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INTRODUCCION

Pormuchos afios se ha considerado que el desarrollo econémico
ysociatde un pals, es frenado porla poca disponibilidad de alimentos, porque un
pais que no tiene con que alimentarse, no tiene la energia necesaria para
incorporarse a las actividades que demanda el desarrollo econémico, y por
idiosincracia guatemalteca, la emigracién que seha dadodelas poblacionesque
acostumbraban criar en sus casas, animales detraspatioy producircame, huevos
o leche, creé la necesidad de continuar en las areas urbanas con este tipo de
explotaciones necesarias en la produccién dealimentos basicos. Estofortalecié
la necesidad de hacer liegar la tecnologia de la produccion de alimentos
balanceados para tener el mayor rendimiento posible de acuerdo a su genética.

Por otro lado no se puede dejar pasar desapercibidos los cambios
draméticos enla economia mundial, comolo son los acuerdosfirmados entrelos
gobiemos en los que basicamente se trata de eliminar las barreras arancelarias
detipoimpositivo.

Las cames de res, de cerdo, el huevo, etc, no estan ajenas a este tipo de
eliminacién paulatina, por lo que seguramente y ante nuestros habitos de
consumo, tendremos acceso a estos productos producidos por otros paises.

Esentoncesdemucha imponanciaquesede&rrolleconeﬁcaciayrapidez
la tecnologia de produccion de productos de origen animal que nos permiten
mantenernos con produccién competitiva en calidad y responsabilidad.
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En este rubro juega un papel importante la comercializacion de alimentos
balanceados, por eso se cree necesario el desarrolio del presente tema que a
continuaciénse presentaasi:

En el Capitulo | se describe en que consisten los alimentos balanceados, u
a que tipo de mercado de dirige, como ha sido su crecimiento, su sectorizaciény
sus tendencias; si esa disminuir, crecer omantenerse; asi también cualessonlos
factores externos e intemos que afectanlaindustria de alimentos balanceados.

EnelCapituloll sedaunaciasificacién delasindustrias, y se dividen para
objeto de este estudio, en fabricantes - comerciales, enindustriasintegradas que
venden sus excedentes y en importadoras - comercializadoras.

Elaspecto delacomercializacion delos alimentos balaceados seda en el
Capitulolll, haciéndose un andlisis de comercializaciénylos canales dedistribucion
empleados, las formas de comercializacién, de distribuciény los servicios que se
le presta a un cliente para mantenerlo satisfecho. '

EnelCapituloV se describen el preciominimoy el precio conveniente, las
cotizaciones necesarias paraunaventa ylos elementoscomo costos y gastos que
se toman en cuenta para fijar un precio.

En el Capitulo V se explican las formas de pago que se utilizan
frecuentemente en elmercado, tratando de abarcarla diversidad de documentos,
pero haciéndo énfasis en los que més se usan para este tipo de negociaciones y
por ultimo, en el Capitulo VI se menciona como un dato hist6rico o digno de
relevancia las barreras arancelarias que se colocan como restricciones de tipo
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impositivo y que durante la vida de las empresas en general son puestas como
barreras gubernamentales y como muchas se convierten en verdaderos errores,
en los que a la postre el que paga el precio es el consumidor final.

Se espera, entonces, contribuir con este trabajo con estudiantes y todas
aquellas personasinteresadas en lamateria, paraconocerun pocomas sobre este
tipo de actividad particular y cuales son los beneficios que ofrece a nuestro pafs.
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ANTECEDENTES

Desdehace muchos afos, los productores guatemaltecos, se han
dedicado a la crianza y engorde de distintos tipos de animales que sirven enla
alimentacion diaria en la dieta del guatemalteco, desarrollandose lasindustrias de
alimentos balanceados en los tltimos 25 afios, los cuales en grado extremo han
constituido parte fundamental del desarrollo delas explotaciones pecuarias.

Dichos alimentos concentrados son producidos en base a férmulas
completamente balanceadas, donde toman parte estrictos controles de calidad
para permitir al productor a alcanzar mejores rendimientos en susinversiones de
crianza o explotacion.

Laformulacién de alimentos balanceados sonmezclas de productos y sub-
productos de origen animaly agricola, minerales, vitaminas, drogas, etc, cuyo fin
primordial es brindar el méximo rendimiento en las explotaciones pecuarias.

Laaperturade estasindustrias se ha dado enbase a aspectostales como:

- El crecimiento demogréfico, que abri6 los ojos a empresarios
guatemaltecos y extranjeros visionarios para montar fabricas de
alimentosbalanceados que puedan producir calidady cantidad que
dia a dia crecen mas con la necesidad de los productores.
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- Buscarindependencia alimenticia, pues setenia laindependencia
total directamente delo que el pais producia, deacuerdoa nuestras
costumbres y habitos alimenticios, al usar solamente productos
agricolas.

- Habitos influidos por acceso a lainformacién de nuestro pais donde
cadadia el mercado exige productos diferentes y de mejor calidad.
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CAPITULOI

1. EL MERCADO
1.1 Concepto’

"Es el lugar donde oferentes y demandantes se encuentran para
intercambiar un articulo determinado a cambio de una remuneracién en dinero.”

1.2 Conceptode Alimentos Balanceados

Son todos aquellos productos terminados procesados y no
procesados quese originan demezclas de productos obtenidos de origen animal
y agricola, asi como minerales, vitaminas, drogas, etc, con el fin de obtener el
maximo rendimiento en las etapas de crecimiento, desarrollo, engorde y produccion
decarne, huevos, leche, etc, asi como animales de compaiia, omato, laboratorio,
etc.

El consumidor de alimentos balanceados es del género animal dividido en
rumiantes, avicolas, porcinos, equinos, aquicolas decria, de omato, etc. Algunos
con fines de produccién y otros con fines de diversion.

Entrelos rumiantes tenemos, el ganado productordecameyleche,
en porcinos productores de carne y pie de cria para repoblacién de granjas;
también productores de carne. En avicolas, para la alimentacion de las aves
productoras de huevos, divididos en reproduccién de aves y de pollo de engorde
paracarne, que también se puede dividir en reproductores de las propias granjas.

1 Stanton, William J. Fundamentos de Marketing. Editorial Mc Graw Hill, México 1980.
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En el areade aquacultura para laalimentaciény suplementaciénde
peces (tilapia, carpa, camarones etc.), en el area equina, caballos de trabajo,
competenciay yeguas reproductorasy tambiénlas mascotas como perros y gatos.

1.3 Crecimiento del Mercado
Secalculaque el mercado actual de Guatemala es de alrededorde

600,000 toneladas anuales de alimentos balanceados que sirven para alimentar
parte de la poblacién animal que existe en el pais?

El fuerte crecimiento en esta areaimplica un esfuerzo de inversion

tanto para el industrial como para los productores de insumos que se requieren
parala produccién de alimentos balanceados.

Concifras aproximadas se calculaque el consumo paralaavicultura
es de alrededor del 70% de la produccion de alimentos balanceados, tanto de
pollos como de huevos y el restante 30% esta dirigido a las ofras lineas.’

Vale la pena mencionar que en rumiantes el concentrado es
solamente una supiementacién pues ademas el ganado se alimenta de heno,
forrajes y pastos.

14 Sectorizacién

Laproduccion dealimentos balanceados se encuentra sectorizada
de la siguiente forma:

2Y3 nforme de l2 Gremial de Produciores de Alimentos Balanceados 1991
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a) Produccion industrial
Estetipo de producciones son altamente tecnificadas y se dedican
exclusivamente a la fabricacion de alimentos para autoconsumo y venden sus
excedentes de consumo terminado, ya que sus fabricas tienen la capacidad de
produccion.

b) Semi-Industrial
Algunas son granjas tecnificadas y semiintegradas es decir utilizan
parte de su produccién de alimentos de forma comercialy terminanla fabricacion
€n Sus propias granjas.

