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RESUMEN

Los productos no tradicionales se han convertido en el bastibn mas
importante para el crecimiento de la economia actual, debido a la baja en la
exportacion de productos tradicionales. Es por ello que al realizar el presente
trabajo de graduacién se esta colaborando con el sector mas productivo y
menos beneficiado por la actividad econdémica del pais (pequefia y mediana
empresa) porque se les daran a conocer todos los procedimientos que se llevan

a cabo para una investigacion de mercado.

Para determinar la viabilidad del mercado para la exportacion de dulces
tipicos al mercado latino residente en los Estados Unidos, la empresa debe
contemplar todos y cada uno de los elementos necesarios en la elaboracion de
un plan de mercadotecnia, desde el analisis del mercado; con un enfoque local
y globalizado, hasta la programacion e implementacion de planes especificos

de mercadeo.

El presente trabajo tiene la finalidad de servir como guia en la planeacion
de mercadotecnia que contemple todas las variables que afectan al mercado. El
capitulo uno hace énfasis a la evolucién de los dulces tipicos y detalla la
diversidad de estos en Guatemala. El capitulo dos define la caracterizacion de
los dulces tipicos, su proceso de produccion, presentacion, empaque y marca;
por otro lado se describe el mercado segmentado. En el capitulo tres se
determina la demanda y oferta de los dulces tipicos, tanto actual como

proyectada.

IX



En el capitulo cuatro se desarrolla una estrategia de precios para colocar a
los dulces tipicos en el mercado internacional; por ultimo, el capitulo 5 es el
andlisis de la comercializacion y promocion de los dulces; al momento de
comercializar un producto se debe conocer la logistica de transporte y canales
de comercializacion. Ademas se describen los requisitos necesarios para la

exportacion y documentos necesarios para este proceso.



OBJETIVOS

General

Establecer la viabilidad del mercado para la exportacion de dulces tipicos al

mercado latino residente en los Estado Unidos.

Especificos
1. Conocer la historia y generalidades de los dulces tipicos.
2. Describir las especificaciones de los dulces tipicos.

3. Establecer la demanda actual a través del segmento del mercado para
determinar la posibilidad de participacion de los dulces tipicos en los

Estados Unidos.

4. Analizar la oferta de los dulces tipicos para medir las cantidades en que la

empresa puede y quiere ponerlos a disposicion del mercado.

5. Lograr una buena estrategia de fijacion de precios que sirva de base para

crear precedentes de futuras exportaciones.

6. Fijar los canales de comercializacién para tener una base concreta para el

desarrollo del proyecto.
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7. Crear una estrategia de promocion disefiada para informar, estimular y

recordar al consumidor sobre la existencia de los dulces tipicos.
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INTRODUCCION

Guatemala ha sido la economia mas grande de Centro América por el
volumen de su producto interno bruto. Por muchos afos, el café, el azucar, el
banano y el algodéon han constituido los productos tradicionales de exportacion
abarcando cerca del 50% de las exportaciones totales. Debido a la
competencia de mercados mundiales, por la sobreproduccion de estos
productos, los precios han sido afectados considerablemente, por tal razén se
ha dado que la exportacion de productos no tradicionales cada vez cobre mas

importancia en la expansion de la economia del pais.

Al haber escogido el tema: Proyecto de investigacion de mercado para
exportacion de dulces tipicos al mercado latino residente en los Estados
Unidos, como trabajo de graduacién, se tomé en consideracion la necesidad de
realizar una investigacion de este tipo en el campo de las exportaciones, por ser
este, parte importante de la economia nacional y que su expansion es
imperativa para el logro de un desarrollo econémico, que contribuya a elevar el

nivel de vida de los guatemaltecos.

A la hora de evaluar la viabilidad del proyecto es necesario hacer uso de
las herramientas que proporciona la Ingenieria Industrial. Una de éstas es la
investigacion de mercados, la cual contiene todos los hechos y cifras
necesarias para preparar a la empresa productora de dulces tipicos y
aprovechar todas las posibilidades, ya que en el caso de que se pretenda
buscar financiamiento para el proyecto empresarial es necesario establecer que

si existe un mercado para la idea de negocio.
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Debe recordarse que uno de los motivos del fracaso de muchos nuevos
negocios es el conocimiento inadecuado del mercado debido a la falta de
informacion sobre la demanda potencial, sobre el tamafo actual y la previsidon
futura del segmento del mercado sobre el cual operar, sobre la cuota de
mercado que es realista conseguir y sobre los métodos mas apropiados para la

distribucion.
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1. HISTORIAY GENERALIDADES DE LOS DULCES TiPICOS

1.1 Historia de los dulces tipicos: tradicion y cultura

En los escritos se cuenta que a la llegada de los espanoles, en el
descubrimiento de América, se introdujeron el azucar y su ulterior produccion
en los trapiches que existieron en diversas regiones de Guatemala, permitiendo
el surgimiento de los dulces de la tradicién espainola. Este es un aporte de la
cultura hispanoarabe, pues los arabes habitaron en la Peninsula Ibérica por
mas de 800 afos implementando el uso de la miel, leche y fruta; y descubrieron
formas de envasar y realizar conservas. Asi mismo, se descubren nuevas

frutas que se incorporan al proceso y dietas establecidas.

En la Epoca Colonial por el afio 1613, existié un gremio de confiteros y en
la Nueva Guatemala en 1796 en el cuartel de Santo Domingo y barrio de
Capuchinas, se menciona a dos confiteros y maestros de azucar, muestra
latente de la tradicion de los dulces en Guatemala. Ademas, la tradicion de la
habilidad de las monjas en la manufactura de platos de cocina, es reconocida a
nivel hispanoamericano. Es en los conventos femeninos donde se desarrolla la
tarea de los dulces que es encargada a las cocineras comunales, mujeres
andénimas que incorporan recetas y creatividad para iniciar una gran gama de

dulces, y a la vez dirigen la edicion de recetarios.



