comercial, Lista de Empaque, Certificado de
Origen (se baja el formulario de la pagina de Procomer) y el FAUCA.

Paso 5: Cotizacion y negociacion con Impex Costa Rica, Agencia Aduanal, para
realizar el tramite de exportacion.

Paso 6: Solicitud de otros documentos de exportacion adicionales por parte de la
Agencia Aduanal, en este caso: Carta Porte y certificados adicionales.

Paso 7: Con respecto a la produccion, el Dpto. de Ventas se encarga de emitir el
pedido de cada producto para exportar hacia Nicaragua a la persona encargada de
logistica, quien revisa el inventario para luego enviar el pedido final al Dpto. de
Produccién. Este pedido se realiza contra demanda.

Paso 8: El Dpto. de produccidn recibe el pedido por medio de Don Marvin, quien se
encarga de coordinar la produccion.

Paso 9: Una vez lista la produccién, el pan pasa a empaque. La envoltura es
exactamente igual la de los productos vendidos en Costa Rica, asi como su
elaboracion; por lo tanto el proceso no tiene ningun factor diferenciador.

Paso 10: Una vez empacados los productos, se embalan en cajas de carton corrugado
por el mismo personal de empaque.

Paso 11: El Dpto. de Ventas, representado por la Srta. Danixa Duran, se encarga de
coordinar la documentacion con la Agencia Aduanera, los cuales constan de la Factura
Comercial y de la Lista de Empaque.

Paso 12: El Gerente General se encarga entonces de firmar la documentacion
respectiva emitida por el Dpto. de Ventas, asi como los enviados por Impex Costa Rica
para validar la exportacion de la Panaderia.

Paso 13: Lista la documentacion y el embalaje, el producto pasa a ser paletizado sobre
tarimas de madera, y cargado al transporte de Impex Costa Rica.

Paso 14: El transportista recibe los documentos respectivos, los firma e inicia el viaje

hacia Nicaragua.
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La Agencia Aduanera, Impex Costa Rica se encarga de todo el proceso de transporte y
logistica restante que conlleva la exportacion, desde el cargamento del producto al camion, hasta

la entrega en los almacenes de Distribuidora La Zarcerefia, el cliente en Nicaragua.
Consideraciones Generales

A raiz de su decisién por internacionalizarse la Panaderia acude, como casi todas las empresas
en este punto, a una Agencia Aduanal, llamada “Impex Costa Rica”, como ya se menciono; estos
son intermediarios entre el exportador y el importador, expertos en temas de comercio y logistica
que se encargan de ejecutar todo el procedimiento de exportacion segun lo acordado entre ambas
partes. La empresa al no tener conocimientos amplios acerca de estos temas, confia entonces la

responsabilidad a la misma.

Asi es como el 24 de Febrero del 2016, se realiza la primera exportacion hacia Nicaragua. Esta
se realiza desde las instalaciones de la Panaderia, mediante la Agencia, hasta la bodega de la
Distribuidora La Zarcerefia; este ultimo encargado de fijar el precio de venta para el cliente en

Nicaragua, y luego de la distribucion a las cadenas de supermercados de Walmart.

Actualmente la Panaderia trabaja en el mercado nicaragiiense “contra demanda”, es decir, no
se realizd ningln estudio de mercado para analizar el comportamiento de la poblaciéon con
respecto a sus productos; sino nada méas se estim6 un volumen de produccion destinado a

Nicaragua y por medio de la estrategia “prueba y error”, se procedio a realizar los envios.

De este modo es como la empresa acuerda enviar a Nicaragua, Unicamente seis de sus quince
productos elaborados, que son: Palitos de queso, Palitos dulces, Galletas de natilla, Arrollado de
dulce de leche, Costilla de guayaba y empanada de chiverre. Esto debido a la experiencia y

conocimiento adquirido del mercado.

Hoy dia se exporta un total aproximado de 900 cajas de pan por mes. Y segun los estudios de
la Panaderia, la demanda ha ido en aumento desde los inicios de sus exportaciones. Desde su
primera exportacion, en Febrero del 2016 a Noviembre del 2016, la empresa realizaba alrededor
de dos exportaciones al mes; de Noviembre del 2016 al dia de hoy (Febrero del 2017), se realizan

tres exportaciones al mes.
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Diagrama de la estructura de exportacion de alimentos procesados, via terrestre, de

Costa Rica a Nicaragua.