Ejemplo:

Compran auna fabrica un producto especializadoconunalto grado
de contenido proteinico y hacen sus mezclas homogeneas con maiz, maicillo y
sorgo. '

c) Mediano Productor
Son empresas productoras de carne, leche y huevos que se
encuentran semi tecnificadas y que utilizan para consumo el 100% de alimentos
comerciales.

d) Pequefio Productor
Compran sus productos de intermediarios mayoristas también
llamados distribuidores, no requieren de mezcla alguna, consumiendo el 100% de
alimentoscomerciales.

e) Crianza detraspatio
Generalmente y por idiosincracia latina este tipo de criador produce
carne, huevosy leche para autoconsumoy depende de un 100% de los alimentos
balanceados. A este productornoleinteresamucholosresultadosaobtener pues
produce para consumo de la familia.

R
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SR

1.5 Tendencias

a) Del sector Industrial
En este sector la tendencia es a crecer para buscar nugvas
oportunidades enmercadosinternos y de exportacion pues es elmayor productor
anivel nacional.

b) SemiIndustrial
La tendencia es mantenerse con lo que actualmente produce y si
tiene la oportunidad, subir al mercado de integracion de concentrados es decir
producir sus propias mezclas.

c) Medianos Productores _
En estenivel existe un crecimientoficticio. Muchas granjasseabren
y muchas cierran por diferentes circunstancias pero especialmente por las
variables delmercado como ofertay demanda, variantes gubemamentalesy alzas
en los insumos efc.

d) Pequeiios Productores
La tendencia es a mantenerse porque practican este tipo de
actividad por distraccion. Ejemplo (Crian 100 aves o0 menos).

©) Crianzade Traspatio
Se espera que se mantenga o que crezca a medida que crece la
familia pues producen unicamente para autoconsumo.

-
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1.6 Factores Externos que afectan la Industria y su Mercado
1.6.1 Productores de materia prima

Siendo los alimentos balanceados el resultado de la molienda y
mezcla devarios de los ingredientes de origen agricola estos se veran afectados
en la misma medida en que aumenten o disminuyan las cosechas de algunos
ingredientes que se utilizan como materia prima de la siguiente manera por
ejemplo: Si el mercado de azlcar se considera muy bueno se sembrara
mucha mas cafia 0 si o es el brécoli o cualquier otro producto agricola se ocupara
mas tierra para sembrar dicho producto en las tierras que antes se sembrabamaiz
omaicillo.

Sipor el contrario el mercado del maiz fueramuy bueno el mercado
interacional de los granos tendria fluctuaciones hacia arriba o hacia abajo locual
logicamente incidird en el precio que se venda de la misma manera en su
disponibilidad.

Deigual manera se puede mencionarque también cualquier epidemia
como el colera por ejemplo ocasiona prohibiciones deimportacionesdeingredientes
como harrina de pescado. Esto afecta a los productores de materia prima pues
losinteresados buscaran nuevas opciones que ayuda aminimizar sus problemas
de falta de ingredientes, pues aun cuando se levanten las restricciones de
importacion afecta la industria de alimentos balanceados.

Asimismo las situaciones sociopoliticas de otros paises queinciden
en el incremento o en el decremento de ia oferta y demanda también pueden
afectar la industria de alimentos balanceados pues cuando un pals comprador
recibe una preferencia arancelaria y el resto no,los precios del producto terminado
se ve afectado por una variable que no puede controlar como el caso de Rusia
cuando terminé la guerra fria y recibi6 grandes cantidades de soya agoté la
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produccién de los Estados Unidos debido a las preferencias y compromisos
establecidos.

1.6.2 Procesadores de materia prima

Lafaltadeinfraestructura para procesarlamateria prima sobre todo
en paisescentroamericanos porque no se cuentaconlatecnologia adecuada para
el desarrollo de la materia prima.

1.6.3 Logistica

Existe en este campolafaltadeinfraestructuraferroviariay maritima
para lamovilidad demateria primalo queobligaalaindustria a tener quecomprar
0 manejar altos costos de inventarios, pérdidas por merma en la calidad del
producto, obsolescencia, costo debodegay altos costos financierosy en ocasiones
quedarse sin materia prima para poder seguir fabricando.

1.6.4 Fletes

Debido a ia falta misma de infraestructura la movilizacién via
terrestre se hace necesariolo queconstituye unalto costo enfletes, lo que ocasiona
tomar mas tiempo del previsto pues también existe insuficientes transportes,
carreteras en mal estado y especialmente el concepto de estar “puesto a tiempo”,
raras veces se cumple debido a todos los retrasos ocasionados. Esto provoca
también unmayor costo enlosingredienteslo que légicamente incidira en el precio
de venta final. :
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1.6.5 Politicas Econémicas

El exceso de burocracia en todos los trdmites que se lievan acabo
enlatransportaciéndelamateriaprimaasi cénoenlas exportaciones de producto
terminado unido ala falta de congruencia en la politica econémica, hace que sea
mas dificil el mercado final de los productos.

Asi mismo la falta de congruencia en la politica ante la inminente
apertura de mercados extranjeros y la gravacion arancelaria de ingredientes
basicos, no permite el desarrollo de procedimientos agiles parala exportaciénde
productos y que la importacion de materia prima produzca una combinacién
eficiente al ofrecer al consumidor productos cualitativos a un precio razonable.

1.6.6 Variaciones enlos precios deingredientes
derivados de variables No controlables

En este sentido se puede considerar que existen variables que
escapan al control y visién de una empresa como son las fluctuaciones normales
del mercado, como la oferta y demanda de los distintos ingredientes de un
producto concentrado que puede encarecer o abaratar una materia prima.

La fluctuacion de la moneda versus el dolar americano también
presenta sus inconvenientes de que en determinado momento los costos deben
dolarizarse y vender el producto al equivalente en délares.

Las condiciones climéticas también pueden afectarla producciénde
unamateria prima de alli que una helada, huracan o cualquier catastrofe natural
pueda afectar a todo un pais y su produccion. Por temporadas humedas que
afectenlos niveles de humedad en el secado delmaiz. Asicomo factores politicos
tales como una guerra entre algunos paises que puedan poner barreras de distintos
tipos.
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1.7  Factores Internos que afectan la Industria y el Mercado

1.7.1 Infraestructura
¢
La falta de infraestructura nacional para el proceso de calidad y
cantidad de materia prima para suplirlas necesidades de laindustria es un factor
que afecta directamente a la industria y su mercado.

Aungque existe un cambio de infraestructura en maquinaria, equipo
mas sofisticado 10 que hard mas rentable las industrias, el solo hecho de que la
inversién en equipos esté encaminada a reducir pérdidas por almacenaje, malos
manejos, etc. estoayudara en general alasindustrias a superarlos problemas que
vengan al paso.

El uso de ordenadores también ayudara a resolver problemas y
contingencias, asi como andlisis deingredientes que produciranmayor rentabilidad.

1.7.2 Logistica
La logistica se puede ver en dos aspectos:

a) . Financiero
b) Servicio.

Lasindustrias que manejan el concepto de entrega "justo atiempo”
(just ontime) manejaranlos mejoresinventarios posibles, menorcosto debodega,
sinarmriesgar el tener que pararuna planta de produccion porfalta de ingredientes
y en cuanto al servicio sacar el mayor provecho posible de los proveedores y las

entregas.
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1.7.3 Transportesy fletes

El transporte debe ser adecuado, especializado de acuerdo a las
necesidades de acarreo y los fletes adecuados para no elevar los costos de
transportacion de los alimentos. Una forma de bajar costos es vender los
productos a granel, pero no existen los vehiculos adecuados para transportarlos
productos de esa forma ni las bodegas especializadas en el lado del comprador.