1.1.1 Dulces tipicos procedentes de Guatemala

La evolucion de los productos tipicos elaborados a base de azucar, leche,
frutas, entre otros, se ha venido desarrollando desde la Epoca Colonial, con la
unificacion de los confiteros en la Antigua Guatemala se fue incrementando el

interés en este arte.

A raiz de la independencia de cada region, en cada uno de ellos, se fue

plasmando e identificando el sabor, color y forma de sus dulces tipicos.

Desde América del Sur hasta México se encuentran diferentes recetas
originales que identifican a cada nacion; por el ente globalizante se ha
desarrollado una gran variedad de empresas incluyendo familiares quienes
utilizan los mismos procedimientos y herramientas tradicionales hasta industrias
que utilizan maquinaria sofisticada que sin perder el toque tradicional producen

en gran escala para darlos a conocer mas alla de sus fronteras.

1.1.2 Dulces tipicos procedentes de Huehuetenango

Se conoce que el mundo de los dulces tipicos de Guatemala es muy
amplio y de sabor especial tradicional, por la variedad de frutas de la regién que
son utilizadas. La dulceria tipica originaria de Huehuetenango sobresale por
basarse en la tradicion familiar a la que se une una profunda cultura
huehueteca de la que dependen centenares de familias a través de generacion
de empleo, utilizando maquinaria moderna y recursos sofisticados para el
desarrollo del proceso, convirtiéndola asi de una empresa artesanal a industrial

tradicional.



1.2 Variedad de los dulces tipicos

De los dulces provenientes de Guatemala se pueden mencionar: los
bocadillos, yemitas, nuégados, cocadas, mazapanes, canillas de leche,
colochos de guayaba, melcochas, batidas, frutas cristalizadas, huevos chimbos,
zapotillos, rosarios de hojas de maiz, tartaritas, quiebradientes, pepitoria,
suspiros, paciencias, africanos, besitos, nieves de fruta, empanadas de horno,

suspiros, polvorosos, gusanos, borrachos, dulce de chilacayote, bocadillos, etc.

1.3 Caracterizacion de los productos

A continuacion se presentan tablas, que contienen listas de materia prima
y el proceso de fabricacion de algunos dulces tipicos representativos de
Huehuetenango. Esta informacion no pretende ser ninguna receta fiel de la
realizacion de los dulces, por lo que no se expresan cantidades de los

ingredientes y el proceso se muestra a grandes rasgos.

Tabla | Nuégados

Materia prima Proceso de elaboracion
Harina En una amasadora se revuelven los ingredientes hasta
Manteca lograr su punto exacto de elasticidad para que se puedan
Sal trabajar y formar la bolita de cada parte del nuégado, se
frie u hornea para su cocimiento.

Fuente: Jorge Lopez. Fabrica de dulces tipicos huehuetecos



Tabla Il Cocada

Materia prima

Proceso de elaboracion

Coco

Azlcar

Se raya el coco y se revuelve con el azucar, hasta que
ésta se convierta en miel para que se compacten con el

coco. Por ultimo se forma montoncitos que se dejan

secar.

Fuente: Jorge Lopez. Fabrica de dulces tipicos huehuetecos

Tabla Ill Dulce de higo

Materia prima

Proceso de elaboracion

Higos

Azucar

Canela

Agua purificada

Se lavan, pelan y cortan los higos al gusto, luego se
cocinan, se dejan caer en agua hirviendo, se les agrega

el azucar, hasta que la miel esté en su punto mas alto,

se deja reposar para que se cristalice la miel por 4 horas.

Fuente: Jorge Lopez. Fabrica de dulces tipicos huehuetecos

Tabla IV Dulce de chilacayote

Materia prima

Proceso de elaboracion

Chilacayote
Azucar

Canela

Agua purificada

Se lava, pela y corta el chilacayote al gusto, luego se
cocina, se deja caer en agua hirviendo, se le agrega el
azucar, hasta que la miel esté en su punto mas alto, se

deja reposar para que se cristalice la miel por 4 horas.

Fuente: Jorge Lopez. Fabrica de dulces tipicos huehuetecos




Tabla V Bocadillo

Materia prima Proceso de elaboracion
Fruta molida Se pone a hervir el agua con el azucar, luego con la
Agua glucosa para que esté la miel en su punto mas bajo, se
Leche mezcla la fruta dejandola cocer hasta que alcance su
Azucar punto mas alto. Se espera a que se enfrie 45 minutos
para luego desocuparla en moldes de papel dejandolos
alli por 3 horas para su secado.

Fuente: Jorge Lopez. Fabrica de dulces tipicos huehuetecos

1.4 Situacion actual de la empresa de dulces tipicos

El proceso globalizante cada vez es mas amplio, estas industrias estan en
menos capacidad tecnoldgica y econdmica de recibirlo. Este no es el caso para
la empresa productora de dulces tipicos en Huehuetenango, desde sus inicios,
esta industria ha utilizado procedimientos manuales y herramientas artesanales
que se han venido perfeccionando con el pasar de los afios. En la actualidad
su demanda local es su mayor potencia de venta, se ha visto en los ultimos

tiempos que los visitantes se han convertido en un mercado grande.

Por este crecimiento de la demanda de los productos, la empresa tiene
procedimientos modernos de fabricacion, que sin perder el sabor y toque
tradicional y artesanal, con la introduccion de maquinaria moderna (hornos,
amasadoras, mezcladoras, empacadoras), se logra conseguir que la
produccion crezca minimizando esfuerzo y utilizando recursos que no afecten al

medio ambiente.