Antes de iniciar cualquier procedimiento para exportar, se necesita realizar la Cotizacion
Comercial, esto para realizar el respectivo Contrato de Compraventa en el cual ambas partes
(exportador e importador) pactan las condiciones y reglamentaciones por la cual se va a llevar a

cabo el proceso.

“Debe entenderse la Cotizacion como una “oferta a firme”, debe ser muy precisa y evidenciar
la formalidad de ofertante, se recomienda usar un formato standard y en caso el cliente no sea
hispano hablante, en el idioma de este o en su defecto en inglés” (Sistema Integrado de

Informacion de Comercio Exterior, 2016).

Esta debe incluir: EIl numero de cotizacion, el nombre del cliente, la fecha de emision, la
referencia (en caso de que exista), los detalles del producto (nombre comercial, cantidad, calidad,
volumen, empaque y unidad de venta, el Incoterm, la moneda, la forma de pago, la vigencia y la

informacion técnica).

Por otro lado, el exportador debe comunicar que el contexto de la cotizacion esta sujeto a la
Convencién de las Naciones Unidas Para La Compraventa Internacional de Mercaderias; de lo
contrario, esta no aplica. La legibilidad de este documento es sumamente importante para la

realizacion del contrato de compraventa, y por ende, para un 6ptimo proceso de exportacion.

Con respecto al Incoterm, si se utiliza un término en el cual el exportador asume costos y
responsabilidades fuera de las fronteras nacionales, se recomienda analizar cada detalle que
corresponda (tiempo de transito, fecha de salida y de arribo del transporte y otros aspectos; esto

con el fin de evitar cualquier imprevisto.

Hay que asegurarse, al negociar el Incoterm a utilizar, que se escoja el que esté acorde con el
tipo de carga y transporte que se vaya a utilizar. Es decir, si se la exportacién se va a llevar a cabo
via terrestre, no se debe utilizar un término como FCA o FOB, que estan dirigidos para cargas y
transportes maritimos. También se debe indicar cual es la version de los Incoterms que se va a

usar el nombre de los lugares exactos en donde se va a transmitir la responsabilidad.
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Una vez esto, se envia el contrato al importador, este realiza las observaciones pertinentes y
envia la aceptacion del mismo para iniciar el proceso. Este debe revisar que todos los puntos del
documento son coherentes con sus intereses, ademas de la clausula arbitraria para la resolucion

de diferencias.

Otro documento importante emitido por el exportador es la Factura Proforma, ésta en algunos
casos llega a reemplazar a la Cotizacion Comercial debido a que contienen informacion similar.
Y se utiliza siempre y cuando exista una relacién fluida entre varias partes y no exista objeto de

revision o desconfianza.

Una vez definido esto, se conforma el contrato de compraventa, que es el momento en el cual
ambas partes acuerdan todos los detalles del proceso de exportacién y por lo tanto formalizan la
relacion comercial. A grandes rasgos, la compraventa es “Ampliamente puede definirse como
una convencién mutua en virtud de la cual se obliga el vendedor a entregar la cosa que vende y el
comprador el precio convenido por ella.” (Sistema Integrado de Informacion de Comercio
Exterior, 2016, p.32)

En este contrato debe venir especificado absolutamente todos los aspectos relacionados con la
exportacion: descripcion del producto, trazabilidad, idioma, tipo de transporte, volumen,
indicaciones técnicas, manipulacion, nombre de puertos de salida y arribo, nombres de lugar de
entrega, fechas, personas responsables, formas y medios de pago, procedimientos en caso de

incumplimiento, entre otros elementos.

También se debe contar con los documentos y permisos antes mencionados: Factura
Comercial, Lista de Empaque, Carta Porte, Ficha técnica (que indica las caracteristicas técnicas
del producto de manera resumida y sencilla), poliza del seguro, certificado de origen, entre otros.