1.7.4 Restricciones Administrativas

Elexceso deburocracia, no permite simplificar las reglas del juego
pues existe mucha evasion de impuestos por parte de los pequefios empresarios
y empresas competidoras, lo cual genera una competencia desieal que no permite
margenes de utilidad adecuados a las industrias que estan participando en el
proceso de produccion y comercializacion.
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CAPITULOII
2. CLASIFICACION DE LAS INDUSTRIAS

De acuerdo ala actividad principal a que estas industrias productoras se
dedican, se pueden dividir as:

- Fabricantes Comerciales
- Integrados con venta de excedente

-Im

2.1 Fabricantes Comerciales
21.1 Fines
Estetipode fabricante se dedica exclusivamenteala producciénde
alimentos balanceados para ofrecerlos a la agroindustria; es decir, para satisfacer
las necesidades de alimentacion de animales de distintas especies.

2.1.2 Tipos de Compradores

Aqui existe una clasificacién dependiendo de los volimenes de
compray estrategias demercadeo por parte delos Productoresy se clasifican asi:

- Distribuidor exclusivo

- Cliente directo
-integraciones

- Consumidor final
a)

R
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a) Distribuidorexclusivo
Esaquella personaindividual ojuridica quecompraalafabricatodos
sus productosylos revende a los precios de lista autorizados por el fabricante, que
puede o no incluir costos Ge flete, etc.

b) Clientedirecto

Esagquella entidad o personaindividual que compradirectamente a
la fabrica a un precio mas arriba que el distribuidor, pero que debe recoger el
producto en la planta de produccion; como este procedimiento significa pérdida de
tiempo ya que los involucrados en este tipo de actividad, no toman en cuenta el
tiempo disponible en la carga y facturaciéon de sus productos, e! distribuidor
autorizado aprovecha pararealizarlabor de ventasy vender al mismo precio que
la fabrica sus productos sin mayor pérdida de tiempo.

c) Integrados

Este constituye un tipo especial de clientes ya que son productores
que producen parte de su producto, y compran faltantes o premezclas de
ingredientes que ellos no estan en capacidad de producir por diversas razonesy
que los compran a productores mayoristas obteniendo por volumen unprecioigual
al del distribuidor, esto es hecho porrazones estratégicas de precio, tomandoen
cuenta que el distribuidor no posee la capacidad para prestar un servicio de
despacho adecuado.

d) Consumidor final
Este tipo de comprador, también es atendido directamente en la
fabrica solamente que el precio que obtiene es el mas alto que todos los demas,
perouncomprador puede desear compraren la fbrica por status o conveniencia.
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2.2 Integrados con Venta de Excedentes
2.2.1 Fines
Estetipo de fabricantes forman uncirculo completo deintegracién,
priorizando sus actividades queinician suciclo desdelacrianzadel ave, fabricacién

del alimento, venta de excedente de alimento que no consumeny comercializacién
del pollo, carne 0 huevos.

i

o

T

2.2.2 Tipos de Compradores

Como su actividad principal es la produccion para satisfacer sus
necesidades de crianza, el excedente, lo comercializan del mismo modo que los
fabricantes comerciales, atravésdeclientes directos, distribuidoresy consumidores
finales.

En la actualidad, en Guatemala solo existe una fabrica que dirige
estetipo de operaciones con bastante éxito y est4 actualmente incursionando en
ei mercado centroamericano.

2.3 Importadoray Comerciallzadora
2.3.1 Finesy tipos de compradores
Su fin primordial es importar el producto teminado y distribuirlo a
través deunabodega, mercadeandolo a través de puntos de venta o distribuyendo
de su bodega al consumidor final.
En realidad este caso se presenta solamente en los alimentos

ba}anceados paramascotas (perros, gatos, peces) pues el restode alimentos es
producido y consumido en el interior de Guatemala.

e
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- CAPITULOIII
3. COMERCIALIZACION DE ALIMENTOS BALANCEADOS
3.1  Definicion de Comercializacion

Sontodaslas actividades econémicas quellevan consigo el traslado
de bienesy servicios, desde el productor hasta el consumidor final.’

3.2 Anadlisis delaComercializacion

La mision de la comercializacién de los alimentos balanceados es
hacer liegar los productos, programas y servicios de formare rentable para el
productor, intermediario y consumidorfinal.

La comercializacién de alimentos balanceados se desarrollaen el
pais, dentro de un marco de libre mercado, existiendo fluctuaciones en el mismo,
estabilizandose segun el comportamiento de la competencia, ofertay demanda
y fluctuacion del délar con respecto a la moneda nacional.

La produccién de alimentos se caracteriza por ser mas o menos
estable, a no ser que se presenten cambios drasticos afectados por precios de
materia prima importada y también por un alza imprevista del délar donde puede
decirse que dificilmente sea atectada por la oferta, ya que la elaboracién de los
mismos no dependen solamente de la compra de materia prima nacional sino
también de muchos ingredientes que se importan.

3 Mendoza, Gilberto. Compendio de Mercade
San José, Costa Rica. IICA, 1982. Pag 10.
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33 Canales de Comercializaciéon

Son las etapas por donde pasan los bienes en el proceso de
transferencia entre productory consumidor final.

Dentro de la rama de alimentos balanceados los productores
pueden hacerllegar sus productos directamente al consumidor final lo que implica
una verdadera economia en la compra. ¢

Esto se da con granjeros que compran volumenes considerables
paralasindustrias.

Aunquetambién eneste proceso de venta puede darse unacantidad -
considerable de intermediarios quienes facilitan la llegada del producto al cliente
final.

Selesllamaintermediarios alos mayoristas, minoristasy vendedores
en general que hacen suyo el producto y lo vuelven a vender, otros unicamente
representan productos, buscanclientesy puedennegociaren nombre del productor,
pero no adquieren las mercancias en propiedad, a estos se les llama agentes
intermediarios.

* Mendoza y Cifuentes, Qo, Clt, Pag, 250

FANRERES
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a) Canal de un nivel

Los canales de distribucion se caracterizan por el nimero de los
niveles que utilizan parala venta. Porejemplo, el productor que adquiere o tiene
el producto y la responsabilidad de vender los productos constituye un nively se
representa ast:

FABRICANTEO
PRODUCTOR

b) Canal dedos niveles

El fabricante o productor es la persona individual o juridica que
realiza las labores de produccion y distribucion de los productos que fabrica,
vendiendo el producto al intermediario en ia unidad econdmica de produccion y
tambiénaindustrias para su procesamiento adonde éimismo traslada el producto.
Elcanalmas corto es aquel donde el productor vende directamente al consumidor
final y este es de dos niveles.

FABRICA \
PRODUCTOR GRANJERO

El consumidor final es el Gltimo participante del proceso de
comercializacion, diferenciandose delos demés canales, porque a él van dirigidas
las actividades demercadeo, con el fin de satisfacer sus necesidades de consumo.

ST
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c) Canaldetresniveles

Un canal de tres niveles esta constituido por el productor que vende
) las mercancias a un minorista quien adquiere los productos para si y luego los
N vende al consumidor final ast:

FABRICA
PRODUCTOR

INTERMEDIARIO
DISTRIBUIDOR

CONSUMIDORFINAL  §
GRANJERO 52

d) Comerciantes intermediarios

Estas personas o empresas se caracterizan porque compran y
revenden los productos en pequefias y grandes cantidades y se dividen en
mayoristas yminoristas.
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€) Canal de cuatroniveles

El canal de cuatro niveles esta constituido por el productor quien
vende aunmayorista quien ala vez distribuye a unminorista quienlleva el producto
al consumidor final y se representa ast:

FABRICA
PRODUCTOR

MAYORISTA
DISTRIBUIDOR

MINORISTA
PUNTO DE VENTA

CONSUMIDOR FINAL

Pueden existir canales mas largos que se dan en otro tipo de
productos pero en lo que concierne a alimentos balanceados se delimitan como
se ha descrito en los parrafos precedentes.