1.5 Posibilidades de los diferentes dulces tipicos en el

mercado internacional

Se conoce que en paises como Guatemala, en el cual dominan las
PYME’s se necesita urgentemente de asociaciones, nuevos exportadores y
nuevos puestos de trabajo que apoyen la creacion de nuevas empresas con
potencial exportador ya que Guatemala tiene, sin duda alguna, el potencial de
doblar o triplicar sus exportaciones en un plazo relativamente corto; por este
camino se podria dinamizar la economia, alcanzar puestos de trabajo asi como

lograr una importante contribucion a la integracidon econémica y social del pais.

En consecuencia, la Asociaciéon de la Gremial de Exportadores de
Productos No Tradicionales (Agexpront) enumera algunos puntos que
favorecen la exportacion de productos en la rama de manufactura del pais, que
son facilmente aplicables al mercado de la dulceria tipica, los cuales se enlistan

a continuacion

e EIl crecimiento de la economia. La exportacién constituye el elemento
dinamizador del PIB, con alto potencial de expansion.

e La adaptacion de la economia a la tendencia mundial. La exportacidon
estimula la competitividad de la produccion nacional.

e Como medio para reducir la pobreza.

e El apoyo a la pequefna y mediana industria.

Finalmente, es importante enfatizar que la aceptacion del mercado
internacional ya lo tenemos en cierta magnitud (prueba de ello es la cantidad de
extranjeros que compran diariamente dulces para llevar a su tierra natal), y
utilizar como ventaja la conservacion de las tradiciones culinarias de nuestra

rica cultura, a través de la exportacion.



2. CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

2.1 Descripcion especifica de los dulces tipicos

Dentro de una investigacion de mercado, la variable producto, debe ser el
inicio del analisis, debido a que gracias al pleno conocimiento del mismo se

podran comprender y diseiar mejor los programas de mercadotecnia.

Para poder comprender la importancia de esta variable sera necesario

conocer algunos de los conceptos que definen al producto.

El producto es un conjunto de atributos tangibles o intangibles que
satisfacen una necesidad determinada, esto quiere decir que el producto es la
integracion de una serie de satisfactores visuales combinados con elementos
de satisfaccion que son claramente perceptibles, pero que en conjunto dan al

consumidor la sensacion de satisfaccion a sus necesidades y/o deseos.

Los atributos tangibles del producto son aquellos que tienen la capacidad
de percibirse a través de los sentidos como: tamafo, envase, empaque,

etiqueta, etcétera.

Los atributos intangibles del producto son aquellos que no tienen la
capacidad de percibirse a través de los sentidos como: marca, servicio, calidad,

etcétera.



Lo anterior obliga a los disefiadores de producto a generar los mismos con
base en los deseos particulares del grupo objetivo o mercado meta; si el

producto no cumple con las expectativas del consumidor, éste no lo consumira.

2.1.1 Definicién

Los dulces tipicos son un producto tradicional de la region de
Huehuetenango elaborados con elementos naturales, utilizando técnicas
modernas para su preparacion, horneado y empaque sin perder su toque

tradicional. Como fin de este trabajo se estudiaran los siguientes dulces.

2111 Empanada de horno

Es un dulce elaborado con masa de trigo, manteca vegetal, azucar,
colorantes y una jalea de frutas naturales, la cual puede hacerse de diferentes
formas y tamanos por la elasticidad que da la materia prima. Son horneados a
250°C durante un periodo de 10 a 15 minutos. La estructura no cambia con el
cocimiento por el contrario su aspecto color café claro por todas partes le da el
toque caracteristico del horneado perfecto. Su sabor es la mezcla de un
panecillo especial acompanado del sabor de la fruta natural de la mermelada,

ver figura 3.

21.1.2 Suspiros

Es el producto mas delicado para su elaboracion por los ingredientes que
contiene (harina, manteca y azucar). Estos se mezclan de forma uniforme para
poder moldear los suspiros que se trabajan en tapitas de 5 a 8 centimetros de
diametro que rellenas de la mezcla se hornean a 275°C durante un periodo de

10 minutos, ya que si se pasa, se pierde su sabor, ver figura 4.



21.1.3 Borrachos

Es una mezcla de pan de huevo con azucar y licor que se pone a hervir
durante 2 horas para que se mezcle y fermente de la mejor manera, dejandolo
reposar por 2 dias. Su olor y sabor es caracteristico a licor con dulce, el que le

da el toque y el nombre de Borracho, ver figura 5.
2114 Gusanos
Es el mas sencillo de fabricar. Es una mezcla de harina, manteca, azucar,
colorantes artificiales, la cual se trabaja en un molde en forma de cilindro con
dientes en un extremo que al sacar el dulce, muestra la forma de un gusano,
de alli su nombre. Se hornea a 250°C por 15 minutos. Su olor y sabor son
caracteristicos a vainilla y se acostumbra a tomarse con leche, ver figura 6.

2.1.2 Proceso de produccion

El proceso de produccion de los dulces tipicos tiene basicamente tres

componentes:

a. Elaboracion de la masa

b. Elaboracion del relleno (jalea)
C. Moldeo.

Para la realizacion de la masa se debe, primero, medir los elementos

basicos que son: harina, manteca, azucar y agua.



Al tener los elementos basicos en el area de trabajo, se preparan los
ingredientes, se prepara la amasadora y se amasa para lograr darle la

estructura deseada.

La elaboracion del relleno para los dulces consiste en hacer una mezcla

de frutas las cuales son: camote, pifia, manzana, guayaba.

Para su procesamiento, se ponen a cocer por separado las frutas. Una
vez cocidas, se juntan en un recipiente y se mandan a moler, dandole una
estructura fina. Posteriormente, la masa se coloca en el fuego a temperaturas
bastante altas en donde se le afade un porcentaje grande de azucar y
colorantes, que sirven como preservante, dejandola cocer por lo menos dos
horas. Una vez que se enfria, es guardada en recipientes especiales para su

almacenamiento y posterior utilizacion.