101

Figura 4: Tramite para una exportacion

p

Registrarse como Registrarse  como Efectuar la negociacion o ). Realizar el trimite de | 3
exportador ante [ * | exportador o [ | con el comprador (definir |~ B * | exportacién — -
PROCOMER. registro del el comram‘ de IZOI"I’Iprﬂ- ::cummos personalmente (i} .

producto ante venta internacional, EeTles v bien, contratar una comerciales

Aut. Competente INCOTERM, etc.). de Agencia Aduanal. adicionales

(MAG,  Minist. - in. y/o fahantes,

Salud, etc.).

f‘
Control Aleatorio j
Cumplimiento de HIEGE Minist. Hacienda. Efectuar el pago de Cumplimiento de
inspeccion  del CIEmEEE g | IMPUESIOS 8 13 | g | Nota  Técnica,
MAG, cuando carga . al '< exportacidn, aplicable cuando ésta sea
ésta sea transportista solo  para  banano, aplicable.
aplicable, para iniciar viaje ganado en pie y café.
hacia puerto. Verde: sin revision,

j '

Amo"m'fl'm = A. Documentos comerciales y de exportacion B. Documentos Adicionales y/o Faltantes
exportacion.
1. Factura Comercial. 1. Documento de transporte
1 2. Lista de Empaque. a) Carta de Porte (transporte terrestre).
3. Certificado de Origen (se tramita ante PROCOMER, o se descarga de b) Guia aérea (transporie aéreo).
a la pagina Web de COMEX). ¢} Conocimiento de embarque o BL {transporte maritimo).
4_FAUCA, aplicable sdlo para exportacionas con destino Centroamérica, 2. Certificaciones adicionales (calidad, cantidad, etc.).

se tramita ante PROCOMER.
Elaborade por PROCOMER

Fuente: Procomer

e Paso 1: Dirigirse ante Procomer para obtener acceso a Ventanilla Unica, asi como a la
Direccion General de Aduanas.

e Paso 2: Realizar trdmites para obtener el carné de exportador en Procomer, y el token que
contiene los datos de la empresa. Ademas de crear la Declaracion Unica Aduanera con
ayuda del SIVUCE TICA.

e Paso 3: Realizar cotizaciones para la contratacion de una Agencia Aduanal para que
realicen la logistica y el transporte; para esto es necesario conocer los requerimiento del
producto a exportar. (La contratacién de la Agencia Aduanal es obligatoria cuando se
exporta por via aérea).

e Paso 4: Para alimentos procesados es necesario registra el producto ante el Ministerio de

Salud para obtener los permisos sanitarios necesarios.
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Paso 5: Registrarse como exportador ante Procomer. Ahi se autorizan a las personas con
potestad para llevar a cabo el proceso, y se obtienen los codigos que funcionan como
Cuenta Corriente ante el Banco Central de Costa Rica y como acceso para la Direccion
General de Aduanas.

Paso 6: Realizar el contrato de compraventa con el importador, que contenga toda la
informacidn requerida y detallada.

Paso 7: Preparar el producto a exportar (producir, empacar, etiquetar, embalar y
paletizar).

Paso 8: El Dpto. de Exportacion de la empresa se encarga de coordinar la documentacion
para la exportacion: Factura Comercial, Lista de Empaque, Carta Porte, Declaracion
Unica Aduanera (DUA), Formulario Aduanero Gnico Centroamericano (FAUCA)

Paso 9: Solicitar documentos adicionales: Carta Porte u otros certificados, en caso de ser
necesario.

Paso 10: Una vez lista la documentacion, se cargan los productos a exportar en el
transporte respectivo.

Paso 11: Se entregan los documentos respectivos al transportista, quien es la persona que
lleva a cabo la logistica y exportacion de los productos, el mismo debe firmar como
recibido.

Paso 12: Realizar el trdmite de exportacién, segin Procomer, como se detallé en el
capitulo anterior. Por medio de una Agencia Aduanal o de la misma empresa.

Paso 13: Someterse al control aleatorio del Ministerio de Hacienda (al semaforo).

Paso 14: Se autoriza la exportacion.

Paso 15: En la Aduana de Pefias Blancas, se revisan que los documentos se encuentren al
pie de la letra y se da la autorizacion para la exportacion.

Paso 16: Se descarga el producto en el lugar acordado por las partes y dependiendo del

Incoterm convenido.
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Diagrama de la estructura de exportacion que pretende desarrollar la Panaderia La

Zarcerefia

Analizados entonces el diagrama actual de La Panaderia y el de una exportacion de un
producto procesado, hay que conocer la estructura que la empresa desea desarrollar de manera
autonoma, sin contar con el apoyo de la Agencia Aduanera. ES necesario comentar que,
actualmente la Panaderia le paga un aproximado de USD $1.250 a Impex Costa Rica por cada
exportacién, por lo tanto invierte al mes un total de USD $3.750 por tres exportaciones

realizadas.