O

g
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3.3.1 Mayoristas

La funcién de este canal en la comercializacién de alimentos
balanceados es la de adquirir grandes lotes de productosy distribuir elmismo entre
el minorista y el consumnidor final.

- El mayorista se diferencia del transportista quien a veces puede
comprar de otro, por tener un local para la venta de los productos.

3.3.2 Minoristas

Este intermediario obtiene el producto del mayorista y lo vende en
elmercado al consumidor final, constituyéndose en minoristas los propietarios de
tiendas, puestos de venta ubicados en el mercado, quienes distribuyen el producto
porlibras.

De aqui, entonces se deriva lapregunta ¢ Cual eslarazén para usar
unsinnimerodeintermediarios si se sabe que encareceré el producto?. Larazon
es muy sencilla. Muchos productores carecen de recursos econémicos para
realizar un programa de distribucion directa, esto exigiria que muchos productores
se convirtieran en intermediarios de productos complementarios de otros
productores a fin de lograr una distribucion masiva y rentable.

Las funciones de los intermediarios son formar la mezcla de los
productos donde se puede darun surtido que logre interesar a los compradores
y ajustarse a las necesidades del comprador.

A pesar de los intentos que los productores hacen por eliminar al
mayorista intermediario, estos continuan creciendo y prosperando dandole su
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verdadero valor a nuestra economia. Con el paso de los aflos los agentes y
corredores han disminuido conforme los intenmediarios han ocupado unlugaren
los canales de distribucién.

3.4 Criterios para la Comercializacion

Dentro de la industria de alimentos balanceados se dan distintas
formas de comercializacién tomando en cuenta los criterios siguientes:

3.4.1 Estudio del Mercado

EnGuatemala elmercado de alimentos balanceados se caracteriza
por ser unmercado de productores, ya que el consumidor final no participa en la
elaboracion directa de dichos productos, y el productor lo traslada directamente
alos consumidores deintegradasy distribuidores intermediarios.

En el mercado local, el producto es comercializado en costales de
polipropileno de cien libras cada uno o bultos de 20 unidades cada uno. -
Lamayor partede su venta es para cubriria demanda nacional y unaminima parte
al mercado extranjero.

3.4.2 Andlisis del mercado y su conducta

Por conducta de mercado se entiende a los patrones de
comportamiento que adoptan los productores en variables tales como:
Politicas de fijacion de precios, volumenes ofrecidos o demandados, promociones
de venta y grado de competencia que influye en la decisién de compra’

§ Mendoza, Gilberto.Op, Cit, Pag. 211
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La oferta y la demanda de los productos determinaron_en la
investigacion que el comportamiento del mercado guatemalteco, est4 enfuncién
delastemporadasaltas de produccion de engorde de pollo, camaré6n, ganado, etc.
ofreciendo al consumidor una produccioén bastante estable a pesardelas altas y
bajas en los precios.

Aunque para algunos productores el precio esta determinado por
oferentes y demandantes, también pueden en un momento dado, bajar un precio
como una estrategia temporal de mercadeo.

3.4.3 Aspectos FinancierosyRiesgos

Eneste sentido las actividades de produccién que implicalacompra
demateria prima nacional y extranjera son utilizadas usando un crédito minimo de
15 a 30 dias, debiendo ademas como conveniencia para el productor guardar o
almacenar en silos cantidades fuertes de materia prima para poder garantizar a
sus clientes el precio, aun cuando existan fluctuaciones en elmercado, utilizando
un precio promedio semanal para la venta. Las ventas se realizan en su mayoria
como ventasalcontado, utilizando cuando es necesario créditos abiertos al cliente,
contasas deintereses que vandesde el 2 al 4% mensual, dependiendo del tiempo
que se tome en credito.

La aceptacion de riesgos en este tipo de negocios también ha sido
considerada analizando el reparto desde el productor alintermediario yconsumidor
final, ocasionando una posible pérdida en la comercializacién de ios productos,
relacionando con ello el manipuleo y transporte del producto terminado asi como
de almacenaje enlos silos. Asitambién existen riesgos financieros al sostenera
uncliente los precios pre-establecidos a sabiendas de quelas materias primasy
el costo de reposicion de los insumos ha elevado su precio.

B O R O N A R R e

PROPIERAD R 1A VIVERSIGAN DE SAN CARLOS OF GUATEMALA

Liblioteca Central
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3.4.4 Requisitosnecesarios paraladistribucion

La mayor parte de productores mercadean sus productos a traves
de distribuidores intermediarios y entre los requerimientos que una persona
individual o juridica debe llenar estan los siguientes:

- Capacidad econémica

- Localcomercial

- Habilidad enlasventas

- Disponibilidad exclusivapara
trabajar unicamente con dicha
fabrica productora.

Distribucion:
Eselmodo de hacer llegarlos programas, productos y servicios de
una fabrica en la forma mas rentable hasta el consumidor’

SAnuario Purina. Purina de Guatemala 1992
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3.5 Formasdeblstrlbuclbn

3.5.1 EntregaDirecta

La entrega directa implica que el comprador debera recoger su
producto enlaplanta productora con un minimo decompra autorizada paratener
derecho a un precio diferente al consumidor final comprometiéndose arealizar su
pedido de compra con 48 horas de anticipacién.

3.5.2 Bodegade Servicio

E! intermediario debera tener una bodega con capacidad de
almacenamiento y sala de ventas para realizar exhibiciones de ventay atencion
al publico, este intermediario tiene la libertad de atender al cliente directo o al
consumidor final, facilitando asf al comprador directo, la compra sin demoras de
colas de espera en la planta y brindando un precio similar al de la planta.

3.5.3 Puntosde Venta

Los puntos de venta son establecimientos comerciales, minoristas
quesonatendidos por undistribuidor mayorista, quienle puede brindarlafacilidad
de compra en volumenes pequerios y crédito adicional al volumen.

Esta forma de venta puede alcanzar el mayor potencial de venta ya que estan
siempre colocados en lugares estrategicos.
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3.5.4 Rutas deVenta

Las rutas de venta son realizadas por un camién repartidor que
puede hacer el reparto directamente de Ia fabrica o de la bodega del distribuidor.
En sus vehiculos de reparto lleva variedad de surtido lo que brinda la ventaja de
poder seleccionar del vehiculo cantidades pequefias acorde alas necesidades del
punto de venta y representa acoriar el tiempo de la entrega al cliente, estimando
sus necesidades en un periodo de tiempo estipulado.

3.6 Servicio al Cliente

El servicio al cliente nos ayudara a que un cliente permanezca
satisfecho de la compra realizada y a mantenerlo como cliente en un periodo
prolongado, para ello se hace necesario seguirlos siguientes pasos:

3.6.1 Seguimiento alaventa

Para darle seguimiento a uncliente se hace necesario realizar visitas
periédicas y constantes, paraindagaracercadelos resultados obtenidos; y otros
aspectosrelacionados con su satisfaccion respecto a los servicios obtenidos ala
fecha.

3.6.2 Asesoria

Las empresas profesionales que se dedican a fabricar este tipo de
alimentos ofrecen asesoriatécnicay profesional no solo en cuanto a los productos
sinotambién en de aspectos como laselecciéninicial de los animales, instalaciones
necesarias, cConsumos y parametros de comparacion con respecto alos resultados
obtenidos.