Con los dos elementos, que son la masa y la jalea, se procede a darle a la
masa la forma deseada, moldearla en forma de tortilla colocandole un poco de
jalea encima, luego se enrolla y se repulgan las orillas para evitar que se salga
la jalea. Se colocan en cazuelejas especiales, para su posterior cocimiento. Al
obtener una cantidad de cazuelejas considerable, se procede a hornearlas. Por
lo general tardan de 10 a 15 minutos en el horno. Una vez cocidas, se espera
que se enfrien se empacan y se trasladan a la bodega de producto para la
venta, ver tabla XXIV.

Si se observan detenidamente los puntos anteriores, se pueden notar

varios puntos importantes.

e La materia prima usual en la fabricacion de cada dulce se puede resumir en:

azucar, fruta, condimentos y saborizantes como canela.
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e Esta materia prima es muy facil de conseguir dentro del mercado local.
e Antes de cocer el dulce se requiere que se trabaje la fruta, ya sea que se
cosa antes o se parta en trozos.

e La produccion de los dulces siempre requiere coccion en hornos.

Esto indica que la produccion de los dulces, tiene muchas ventajas. La
materia prima esta al alcance del productor. El proceso de realizacién no es
muy dificil, aunque si lleva un tiempo considerable de preparaciéon. Esta labor
es facil de aprender, la consistencia de los dulces permite jugar con las formas

y el control de calidad es asequible.
2.1.3 Presentacion
Los dulces tipicos seran colocados en un frasco de plastico (pet) con
dimensiones de 15 cm. de alto por 8 cm. de diametro. El contenido de este
frasco es de 16 dulces variados. Su peso sera de 1 libra 4 onzas y el olor sera
el natural de los dulces.
2.1.4 Empaque
El empaque tiene la ocupacion de identificar a los dulces tipicos. El
envase, especificamente, es el recipiente que esta en contacto con el producto

sus funciones son

e Exhibir el producto

e Permitir la conservacion de los productos que contiene

En lo referente al disefio estructural de la forma y los materiales de

envase, deben ser considerados los siguientes aspectos.
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e Comunicar de manera adecuada el mensaje mercadolégico

e Captar la atencion del consumidor en el punto de venta por medio de los
grafismos utilizados

e Destacarse entre en el anaquel, logrando asi una diferenciacion de los
competidores

e Motivar al consumidor a que lo tome, lo observe y lo compare

e Presentar el producto contenido, de tal manera que el consumidor desee

poseerlo

Como factor importante debe considerarse que el envase en el anaquel de
una tienda o supermercado cumple la funcion del vendedor, el cual habla de las
caracteristicas del producto, informa, promueve, convence y al final logra la

venta.

El empaque sera el mismo frasco de plastico (pet) sellado a presion con
etiqueta llena de color (full color) en la cual se encuentra el logotipo de Dulces
Tipicos Huehuetecos, el contenido en peso, el codigo de barras, fecha de

produccién y fecha de caducidad y tabla nutricional por cada dulce.

Los factores nutricionales minimos que debe llevar el producto

especificado en el empaque son

¢ Cantidad de porciones aproximadas que contiene el envase en su totalidad
e Tamano de las porciones, especificando el peso en onzas y/o gramos
e Por cada porcion se especifica

o Numero de calorias

o Colesterol en miligramos

o Carbohidratos totales en gramos

o Proteinas en gramos
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Si contienen vitaminas o aditamentos nutritivos se hace la referencia con

porcentaje, ver figura 7.

2.1.5 Marca

La marca de la linea de dulces tipicos es Dona Flora producido por
Productos Tipicos Huehuetecos Dona Flora.

2.2 Segmentacion del mercado

Los hispanos en Estados Unidos representan cerca de 35 millones, de los

cuales la poblacion de origen guatemalteco es de 372,487 habitantes.

Se ha estimado el poder de compra en US $ 428 mil millones, siendo las

tres ciudades con mayor poder de compra Los Angeles, Nueva York y Miami.

La comunidad étnica mas grande en Estados Unidos es la hispana. Los
ciudadanos vy residentes originarios o descendientes de los paises
latinoamericanos hispanoparlantes sumaron en el censo del 2000 mas de 35
millones de personas (que es mas que la poblacion de Canada). A esos 35
millones hay que agregar un 19% que se estima de margen de error, a causa
de inmigrantes ilegales en su mayor parte, que no se reportaron en el censo.
Sumando asi 6.65 millones mas, el total de hispanos en territorio
estadounidense seria de unos 42 millones de personas, convirtiéndose en el
segundo mercado hispano del mundo después de México (101 millones),
Espana (40 millones) y Argentina (38 millones). De cualquier forma, el mercado
hispano en Estados Unidos es probablemente el que tiene el mayor poder

adquisitivo.
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Del total de la poblacion hispana que vive en Estados Unidos, cerca de
dos tercios son de origen mexicano, un 15% de Centroamérica y el resto de
paises tan diversos como Cuba, Puerto Rico y América del Sur. Asimismo, se
espera que la poblacion hispana siga creciendo llegando a alcanzar los 56
millones de habitantes para el afno 2010, es decir, mas del 15% total de la
poblacion de los Estados Unidos. Mientras que para el afno 2020 se espera
alcanzar los 70 millones de habitantes, que representaran alrededor del 21% de

la poblacion total de esa nacién norteamericana.
Debido a que la poblacion total de hispanos no consumiria los dulces
tipicos, se encontr6 que la distribucién de los habitantes por edades que si

consumirian se clasifica en la siguiente tabla.