Hay que rescatar que en el diagrama, se reducen los pasos, debido a que se da por un hecho
que la empresa ya cuenta con los registros y permisos necesarios para exportar a Nicaragua,

gracias a su experiencia con la Agencia Aduanal.

Figura 5: Tramite de estructura de exportacioén pensada por la Panaderia La Zarcerefia

Transp.
mterior

Tramsp. Aduana

interior

Vendedor Terminal Terminal | Aduana Comprador

Fuente: Global Negotiator.

e Paso 1: El Dpto. de Ventas emite el pedido recibido de Walmart y Distribuidora La
Zarcerefa al Dpto de Produccion.

e Paso 2: El Dpto. de produccidn recibe el pedido por medio de Don Marvin, quien se
encarga de coordinar la produccion.

e Paso 3: El pan pasa a empaque y se embala en carton corrugado.
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e Paso 4: Elaboracion de los documentos comerciales y de exportacion: Factura
Comercial, Lista de Empaque, Certificado de Origen, FAUCA y Carta Porte.

e Paso 5: El Gerente General se encarga entonces de firmar la documentacion respectiva
emitida por el Dpto. de Ventas.

e Paso 6: Lista la documentacion y el embalaje, el producto pasa a ser paletizado sobre
tarimas de madera, y cargado al transporte propiedad de la Panaderia.

e Paso 7: El transportista competente recibe los documentos respectivos, los firma e
inicia el viaje hacia Nicaragua.

e Paso 8: En la Aduana de Pefias Blancas se entregan los documentos respectivos para
autorizar la exportacion. Y se nacionaliza la exportacion por medio del Agente
Aduanero, esto porque el cliente en Nicaragua es Distribuidora La Zarcerefia,
independiente de la empresa, pero de sus mismos propietarios.

e Paso 9: Entregar y descarga el producto en la bodega de Distribuidora La Zarcerefia.

Por otro lado, para exportar a Nicaragua desde Costa Rica, la documentacion requerida es la

siguiente:

e Carta Porte (en este caso) o el conocimiento de embarque.

e La Factura Comercial del producto importado.

e El Certificado de Origen.

e La Lista de Empaque.

e La Constancia de Registro Unico de Contribuyente.

e EIFAUCA.

o EIl Permiso de Venta del Ministerio de Salud de Nicaragua (MINSA), donde se
registran los productos de consumo a importar, ademas de la licencia sanitaria de la
empresa. Este tiene una vigencia de cinco afos.

e Ademés Nicaragua aplica la Tasa por Servicios a la Importacion de Mercancias
(TSIM), el cual consiste en un impuesto interno para las importaciones definitivas de
mercancias, de cincuenta centavos de Peso Centroamericano 0 su equivalente en
moneda nacional, por cada tonelada bruta o fraccion.

e Mantener el registro sanitario ante el Ministerio de Salud.
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Hay que recordar que para realizar cualquier proceso de exportacion o importacion, es
necesario contar con un Agente Aduanero, ya que “este auxiliar es el profesional en materia
aduanera, cuya autorizacion es personal e intransferible, y que actia como representante legal de

su mandante (cliente) ante la autoridad aduanera.” (Serrano, 2017).

El Agente Aduanero es un auxiliar de la funcion publica y es el encargado de llevar a cabo la
gestion aduanera en el pais, por lo tanto cuenta con una certificacion; ellos se encargan
basicamente de controlar todo el tramite de verificacion para las exportaciones e importaciones.
Es por esto que resulta imprescindible su presencia para realizar cualquier gestion comercial
fuera del pais.
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Conclusiones

En este Capitulo se desarrollan las conclusiones a las que se llegan con base al analisis de
resultados obtenida por la recopilacion de la teoria documentada en el Marco de Referenciay a la
informacion correspondiente de las entrevistas realizadas. Las afirmaciones adquiridas se van a
desarrollar conforme a las categorias de analisis expuestas en la investigacion, mismo que
responden a cada uno de los objetivos del estudio. Por ultimo se plantean una serie de
recomendaciones a raiz de las conclusiones obtenidas para tratar de contribuir con la tematica en

materia.