USRS

A




N
©

A

T

s

Estudio de la Comercializacion de Alimentos Balanceados para Animales

fAG S S AR A NS S S a s L R R S

3.6.3 Servicioadomicilio

Para lograr una mayor eficacia en la satisfaccién a un cliente, el
distribuidor ofrece trasladar sus productos desde sus dep6sitos hasta la bodega
del consumidor final, el cual muchas veces puede ser como un flete adicicnal o
como parte de un servicio.

3.6.4 Crédito

Elcrédito sera concedidotanto del productor alintermediario, como
delintermediario al punto de venta, dependiendo de las garantias de pago que se
ofrezcany del prestigio del comprador. En cualquiera de los casos esmuy usual
hacer un recargo por el tiempo del crédito, aunque este no es un método muy
popular para los consumidores finales y puntos de venta.

3.6.5 Servicio Post Venta

Este servicio siempre se hace necesario especialmente cuando se
desea mantener una relacién comercial fructifera indagando sobre resultados
obtenidos, pedidos colocados a tiempo, etc.
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CAPITULO IV

4. EL PRECIO

El precio constituye una de las mas importantes decisiones a tomar en
cualquier ventatomando en cuentaqueunodelos pnmeros impactos persuasivos
que recibe el cliente, es el precio.

El precio de venta ayuda o leinhibe su compra, la calidad, los servicios de
post-venta, el cumplimiento de las entregas, créditos etc, son todos factores
decisivos, pero el precio puede llegara serla limitacién financieramas importante.

Se habla de Ia fijacién de precios en relacién con la evaluacién de la
rentabilidad que ofrece un mercado.Se debe considerar ademas como un
instrumento de comercializacion de caracter competitivo. Por supuesto, cuando
una empresa fija el precio de su producto, el primer elemento que toma en
consideracion como uninstrumento de comercializacion de caracter competitivo
sonsus costos y beneficios, elementos que determinan ellimiteinterior del precio.
Existe ademas un limite superior por encima del cual una empresa deja de ser
competitiva, pero en muchos casos existe una gama de precios que puede aplicar
dentro de esos limites.

El contenido de este capitulo estd basado en estudios efectuados por
William Stanton donde afirma que corresponde al investigador de mercados
facilitara sucompariia la informacién que le permita aprovechar en todo lo posible
esta flexibilidad en la fijacién de precios.

Elprecio sefijacomopartedela eélrategia comercial dela empresaytiene
distintasaplicaciones. Representauna expresion financieracontable, queenvuelve
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informacion sobre costos, ingresos, utilidades, rentabilidad, etc. Y queliegahasta
los primeros y grandes objetivos totales como son el crecimiento y laexpansiony
otros que la empresa como un todo puede haberse fijado.

Para el cliente el precio representa dos aspectos: Por una parte, le
representa la salidamonetaria necesaria para poseer un bien o servicio. Porotro
lado, el precio tiene profundas raices psicolégicas que actian o hacen sensibles
aspectos de prestigio social, de sentimientos de poder, de seguridad etc.

Segun el Sefior William J. Stanton, os objetivos que persigue una empresa
al fijar sus precios son muchos y variados, tiene como fin penetrar a un mercado
y promocionario masivamente. Se pueden formular objetivos siseidentifican, se
definen y se ponderan las caracteristicas de los mercados a penetrar. La
estrategia solo es posible formularla silos objetivos son muy claros, una estrategia
de segmentacion demercados, nos puede llevar a fijar precios solo para un grupo
selecto de clientes. Por lo general cuanto mayor sea el precio, menor sera la
cantidad gi'e se venda. Pero las consecuencias concretas de un detenminado
precio sobre el volumen de las ventas depende de muchos factores que el
investigador debe tener en cuenta en especial asi:

- " El abastecimiento de productos competidores

- El precio actual de los productos competidores
y el modo en que la competencia reacciona ante
los precios inferiores a los suyos 0 ante precios superiores.

- lanaturaleza del sector de mercado que la compaiiia ha
elegido por objetivo.

- Lamanera en que reaccionan los compradores a este
sector o sectores del mercado.

- lLas posibles ventajas competitivas del producto, tales
como una elevada calidad, caracteristicas Unicas o una imagen
favorable entre los competidores.”

S
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Operando un objetivo de precios, mediante un conocimiento mas
intimo de los mercados a penetrar, se hace posible la definicion de la estrategia.
Esta se expresa por dos esfuerzos paralelos: '

a) Mediantesu ajustey adecuacion del resto de factores de lamezcla
de mercadeo:

R

producto
precio

plazay
promocioén

b) Medianteunaconsideracion adecuada deintereses, puntos devista,
factores externos e internos de la empresa, que se veran afectados por su célculo
o formulacion.

4.1 Determinacién de los precios

Existen distintas formas de cotizar un producto como lo son FOB,
CIF, C&F, FAS, etc.

Son miiltiples los gastos y costos que deben tomarse en cuenta e
incluso distintas situaciones queinfiuyen enla fijacion del precio: conquista de un
nuevo mercado, grandes incrementos sobre niveles normales de venta,
exportacionescasuales debidoa excedentes temporales oaexcesos deinventarios,
etc.
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Todoello exigiriadel desarrolio amplioy profundo deunametodologia
para fijar el tipo de precio justo y conveniente que puede tratarse de la siguiente
manera:

4.1.1 PrecioMinimo

Esaquel quefijaellimiteinferior al que podria cotizarse un producto.
Estaria representando el costo total mas el margen minimo de beneficios de
comercializacién. Por debajode este precio se suponequela ventano esatractiva.
Suprincipal utilidad estriba en servir dereferencia para promoverla cotizacibn més
conveniente. En el caso de este tipo de empresasindustriales, se leconocecomo
precio distribuidor, que se otorga alos distribuidores exclusivos.

4.1.2 PrecioConveniente
En teoria, el precio conveniente no tiene limite superior, pues

procura el objeto basico de maximizarlos beneficios delaempresa. Pero sitiene
un limite natural fijado por factores comerciales claves como son:

- Losprecios aque se venden los productos similares
nacionales

- Los precios a que venden en otros paises el
producto similar

- El precio minimo.

De manera que siempre es mas facil determinar el precio minimo
que el conveniente, pues aquel solo depende delos costos que tenga determinado
producto. Este liltimo sera precisamente el que se utilizara para cotizar. Se puede
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apreciarque el precio conveniente exige que la empresa esté altamente enterada
delacompetencianacional y extranjeray deiascualidades y buenapresentacion
delos productos. Todos estos aspectos econémicos debenserlos determinantes
en una cotizacién, pues ellos conforman una eficiente mentalidad vendedora.
Muchas empresas creyendo inocentemente que sus competidores no estan bien
enterados, prefieren cotizar alto esperando grandesingresos peroignoranquetal
actitud, no ies permitira una buena venta. Muchos son los casos en que una
cotizacion alta o unaventa de estascondiciones serevierte contralaempresapara
imposibilitarle la conquista 0 permanencia de un mercado externo. Como es
natural, un precio conveniente (en funcién del mercado de compradores y
vendedores) podria resultar no rentable. En tal caso varias son las medidas a
adoptarsey las alternativas factibles, entre ellastenemos los siguientes:

a) Que dicho precio sea promocional, pero ello solo se justifica, si el
producto ofrecido reune caracteristicas claves que posteriormente estimulen al
importador a pagar un precio superior (que sera mayor que el de los similares
competitivos).

b} Realizar un estudiomas profundodecostos contables en procurade
elementos que permitan reducir el precio.

c) Estudiar la posibilidad de reduccion efectiva de costos, evaluar el
proceso productivo, el sub-empleo de trabajadores (tiempos y movimientos), los
desperdicios y escapes, insumos mayores rendimientos, equipos de mayor
eficiencia, etc.

d) Buscar otromercado. En elcaso de estas industrias, solo existe el
precio al cliente directo o precio 2 que es el precio que se le da a la persona que
compra directamente en la fabrica y precios al pablico, menos los descuentos
aplicables por ia compra al estricto contado.