Tabla VI Clasificaciéon por edades de los habitantes

Intervalo de edades Porcentaje
0 a 5 afios 12%
5 a 21 afios 24%
21 a 40 afios 38%
40 en adelante 26%

Fuente: Sonia de Samayoa. Embajada Americana

Los datos anteriores tomaron de base las edades de 5 afios en adelante
generando un total del 88% de la poblacion. Segun los censos en los Estados
Unidos y sus estimados, las cantidades de hispanos residentes en California en

diferentes anos esta en la siguiente tabla.

14



Tabla VIl Habitantes hispanos

Fecha Habitantes hispanos
Julio 1, 2000 (CENSO 2000) 34,010,375
Julio 1, 2001 34,600,463
Julio 1, 2002 35,116,033
Julio 1, 2003 35,800,232

Fuente: Sonia de Samayoa. Embajada Americana

eire.census.gov/popest/data/status/tables/st-est2002-01.php ver tabla XXV.

Aplicando el 88% (demandantes potenciales) al total de habitantes

hispanos se obtiene el siguiente resultado

Tabla VIIl Habitantes potenciales

Fecha Habitantes hispanos Demandantes potenciales
Julio 1, 2000 34,010,375 29,929,130
Julio 1, 2001 34,600,463 30,448,407
Julio 1, 2002 35,116,033 30,902,109
Julio 1, 2003 35,800,232 31,504,204

Estos resultados serviran de guia para proyectar la demanda de los dulces

tipicos.
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2.2.1 Descripcidn del area geografica

Los Angeles, ciudad del suroeste del estado de California, en Estados
Unidos, situada a orillas del golfo de Santa Catalina, en aguas del océano
Pacifico, y del rio Los Angeles. Es la capital del condado que lleva su nombre, y
la segunda ciudad mas poblada de Estados Unidos, precedida sélo por Nueva
York. Los Angeles es célebre por su clima suave, sus exuberantes paisajes, su
industria cinematografica y televisiva, y sus innumerables autopistas, asi como
por sus frecuentes terremotos, los incendios de monte bajo y su contaminacion

atmosférica.

La poblacién de Los Angeles se expandié rapidamente a mediados de la
década de 1980, como consecuencia del incremento de la inmigracion desde
Latinoamérica (sobre todo, desde México), y desde Asia. Segun los datos del
censo de 2000, los individuos de origen hispano constituyen el 12.5% que son

35.3 millones de habitantes.

2.2.2 Caracteristicas del mercado

Al viajar a Estados Unidos, no resulta extrafio encontrar en ciertas
ciudades supermercados, tiendas minoristas y restaurantes que se especializan
en la venta de productos nostalgicos. Estos productos son llamados asi porque
satisfacen las necesidades de un grupo de inmigrantes, con habitos similares

de consumo y preferencias.

La principal caracteristica es que los dulces tipicos van dirigidos a la

poblacion latina que reside en California que alcancen los 21 afios de edad.
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2221 Perfil del consumidor migrante en

California

Actualmente son el grupo de inmigrantes mas grande en los Estados

Unidos.

La poblacion hispana es joven y su poder adquisitivo crece a un ritmo de

tres veces la tasa inflacionaria.

Se considera el segmento de mercado mas concentrado y facil de cubrir,
pues en gran medida se encuentra en zonas especificas. Ademas, las
grandes empresas ya entienden su importancia como segmento de

mercado, por lo que presentan sus mensajes en espanol.

Los hispanos tienden a identificarse con lo que los americanos

consideran valores tradicionales.

Comparten un fuerte compromiso con la familia, religion y herencia.

Poseen una fuerte ética laboral y espiritu emprendedor, acompafados

por la creencia que el éxito se mide monetariamente.

Los hispanos son clasificados por su pais de origen, costumbres
sociales, estatus econdmico, preferencia politica, area de residencia,
educacion y edad. Identificandose entre ellos por el mismo idioma, el

espanol.

17



El poder de compra de los hispanos esta estimado aproximadamente en
428 billones de ddlares, siendo las tres ciudades con mayor poder de

compra Los Angeles, Nueva York y Miami.

Los consumidores hispanos prefieren las marcas reconocidas a las

marcas privadas. Consideran a éstas ultimas como de inferior categoria.

Los hispanos son conservadores en su estilo de vida, lo que resulta en

altos niveles de lealtad a las marcas comparados con los no hispanos.

Debido a las limitadas opciones de marcas existentes en sus paises,
muchos se adhieren a las que les son familiares, pero permanecen

abiertos a informacién de nuevos productos y servicios.

Algunas de las razones por las que son leales a las marcas incluyen las
dinamicas familiares, percepciones de sabor, calidad consistente,

aversion al riesgo, tradicion y familiaridad.

El mercado hispano es mas joven que el mercado general, con una

media de edad de 24 afios comparado con 34 del mercado en general.
Los hogares hispanos son mas grandes, usualmente por tener a su vez
tasas de nacimiento mayores. Un hogar hispano promedio tiene 3.5

personas comparado con el promedio nacional de 2.7.

El 74% de los hispanos utilizan el espafiol para comunicarse y prefieren

que la informacion de los productos esté en espafiol.
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Algunos mercadologos que tienen experiencia en trabajar con el mercado
estadounidense, han manifestado que una forma que ha funcionado para
dirigirse a este mercado es por medio de comunicaciones creativas que reflejen
el estilo de vida latino, incluyendo expresiones de su idioma e idiosincrasia,
pues esto los hace sentirse identificados por el conocimiento de su cultura a
través de las costumbres y valores. Esto también conlleva la comprension del

nuevo proceso de culturizacién que adquieren al llegar a este pais.
2.2.3 Fraccion del mercado a captar
La fraccion del mercado a captar depende de cuanta cantidad de mercado
cubre la oferta. En el capitulo 3 se analizan estas dos medidas y se proyectan,

quedando los datos de la siguiente manera

Tabla IX Fraccion del mercado a captar

Demandantes potenciales para el 2004 Oferta proyectada para el 2004
31,990,693 habitantes 146,639 unidades

Formando una relacion

31,990,693 habitantes - 100%
146,639 envases - X%

X =146,639*100/31,990,693
X= 0.46%
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Lo que quiere decir que la oferta va a cubrir un 0.46% de los

demandantes.
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3. ANALISIS DE LA DEMANDA Y LA OFERTA

3.1 Analisis de la demanda

La demanda es la cantidad de producto que un mercado requerira en
determinado tiempo y a determinado precio, o es la cantidad de productos que
estan dispuestos a adquirir los consumidores en un periodo determinado, bajo

determinadas condiciones de precio, atencion y servicio.