En este sentido ha quedado demostrado que el Comercio Internacional es fundamental para el
desarrollo de los Estados, toda vez que amplia el mercado nacional, genera divisas
internacionales, incrementan las fuentes de empleo y coadyuvan a mejorar la posicién

internacional del pais y su balanza comercial con el resto del mundo.

Es por esto que gracias al proceso de internacionalizacion de las empresas nacionales, es que
el pais ha logrado posicionarse con una balanza mas positiva hacia las exportaciones, debido a la
diversificacion de productos costarricenses, y asi mismo se ha visto beneficiado no sélo el Estado
como tal, sino ademas los productores y consumidores; los primeros porque se vuelven mas
competitivos al ingresar directamente al mercado internacional, y los segundos porque al percibir
un mayor desarrollo econémico del pais, le favorece no sélo a su poder adquisitivo, sino ademas

al incremento de empleo.

Por esto se puede decir entonces, que el auge y tipo de comportamiento comercial de la
Panaderia La Zarcerefia, corresponde a un proceso de evolucion de larga data por parte de la
dinamica del Comercio Internacional. Es decir, actualmente las relaciones comerciales entre los
paises no se dan solamente entre grandes transnacionales y multinacionales, sino que ademas las
Pymes y otras empresas nacionales han logrado derribar esas barreras hasta conformar un grupo
importante para los paises que aportan flujos considerables en términos de comercio. Este es el
caso de La Panaderia, que en pocos afios ha logrado influir enormemente en la economia de una
comunidad entera y que a nivel nacional e internacional se ha conformado una excelente

reputacion, esto gracias al éxito de ventas de su producto en el mercado. Asi mismo ocurrio con
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su proceso de internacionalizacion, que responde a la misma variable evolutiva y dindmica del

Comercio Internacional.

Por otro lado, la empresa en estudio cuenta con una sélida estructura organizacional, lo que
contribuye con la claridad de sus objetivos y decisiones; por ejemplo con la que inicié el proceso
de internacionalizacion de la Panaderia, después del analisis detallado y objetivo se determina
que la expansion hacia el mercado nicaragliense es necesario para estimular las ventas y el
crecimiento de la empresa, ademas de que se cuenta con los elementos necesarios para llevarlo a
cabo: presupuesto, aliados (Walmart) y liderazgo a lo interno que logre guiar el destino de la
Panaderia para una internacionalizacion exitosa. Es por esto que actualmente se ven resultados
positivos hoy dia con la participacién en Nicaragua, por lo que también se puede decir que las

estrategias de venta han sido certeras en este nuevo mercado.

No obstante, la Panaderia se encuentra en un momento decisivo con respecto a su
participacion en el exterior, entre si abaratan costos 0 aseguran sus ventas. Esto resulta del
descontento de la empresa hacia Impex Costa Rica, debido a que consideran que se esta pagando
un monto importante para el trato que estan recibiendo; sin embargo hay que recordar que por
exportacion cancelan un aproximado de USD $1.250, y que para iniciar el proceso por si solo se
debe invertir alrededor de $5.000 que algunas veces no puede ser recuperado. Por esto, también
hay que tomar en cuenta que a pesar de su experiencia en el mercado nacional, una vez que se
pasan las fronteras los contextos cambian en su totalidad, no importa la cercania de este nuevo

mercado al pais, su comportamiento va a ser completamente distinto.

Por ultimo, la estructura actual de exportacion de la Panaderia La Zarcerefia es la que utiliza la
mayoria de las empresas que inician el proceso de internacionalizacion, y generalmente la
mantienen durante una larga data por su poca inversion y buenos resultados, de la mano de una
Agencia Aduanal. No obstante, la empresa en caso de aplicar su ideal, es decir, realizar de
manera autonoma el tramite de exportacion, cuenta con varias ventajas, ya que esta adelantado en
el proceso, por lo que ya cuenta con los permisos y registros necesarios para iniciar; ademas de
gue como la exportacion se realiza desde La Panaderia la Zarcerefia a Distribuidora La
Zarcerefia, se pueden omitir varios pasos como un contrato de compraventa formal, el Incoterm,
el tema de precios, entre otros. Con respecto a esta también hay que recordar que una buena

ventaja comparativa de la empresa en Costa Rica es su gran cobertura, ya que abarcan
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practicamente todo el mercado, hasta muy cerca de las fronteras, por lo que llegar a Nicaragua

via terrestre, no es un elemento que pueda obstaculizar el proceso.