SRR R
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4.1.3. Cotizaciones

Existen casos especiales en que un fabricante exportador podriay
hasta se veria obligado a ofrecer precios inferiores a los normales:
a) Productos perecederos con inventarios excesivos donde las
aiternativas serian vender perdiendo poco, o no vender y perderio todo.

b) Productos Industriales de empresas dedicadas alacomercializacion
interna, cuyosinventarios excesivos se afectarian al venderseintemamente. Por
ello, seriaconveniente realizar una exportacién especial, incluso a precios bajos
como los obtendrian en el mercado interno.

c) Ventasiniciales con precios promocionales paraintroducirun producto
en un mercado nuevo. En este aspecto de precio muy bajo (inferiores incluso al
minimoy al conveniente) debemos destacar lo siguiente:

No es recomendable fijar un precio bajo, pues es siempre una
exigencia de una buena politica comercial cotizar desde el inicio con el precio
conveniente aunque se le ofrezca al importador un descuento promocional o
bonificacién. Con esteenfoque siempre habra la posibilidad de que posteriormente,
se eliminen las bonificaciones, con lo cual el importador no veria tal eliminacion
como un aumento de precio. Elio propiciaria que desde elinicio dicho importador
venda el producto, teniendo en cuenta, el precio bajo y la bonificacién solo se
aplique para compensar la pequeiia escala inicial en las transacciones. Esta es
una practica muy usual dentro de lasindustrias de los alimentos balanceados.

A
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4.1.4. Costosy gastos a considerar para fijar precios

Es costumbre recomendable, al establecer un precio, que se tome
encuentatodoslos gastos y costos paravenderaimercadointemoy extemo. Toda
empresa querealizaventasintemastieneuna granvariedad de gastos ocasionados
por dicho comercio interno o por lo menos, no ocasionados, ni imputables a los
costos de comercializacion externa, como son:

a) Costos Fijos

Si la empresa se establecié para el comercio interno y quiere
desarrollar adicionaimente a su capacidad instalada, el mercado de exportacion,
sus costos fijos no deberian considerarlios en el precio de exportacion, y elio debe
serasi porque las exportacionesiniciales, por su bajacuantia sonmarginalesyes
natural que aumente las exportaciones con o sin capacidad instalada, entonces
tales costos si deben incorporarse a los precios de exportacion, lo que haria
eliminando las bonificaciones pero no elevandolos preciosiniciales.

Sin embargo y procurando siempre competir en precios, es
aconsejable quetalescostos fijos solo se incorporen alos precios de exportacion
en la debida proporcién (por ejemplo seguin el porcentaje de exportacién dentro
delas ventas totales).

b) Gastos internos de venta y publicidad y cualquier otro gasto ajeno
alos costos directos de produccion y ajenos a la actividad de exportacion.

W
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CAPITULO YV

5. FORMAS DE PAGO

El pago de una venta en cualquier negocio puede ser realizada de las

siguientes formas:
5.1 Cartas de Crédito
52 Cobranza
5.3 Giroalavista
54 Giroaplazo
5.5 Pagosanticipados
56 Cheque
5.7 Pago al contado
58 Trueque
5.1 Cartas de Crédito

Estaeslaformade pago preferida en el comerciointeracional tanto

por las seguridades que ofrece, como por su utilizacién que logra de unamanera
méasomenosamonica, el equilibrio entre los riesgos de tipo comercial que asumen
las partes queintervienen en latransaccion.

Enlaoperacion con carta de crédito, el banco importador, en forma

directa o a través de su banco corresponsal, se compromete a pagar una suma
de dinero contra la presentacion de los documentos representativos de las
mercancias, dentro del plazo y en las condiciones sefialadas por el crédito.
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En estatransaccién intervienen generaimente, un bancocomprador,
un vendedor, un banco emisor y un banco intermediario.

La ventaja que se deriva de la intervencién de un banco, es que
responde directa e indirectamente al vendedor. La industria de alimentos utiliza
esta forma de documento, solamente cuando exporta sus productos a otros paises
del area.

5.2 Cobranza

Esunaletra decambio que gira el exportador a cargodelimportador
por la cantidad de dinero convenida en el contrato de compraventa. Esunrecibo
que puede ser enviado directamente a través de un banco y al igual que la orden
de pago pueden ser simples documentos.

Enelcasodelascobranzas documentarias el exportadorsabe que
los documentos enviados, no seran entregados alimportador sino contra pago, sin
embargo no cuenta conla seguridad absoluta de que dicho pago se efectue. Ahora
bien si el pago se hace conserva la propiedad y el control de las mercancias
representadas por la documentacion emitida.

En relacién al pago este se efectuara a la vista en el pals del
importador, o sea después de que los documentos hallan llegado a su destino, o
que trae como consecuencia problemas para el exportador, pues tiene que
esperarque el importador reciba los documentos y enmuchos casos lamercancia
para hacer efectivo su pago.

Lacobranzarepresentamultiples inconvenientes para el vendedor,
pues el comprador puede alegar que los documentos no concuerdan con lo
solicitado originalmente, que hay discrepancia conrelacion al precio, y que portal
razén no va a pagar.
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Esta forma de pago ha perdido validez en estetipo de negociaciones,
enlaactualidad.

6.3 GiroalaVista

Usualmente una exportacién se cobra mediante un giro o letra de
cambio. Adn enloscasos en queintervieneunacartade crédito ladocumentacion
incluye un giro que puede estar a cargo del comprador en el extranjero o de su
banco. El giro es un documento de cobro de la exportacién, se le llama “Giro ala
vista” cuando se ha convenido que el importador en el extranjero pagar4 las
mercancias tan pronto le presente dicho giro, naturaimente acomparado de los
demas documentos de embarque. El giro a la vista se le conoce también como
“Giro a la Primera Presentacion”.

54 GiroaPlazo

Se emplea este giro cuando la exportacién se hace concediendo
algan plazo al comprador en el extranjero para que pague la mercancia. Se
sobreentiende que este giro especifica cual es el plazo: a 30 dias vista; 60 dias
fecha,etc.

Finalmente ungiro bancario alavista 0 a plazos debe serelaborado
por un monto idéntico a la suma mencionada que corresponda exactamente ala
cantidad en letras, debe ser un documento nitido en orden, sin borrones,
enmiendas,etc. Y estar debidamente endosado.

El giro a la vista y el giro a plazos son formas usadas en las
negociaciones de exportacion.
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5.5 PagosAnticipados

Unaindustria puede tenerrelaciones comerciales detantaaceptacion
para sus clientes, que estos le hagan pagos anticipados a cuenta de una
mercaderia determinada. Generalmentelos pagos anticipados sonsolamente por
una parte del valor de la mercancia que va a ser exportada. Estos pagos
anticipados seconvienendespués que se haconcluidounanegociacién determinada
y es lo que diferencia los pagos anticipados de una {inea de crédito.

Los pagos anticipados se conocen en el circulo bancario con el
nombre de linea roja establecida por el comprador en el extranjero en favor del
exportador. Es una peticion formal que cursa el comprador a su banco para que
directamente, 6 valiendose de un tercero, pague a su proveedor. Estaoperacion
es altamente riesgosa para el comprador, puesto que habitualmente no existe
relacion crediticia con su banco al respecto, razén por la que tiene que anticipar
el pagodela entrega de documentos, es decirinmoviliza los fondos con bastante
antelacion, alaliquidacion delaoperacion, corriendocon losinnumerables riesgos
que esto implica; también este tipo de operaciones se realiza con frecuencia a
efectos de lograr descuentos por pago anticipado.