En la estimacion de la demanda deben considerarse dos tipos de analisis
diferentes, el primero corresponde al calculo de la demanda de la empresa y el
segundo al calculo del potencial del mercado. Ambos permitirdan de una forma

mas clara la prevision y pronéstico de les ventas futuras de la empresa.

3.1.1 Analisis de la demanda con fuentes secundarias

Como no existen datos de una demanda real de los dulces tipicos, se
asume que la demanda sera la cantidad de personas que puedan comprarlos,
la cual sera medida por los censos que es la unica fuente secundaria de
informacidon que existe porque no es posible realizar encuestas para analizar la
situacién del mercado en el lugar de Los Angeles por motivos de costos; los
datos estan basados desde la edad de 5 afios en adelante generando un total
de 88% de la poblacién de California estimada en los censos realizados en

Estados Unidos.
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Tabla X Demandantes con fuentes secundarias

Fecha Demandantes potenciales
Julio 1, 2000 29,929,130
Julio 1, 2001 30,448,407
Julio 1, 2002 30,902,109
Julio 1, 2003 31,504,204

3.1.2 Proyeccion de la demanda

Por medio de un analisis de regresion lineal se puede calcular

cuantitativamente la demanda cuya formula es:

Y

Donde:

< X >» @

A+BX

la pendiente de la curva

22

es el valor del eje Y cuando el valor del eje x = 0 (intercepto)
periodo de tiempo que se quiere saber sus proyecciones

dato del pronéstico a calcular



Las ecuaciones normales de esta formula son las siguientes:

sumay *[suma(x2)] — suma(x) * [suma(xy)]

N * [suma(x?)] - (suma x)?

N * [suma(xy)] - suma x * sumay

N * [suma(x?)] - (suma x)?

Con los datos citados por el censo y sus estimados se podra proyectar la
demanda para el afio 2004 del 88% de la poblacion asi

Tabla Xl Proyeccién de la demanda

Afio X Y X2 XY
(Demandantes)
2000 1 29,929,130 1 29,929,130
2001 2 30,448,407 4 60,896,814
2002 3 30,902,109 9 92,706,327
2003 4 31,504,204 16 126,016,816
sumatoria 10 122,783,850 30 309,549,087
Donde:
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122,783,850 * 30 — 10 * 309,549,087

4 * 30— (10)?
A = 29,401,231.5

4 * 309,549,087 — 10 * 122,783,850

4* 30— (10)?
B = 517,892.4

Y aplicandolo a la formula queda de la siguiente manera:

Y
Y

A+BX
29,401,231.5 + 517,892.4(X)

O sea que para el afo 2004, los demandantes seran:

Demandantes para el 2004 = 21,382,714 + 376,648.90 (5)

Demandantes para el 2004 = 31,990,693 habitantes
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3.2 Analisis de la oferta

Las estadisticas de ventas son indicadores de la situacién comercial de la
empresa en el mercado, para poder evaluar el negocio sera necesario realizar

un analisis de las ventas de la empresa.

Los resultados de ventas permiten identificar la situacién de la empresa
en el mercado, frente a la competencia, ante el consumidor, y sobre todo,
permiten identificar el crecimiento y desarrollo que ha tenido la misma a través

del tiempo.

El analisis de la oferta no es una actividad aislada o esporadica, es una
actividad continua y requiere una proyeccion y estudio diario. Es indispensable
que la empresa realice al menos un analisis de su participacion dentro del
mercado, el comportamiento de su fuerza de ventas, las ventas por territorio o
cliente, las ventas en forma comparativa con la competencia, con ella misma en
afos o periodos anteriores, por sector y las principales ventas a cada uno de
sus clientes, esto de forma tal que le permita contemplar de una manera mas

amplia el crecimiento actual y el esperado.

25



3.2.1 Analisis histérico de la oferta de dulces tipicos

En Huehuetenango se ha centralizado la produccion de dulces tipicos en
una sola empresa que a lo largo de afios ha cumplido con los requisitos tanto
tecnoldgicos, de capital, procesos productivos modernos y normas

internacionales de calidad.

Se midio la oferta de los dulces tipicos por medio de la capacidad instalada
con que cuenta la empresa, o sea el ritmo de produccion de dulces tipicos, el

cual se mide de la siguiente manera:

500 frascos * 6 dias

dia semana

3000 frascos/semana

3000 frascos * 4 semanas 12,000 frascos/mes

semana mes

12,000 frascos * 12 mes

semana ano

144,000 frascos/ano

Con la oferta local de afios anteriores se obtuvieron los siguientes datos
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Tabla XIl Oferta local de dulces tipicos

ARo Oferta local en unidades
1995 80,000
1996 80,000
1997 80,000
1998 85,000
1999 100,000
2000 100,000
2001 130,000
2002 130,000
2003 144,000

Fuente: Jorge Lopez. Fabrica de dulces tipicos huehuetecos

3.2.2 Proyeccion de la oferta de dulces tipicos
Para este tipo de proyeccion se utilizé un método de prondstico de ventas
para una demanda ascendente por medio del método de minimos cuadrados,
porque la poblacién de hispanos aumenta afo con afio. Por lo que al momento

de crecer la demanda, también se tendria que ofrecer mas producto.