Sin embargo, hay que mencionar que al tomar esta decisién la complejidad de la exportacion
aumenta, y mas cuando no se tiene una amplia experiencia comercial y logistica, y no se cuenta
con un profesional competente para llevar a cabo el tramite; esto sin mencionar que se debe hacer
una inversién inicial considerable. Esto sin mencionar que practicamente ninguna empresa de
esta magnitud o incluso de mas grandes, realiza estas labores por si solos (solamente en el caso
de que el producto requiera de un trato mas detallado por su naturaleza), ya que como se dijo,

representa un riesgo grande.



109

Recomendaciones

A pesar del éxito temprano y de la evolucion de la Panaderia La Zarcerefia, se recomienda que
sus administrativos, sobre todos los que cuentan con puestos de gerencia, tomen en cuenta ir paso
a paso con las etapas de crecimiento, es decir, no dejarse llevar por un buen periodo de ventas en
los mercados, ya sea nacional o internacional, para tomar decisiones importantes; esto porque
muchas veces las empresas en este punto no tienen una vision amplia de los contextos en los que
se estd participando, y tienden a apresurarse con fuertes inversiones en produccion,
internacionalizacion, logistica entre otros. Esto sin tomar en cuenta el dinamismo continto del
Comercio Internacional y del comportamiento de los consumidores, lo que puede determinar el

éxito de la empresa en nuevos mercados.

Lo anterior se puede hacer por medio de un buen estudio de mercado en el que se esté
actuando, en donde se pueda deducir claramente su situacion, sus ventajas y desventajas, la
cultura del consumidor, comportamiento de precios, entre otros; y asi las herramientas con las

que cuenta la Panaderia para poder hacerle frente y tomar decisiones conscientes.

Por otro lado, a pesar de la estructura sélida de la empresa, es necesario discernir a los
funcionarios competentes y a los que no, esto por el hecho de que la empresa es de origen
familiar, por lo tanto muchos de sus empleados pueden estar ligados a la misma, no por una
cuestion profesional, sino por otros lazos. Esta es la razén por la que muchas empresas de este
tipo desaparecen y dejan de influir en los mercados, no importa su trayectoria o éxito. Las malas

decisiones internas tienen mucho peso en el exito y la permanencia de ellas en los mercados.

Para esto, las evaluaciones periddicas de personal, tanto a nivel de produccién como
administrativo, podrian contribuir positivamente para la constatacion de que todos los empleados

estén realizando correctamente sus labores y asi seguir propiciando la solidez empresarial.

Con respecto a la participacion de la Panaderia en el mercado nicaragliense, se puede decir que
esta se encuentra en un momento decisivo, por lo tanto sus administrativos ademas de que deben
hacer un analisis profundo de las causas y de todas las soluciones posibles para realizar la

exportacion de manera autdnoma, deben capacitar a todos los Dptos. acerca de logistica y
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tramites de exportacion, ya que esto no es solo de competencia de la Gerencia o del Dpto. de
Ventas. Para esto podria resultar necesaria la contratacion de un consultor o profesional

competente para llevarlo a cabo.

Por ultimo, como se concluy6, la Panaderia podria entonces llevar a cabo la exportacién por
sus propios medios y sin la intermediacion de una Agencia Aduanal, no obstante esto sélo podria
ser viable para el mercado nicaragliense, por las caracteristicas que ya se mencionaron: cercania,
experiencia por parte de la empresa, recursos necesarios, y sobre todo porque el cliente es de su
propiedad, entre otros. Pero en caso de querer incorporarse a nuevos mercados la dinamica
cambia por completo, ya que se necesita un contrato de compraventa formal en donde se
negocien precios, un Incoterm coherente que ampare la exportacion, condiciones legales y de

transporte, entre otros elementos.

Por lo tanto se recomienda que si se quiere participar en otros mercados, se acuda a una
Agencia Aduanal que cumpla con los ideales de la empresa, si no es Impex Costa Rica, se puede
cotizar a otras con mejores percepciones. En caso de no hacerlo, se debe de tomar en cuenta que
la presencia de un Agente Aduanero no es negociable, es decir, en caso de conformar un Dpto. de
Exportacion, este siempre debe trabajar de la mano de este profesional acreditado y auxiliar de la

funcién puablica.
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