56 ElCheque

Es un documento elaborado en forma de mandato, con el cual se
permite a orden propia o de tercero, los fondos disponibles que se tienen en poder
deotro. Esunaletra de cambioconvencional que se utiliza paracancelarladeuda
en el caso de compra - venta, es considerado como una orden de pago a la vista.

Enlaactualidad, el pagodechequesentransaccionesintemacionales

es poco usado por ser muy inseguro, ya que el vendedor corre el riesgo que le
envien uncheque sin fondos comopago paralamercancia. En el casode compras
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de alimentos el cheque es lo mas usado, con la ventaja para el vendedor,* (1) de
que la recuperacion de su inversion es casiinmediata y se toma como un pago al
contado.

Este es uno delos beneficios que mas ofrece al vendedor o fabrica
y que almomento de solicitar uncrédito, se vuelve en extremo alto, ya qué elcosto
del crédito, es la penalizacion del descuento efectuado como beneficio de compra
alcontado.

5.7 Pagos enEfectivo

Anivel de comercio internacional es dificil que se produzcan pagos
alcontado en negociaciones de exportacion, no queriendo naturaimente, decirse
con esto que no se pueden dar casos, en los cuales una exportacion sea pagada
alcontado.

Excepcionalmente unimportador compraalgo paraentregaren ese
mismo instante y efectiia también el pago en el mismo momento. No es esa
propiamente unamodalidad delos negocios de exportacion. De allilo dificil de que
haya en dichas operaciones pago al contado. Sinembargo puede serlomasusual
en operaciones nacionales, especiaimente en este tipo de transacciones donde
por razones obvias, el vendedor se ve en la obligacién de no recibir cheques.

-

* (1) Cuando un cliente tiene dudosa reputacion de pago se ha de efectuar un recargo si el cheque no tiene suficientes
fondos, 6 es rechazado por cualquier causa.
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58 ElTrueque

E! trueque implica el intercambio de un producto por otro, sin que
mediela operacion del dinero. Esunamodalidad del comercio quehasido utilizada
por elhombre, desde epocas muy remotas para fines deintercambiarbienes. Hoy
en dia y como consecuencia de la falta de liquidez internacional muchos paises
especialmente los subdesarrollados, se han avocado aincrementar este tipo de
cambios, pues la crisis econdémica ha provocado la escases de monedas fuertes.

Los paises pueden beneficiarse de esta forma de comercio,
intercambiando aquellos bienes que presenten dificuitades para penetrar en el

mercado internacional, por otros que son prioritarios para su economia.

Esta no constituye una forma usual de intercambio en este tipo de

operaciones.

SRS
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CAPITULOVI

6. BARRERAS ARANCELARIAS

Las barreras gubernamentales de nuestro pafs y distintos paises con los
que se comercializa también afectan el precio al consumo y venta de los alimentos
balanceados y constituye en cierto modo variables que van intimamente ligadas
almercadeo de dichos productos y que muy dificiimente se pueden controlar pero
que de un modo u otro se debe manejar a efecto de que la industria no decaiga.

A continuacién se detaliaran algunos acuerdos y decretos que
afectandirectamente al mercadeo de alimentos balanceados, tomando encuenta
que dichos acuerdos se encuentran en vigencia, pero que inevitablemente
tenderanadesaparecer debido al Tratado de Libre Comercio, convenio establecido
entre México, Estados Unidos y Canadd, con el acuerdo de que México se unira
albloquede paises centroamericanos, donde se espera lareduccion permanente
y continua de los aranceles, esperando que en un plazo de 15 afios la reduccion
sea total y absoluta en todos los paises.

Sin embargo es importante mencionar ia forma como derivado del
establecimiento de estos acuerdos, los productores de un pais pueden verse
efectados o beneficiados por dichas leyes.

6.1 Sistema de Bandas de Precios de Importacion

El acuerdo gubernativo N2, 630-92 del 28 dejulio de 1992 se aprob6
como uninstrumento de lanueva politica de precios y comercializacion de granos
basicos que pretenae propiciarla formacion de precios razonables a los productores
y evitar el alza inmoderada de los mismos mediante un sistema de bandas de
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precios de importacién. El objetivo de este sistema de bandas de precios es
regularlos precios nacionales conlos internacionales aplicando un arancel variable
sobre el arancel bésico a los precios minimos (piso 1, y precio méximo [techo] ).

Segun el articulo 22. del acuerdo gubemativo 630-92 dice ast:

Se establece un araincel basico ad valorem aplicable cuando el
precio internacional de las importaciones se incremente dentro de los rangos
establecidos por el sistema de bandas de precios. En el caso que el precio
internacional de las importaciones sea inferior al precio minimo (precio piso)
establecido por el sistema de bandas de precios, se aplicara un incremento
arancelario (arancel variable) protegiendo de esta manera al productor de los
bajos extremos de los precios de sus productos. Se aplicard unarebaja (arancel
variable) al arance! basico en el momento de la importacion cuando el precio
intemacional se manifieste superior al precio maximo (precio techo) establecido
por el sistema de bandas de precios protegiendo de esta manera de las alzas
inmoderadas al consumidorfinali.

Los productos sujetos a estos ajustes arancelarios son:

a) Maizamarillo 20% Comercial
b) Arrozpelado  20%industrial oro
c) Sorgo 16% maicillo

6.1.1 Aplicaciéndel Arancel

Latabladearanceles sera fijadaenbaseal costo CIF en d6lares por
tonelada métrica que se deduce que amenorcosto de compra, mayor porcentaje
de impuesto de pagary a mayor costo de compra menor porcentaje a pagar. Por

AR TSR




T

2

i

Rk

R

’
R

R T

Estudio de la Comercializacién de Alimentos Balanceados para Animales

ejemplo el maiz amarillo que es uno de los principales ingredientes en la mayor
parte de fabricacion de alimentos se ve afectado de la siguiente manera:

Costo base Precio CIF de US$ 119.86 a US$ 140.71 dblares por
tonelada métrica, pagara el 20% de aranceles si el precio CIF es menor al rango
del preciominimo (piso) 0 sea US$ 119.86 los derechos se aplicaran de acuerdo
aunatabla arancelaria que vadesde e} 20.5% hasta el 45% si la tonelada métrica
se facturara a US$ 98.96.

Si el precio fueramayor al méximo (techo) o sea US$ 140.71 pagara
una tasa de 19.6% hasta el 5% si se facturara mayor de US$ 160.71.

De igual manera rige la tabla arancelaria con el resto de los
productosagricolas.

6.1.2 Implicaciones de estaLey

Como puede verse la presente ley tiene una medida tendiente a
proteger la produccion de estos insumos necesarios, no solo la fabricacion de
alimentos balanceados, para animales sino también como alimentacién diaria del
guatemalteco.

Lamencionada ley se emiti6 de acuerdo ala caida de los precios a
nivelinterno, sinembargo, estamedida afecta seriamente el sostenimientode los
precios de alimentos balanceados ya que la produccién nacional es insuficiente
para cubrirla demanda de consumo del maliz y también como materia prima para
la fabricacion de estos productos.

SRR
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Esta es una medida econdémica de proteccién al productor que
tampoco manifiesta la eficiencia en el campo, y en el desarrollo de la tecnologia
para obtener mejores cosechas.