Y = A+BX
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Donde:

la pendiente de la curva

es el valor del eje Y cuando el valor del eje x = 0 (intercepto)

periodo de tiempo que se quiere saber sus proyecciones

< X >» @
I

dato del pronéstico a calcular

Las ecuaciones normales de esta formula son las siguientes:

suma y *[suma(x2)] — suma(x) * [suma(xy)]

N * [suma(x2)] — (suma x)2

N * [suma(xy)] - suma x * sumay

N * [suma(x2)] — (suma x)2

Y utilizando los siguientes datos
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Tabla XIIl Proyeccion de la oferta

ARo X Y (Unidades) x2 Xy
1995 1 80,000 1 80,000
1996 2 80,000 4 160,000
1997 3 80,000 240,000
1998 4 85,000 16 340,000
1999 5 100,000 25 500,000
2000 6 100,000 36 600,000
2001 7 130,000 49 910,000
2002 8 130,000 64 1,040,000
2003 9 144,000 81 1,296,000
Sumatoria 45 929,000 285 5,166,000
Donde:

929,000 * 285 — 45 * 5,166,000

9 * 285 — (45)?

59,805.56

9* 5,166,000 - 45 * 929,000

9 * 285 — (45)

8,683.33
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Entonces la ecuacion queda:

Y = 59,805.56 + 8,683.33X

Para el ano 2004 la oferta sera de:

Oferta proyectada = 59,805.56 + 8,683.33(10)

146,638.89 = 146,639 unidades

Oferta proyectada
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4. ANALISIS DE PRECIOS

4.1 Estrategia de fijacion de precios basada en el costo

El precio puede ser definido como la cantidad de dinero que un

consumidor esta dispuesto a pagar por un producto determinado.

Generalmente el costo es el limite inferior del cual no puede bajar el precio
de venta; el superior es negociado y establecido por el mercado y el producto,

principalmente.

El calculo del costo de un producto de exportaciéon debe considerar
elementos diferentes de los que se toman en cuenta para el mercado nacional,
debe analizarlo el empresario para cada caso en particular, sobre todo si la
empresa se encuentra en su punto de equilibrio o con un margen minimo

debajo de él, en la atencién del mercado nacional.

a) Costos variables de fabricacion

e Materia prima: se denomina de esta manera al costo por concepto de los
insumos o bienes a transformar que se procesan y que dependen de la
cantidad de compra o produccion.

e Mano de obra: se le llama asi al costo del trabajo humano, el cual varia
segun el grado de especializacion y si es por contrato o planilla.

e Otros gastos variables: costos en que se incurren respecto a la

fabricacidon y que son distintos de los dos anteriores.
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b) Costos de comercializaciéon

El costo de fabricacion incluye todos los conceptos relativos a la
elaboracion de un producto hasta que éste se encuentra en bodega. Todo el
esfuerzo posterior para lograr que el consumidor lo adquiera constituye el costo
de comercializacion, entendiendo éste como los gastos en que se incurran por

estas actividades tales como

¢ Investigaciones y estudios de mercado
e Promociones y ventas

e Publicidad

o Estadisticas de ventas

e Ventas y sus costos administrativos

Entre estas actividades existen algunas que generan gastos de forma que
independiente de si se vende o no; éstos se denominan gastos constantes de

comercializacion (sueldo de personal de ventas, rentas, publicidad, etcétera.)

4.1.1 Fijacion de precios a partir de costo mas utilidades

Es importante que el exportador tenga un conocimiento preciso del costo
en que ha incurrido para fabricar o comercializar su producto destinado a la
exportacion. Este es el punto de partida para determinar el precio mas

adecuado.
Una manera de completar y distribuir los costos que se integran al

producto es considerar ademas de los costos de fabricacion y costos de

comercializacion, los costos de exportacion.
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a) Costo de exportacion

El costo de exportacion es la suma de los gastos que originan las
diferentes actividades encaminadas a la exportacién. Estos actos varian
dependiendo de la negociacidon o cotizacion que se realice, los cuales se
establecen mediante el término de negociacién internacional utilizado. Ya que
cada exportacion es unica, no origina el mismo tipo de actos y por lo tanto los

gastos de exportacion no son iguales.

Los principales costos de exportacion se dividen de la siguiente forma

e Costos constantes que se originan por mantener una unidad o gerencia
de exportacion, sueldos, renta, etcétera.
e Costos variables ocasionados por la realizacion concreta de la

exportacion.
Los costos variables por unidad que se presentan a continuacién estan

basados en la produccion y exportaciéon de 12,000 envases mensuales de

dulces tipicos que a la vez contienen 16 dulces variados.
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Tabla XIV  Costos Variables

Costos de fabricacion Quetzales Ddélares
Materia prima Q 43,200.00 $5,373.13
Mano de obra Q 12,740.00 $1,584.58
Materiales de empaque Q 31,400.00 $3,905.47
Gas Q 1,100.00 $136.82
Otros gastos de fabricacion Q 5,000.00 $621.89
Total costo de fabricaciéon Q 93,440.00 $11,621.89
Costos de comercializaciéon
Publicidad Q 19,296.00 $2,400.00
Promocion Q 2,400.00 $298.51
Investigacién de mercado Q 10,000.00 $1,243.78
Ventas y sus costos administrativos Q 10,000.00 $1,243.78
Total costo de comercializacion Q 41,696.00 $5,186.07
Costos de exportacion

Documentos de exportacién Q 100.00 $12.44
Embalaje Q 2,412.00 $300.00
Tarifas aéreas Q 12,602.30 $1,567.45
Gastos de la linea aérea Q 2,529.30 $314.59
Gastos adicionales Q 844.20 $105.00
Total costo de exportacion Q 18,487.80 $2,299.48