6.2 Decreto que Reforma la Tarifa de la Ley del
impuesto General de Importacién

A través de este decreto el presidente Constitucional de México
modifica la libre importacion de ganado bovino a los paises de Guatemala,
HondurasyPanama considerando quelasimportaciones delmismohanaumentado
a una tasa de 513% en términos de volumen y 718% en términos valor,
disminuyendo significativamente su participacién enelmercadointermno, y reduciendo
su capacidad instalada para sacrificio de animales agravando el dafio a la
producciénnacional. Todo esto ocasiona unacaidaenlarentabilidad debidoala
proteccion arancelaria que ha existido.

6.2.1 Aplicaciondel Arancel

Elmencionado decreto grava a partirdel 11 de Noviembre de 1992
la came de bovino en pie, en canales, 0 en medios canales, deshuesado, o con
cortes, conunatasa arancelaria que va desde el 15% por cabeza al 25% cuando
es en cortes.

1Secretaria oe Comercio y Fomento Industrial
CECOFI
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6.2.2 Implicaciones del Decreto

El decreto que autorizaba el ingreso del ganado sin la respectiva
paga de aranceles se emitio unilateraimente favoreciendo directamente a los
paises Centroamericanos, situacién que fué aprovechada inmediatamente por
Guatemala, Honduras y Panama4, ; Como afectara entonces la disposicién del
nuevo decreto? Einuevo decreto afectara en los siguientes aspectos:

a) Laofertanacionalsuperara lademandalo que provocaré caida en
los preciosinternos.

b) Losganaderosque utilizan alimentos balanceados comosupiemento
podrian dejar de incluir dichos productos en la dieta de sus animales, ya que no
obtendran el beneficio del precio.

c) Mientras que los ganaderos mexicanos se encuentran felices y
aprovechan al méaximo la oportunidad de vender sus productos camicos a nivel
nacional, los ganaderos guatemaltecos deberan buscar otros mercados, queles
brinden mejores oportunidades.

6.2.3 Alcances del Acuerdo
Con el actual acuerdo se pretende que los precios al consumidor
final sean equiparables a los establecidos por los avicultores nacionales de

acuerdo a sus costos de produccion.

¢Como afecta las Industrias de Alimentos Balanceados esta
situacion?
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Cuando un productor no cubre sus costos de produccion, sera muy
dificil continuar produciendo carne de aves en estas circunstancias. Laindustria
de alimentos a la vez se afecta al no tener suficientes consumidores de sus
productos y debido a las otras medidas arancelarias con respecto a los insumos
seramuy dificil producir en condiciones competitivas tanto alimento como producto
terminado, en cuyo caso es el polio.

La avicultura ha sufrido crisis muy graves derivadas delas barreras
arancelarias, pues hoy todaslasindustrias, para comercio o autoconsumo estan
afectadas con impuestos de importacién de materia primay otros.

d) En vista de que los alimentos balanceados ofrecen ala ganaderia
una oportunidad de engorde mas rapidamente en su ganado, los ganaderos
deberanaumentar los costos de produccion, este factor aunado al sobrepreciode
la compra de los insumos anuncia un incremento en precios en productos para
animales.

También es necesario considerar la posible quiebra de algunos
ganaderos que nocontemplaron o visualizaron este nuevo decretoy guemantenian
relaciones comerciales con Méxicoy cuyainversion esta fincada para estetipo de
negociaciones.

Este decretotambién se consideracomo '~z violaciénaltratadode

libre comercio firmado por los presidentes del area de México, EEUU. y Canada,
aunque estamedida vaya encaminada a proteger a los ganaderosy exportadores
de México. '

48
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6.3 Importaciones de Pollo. Acuerdo 48-92
del Ministerio de Finanzas Publicas

En el acuerdo 48-92 del Ministerio de Finanzas Publicas del 21 de
Octubre se reglamentan las importaciones de pollo provenientes de paises
extranjeros a un precio de US$ 0.61 por libra o su equivalente en quetzales. El
preciofuéfijadoatoda ave de corraimuerta, fresca, refrigerada o congelada. Esta
d‘isposiciOn sellevo acabo debido al enfrentamiento ocasionado porlos avicultores
del paisyla Asociacion Nacional de Avicultores (ANAVI) ylaCamara de Comercio.

Los Avicultores estaban siendo seriamente dafiados por la libre
importacién de Estados Unidos, pues sus costos superaban al precio ofrecido por
sus competidores. Por otra parte la Camara de Comercio propugnaba mantener
esas relacionescomerciales en beneficio del consumidor nacional.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a la investigacion realizada se puede concluir que:

™

1. Laindustria de alimentos balanceados, es de sumaimportancia para el
desarrollo de nuestro pals, ya que su funcién esta orientada al beneficio directo por
la utilizacion de los alimentos como fuente principal de generacién de productos
tales como carne, huevos o leche.

2. El gobiemo no le ha dado importancia a este tipo de industrias y alos
tratados y convenios establecidos, ya que la fijacion de nuevos aranceles en
nuestro pais 0 en otros, han afectado directamente los precios de alimentos
balanceadosy repercutido en alto grado enla eficiencia al competir con productos
similares a nivel nacional y en el mercado externo.

3. Aun en Guatemala no se encuentran totaimente desarrolladas las
industrias de alimentos balanceados y las necesidades del mercado no han sido
totalmente satisfechas. Todavia existen soluciones viables y econémicas para
continuarla produccion de alimentos aun entre aquelios productores quetienensus
propias formulas de alimentacion pero que no cuentan con el equipo adecuado.

4. Queaunque parezca que el intermediario no es indispensable, sijuega
- un papel muy importante ya que ofrece un surtido de productos, servicios de
entrega, crédito y asesoria y es uno de los canales necesarios en este tipo de
negocio para hacer crecer la produccién ymercadeo de dichos productos, ya que
la fabrica no puede atender a cientos de compradores interesados en comprar
directamente, ya que presenta multiples inconvenientes tanto para ef productor
como para el comprador.
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5. En cuanto a las formas de pago utilizadas, las fabricas deben ser
selectivasconsucarteradeclientes, puesmuchas veces para no subir precios, los
margenes se reducen, tendiendo a desaparecer todos aquellos intermediarios,
minoristas y productores que no tengan liquidez y eficiencia en sus pagos y
comercializacion. '

e




.

ES

Estudio de la Comercializacién de Alimentos Balanceados para Animales

SRR G R s R e

RECOMENDACIONES

1. Queante lainminente apertura de nuevos mercados debido al Tratado
de Libre Comercio - TLC - lasindustrias de alimentos balanceados se preparen
para optimizarlos recursos disponibles yla utilizacién de sus plantas en un cien por
ciento, yaque solamente el aprovechamiento maximo de su capacidad instalada,
le permitira sobresalir en elmundo de competencia que se avecina, debiendoser
mas eficientes en la compra de sumateria prima, capacitacién delamanodeobra
eimplementacion de tecnologia adecuadaalascondicionesinnovadoras derivadas
delaglobalizacion.

2, Que el gobierno estimule la produccion de bienes de mayor demanda
en el extranjero, porque seguramente se necesitara de la especializacion para
poder competir conmercados externos. Esta especializacion permitira alavezla
comprade otros sub-productos que se ofrecen en el extranjero a precios mas bajos
que los obtenidos en elmercado interno, lo que brindara un precioméas accesible
alconsumidor.

3. Que lasindustrias de alimentos balanceados expongan su disposicién
denegociar con productores de animales o alimentos concentrados ymaquilar sus
propias formulaciones creando asi, otro tipo de valores a la economia, también
formando sociedades entre compaiiias que permitan producir bienes
especializados de distinta indole a la que actualmente producen, formando
coinversiones similares a los famosos Joint Ventures; sabiendo que deberan
prepararse para una competencia internacional.
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