Costos totales Q153,623.80 $19,107.44

Fuente: Jorge Lopez. Productora de dulces tipicos huehuetecos
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Los costos para producir 12,000 envases de dulces tipicos son

Tabla XV Costos unitarios

Quetzales Dolares
Costos totales Q.153,628.80 $19,107.44
Costo unitario Q. 12.80 $ 1.59

Y se espera una utilidad del 40%, entonces el precio de venta por envase

sera

Tabla XVI Precio de venta

Precio unitario por 40% Precio de venta
Precio de venta en quetzales 12.80 x 0.40 Q.18.00
Precio de venta en dolares 1.59 x 0.40 $.1.59

4.1.2 Analisis del punto de equilibrio y fijacién de precios a

partir de las utilidades meta

Se enfoca en el punto en que el ingreso total es igual a los costos totales,
es decir, en donde no se incurre en pérdidas ni ganancias. Este método
supone un precio dado y un conocimiento de los costos; una vez que se
establece el volumen del punto de equilibrio, se debe determinar si el volumen
de ventas de los dulces tipicos es factible. Para cubrir los costos, es preciso

alcanzar ese volumen.
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Haciendo uso de la naturaleza fija y variable de los costos, se puede
determinar el volumen que se necesita para la obtencion de una operacion

lucrativa.

Si se pudieran dividir los costos en aquellos que varian con el volumen y
aquellos que no lo hacen se podria calcular un costo promedio total por unidad

para un volumen determinado.

Conceptualmente, seria util considerar los costos fijos como un conjunto
de costos que deben ser cubiertos por los ingresos netos, ademas de los costos

variables, antes de que se pueda obtener alguna utilidad.

La fijacion de precios meta parten del concepto de la grafica del punto de
equilibrio. La tabla XVII muestra el total de costos y el total de ingresos que se

esperan con diferentes grados para el volumen de ventas.
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Tabla XVII Datos para el punto de equilibrio

Cantidad de Costos Costos variables Costos Ingresos
produccién fijos Cantidad*12.80 totales Cantidad*18.00
(Unidades) |[(Quetzales) (Quetzales) (Quetzales) (Quetzales)

1000 14800 12800 27600 18000
2000 14800 25600 40400 36000
3000 14800 38400 53200 54000
4000 14800 51200 66000 72000
5000 14800 64000 78800 90000
6000 14800 76800 91600 108000
7000 14800 89600 104400 126000
8000 14800 102400 117200 144000
9000 14800 115200 130000 162000
10000 14800 128000 142800 180000

La figura 1 muestra el punto de equilibrio del fabricante de dulces tipicos.

Los costos fijos suman Q. 14,800.00, sea cual fuere el volumen de ventas.
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Figura 1. Punto de equilibrio para la exportacién de dulces tipicos
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La curva del total de los ingresos parte de cero y va subiendo con cada
unidad vendida. La curva del total de ingresos y la del total de costos se cruzan
en el punto de las 2846 unidades. Este es el volumen de equilibrio. A Q.18.00
($2.25), la dulceria debe vender cuando menos 2846 envases de dulces para

alcanzar el punto de equilibrio.

Para comprobar si el volumen de equilibrio es correcto, se usa la férmula

siguiente
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Costos fijos
Volumen de equilibrio =

En unidades (precio de venta unitario - costos variables unitarios)
Q. 14,800.00

Volumen de equilibrio =

En unidades (Q. 18.00 — Q. 12.80)

Volumen de equilibrio en unidades = 2,846.15 = 2,846 unidades.

Se calculd el punto de equilibrio en quetzales de la siguiente manera

Costos fijos

Punto de equilibrio

En Quetzales 1 - Costos Variables
Ventas
Q.14,800.00
Punto de equilibrio =
En Quetzales 1 - Q.153,600
Q.216,000
Punto de equilibrio en Quetzales = Q.51,230.77
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4.2 Laelasticidad de precios de la demanda

Es necesario conocer la elasticidad de los precios y la medida en que la
demanda respondera a los cambios de precios.

La elasticidad de los precios de la demanda de dulces tipicos se obtiene

con la siguiente férmula:

% de cambio en la cantidad demandada

Elasticidad de precios de la demanda =

% de cambio en el precio

Se supone que en el futuro la demanda baja 1% cuando el productor eleve
un 2% el precio de dulces tipicos por efectos de la promocién y publicidad. La

elasticidad de precios de la demanda sera

1%
Elasticidad de precios de la demanda =

2%
Elasticidad de precios de la demanda = -1/2

Si con un pequefio cambio de precio la demanda casi no cambia, se dice
que la demanda es inelastica. Si la demanda cambia mucho, se dice que la
demanda es elastica. Si la demanda de dulces tipicos baja 1%, con un
incremento de 2% para los precios, entonces la elasticidad sera de —1/2 (el
signo de menos confirma la relacién inversa entre el precio y la demanda) y la
demanda sera inelastica. Cuanto menos elastica la demanda, tanto mas

conveniente que el vendedor suba el precio.
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4.3 Proyeccion de los precios

Se necesita establecer un precio para obtener una ganancia de 40%
tomando en cuenta que si la empresa cobra un precio muy alto, no tendra que
vender tantos envases de dulces para alcanzar la meta de su rendimiento.
Pero puede ser que el mercado no compre por ser un precio muy alto. Por otro
lado si el precio es muy bajo estara accesible para el consumidor, pero se

necesitara vender mas envases para llegar al punto de equilibrio.
Entonces el fabricante debera tomar en cuenta diferentes precios y estimar
los volumenes de equilibrio, la demanda probable y las utilidades para cada uno

de ellos. La siguiente tabla contiene esta informacién.

Tabla XVIIl Proyeccién de los precios

Volumen del punto de equilibrio y utilidades a diferentes precios

Demanda necesaria
para el Demanda esperada Total de Total de
Precio | punto de equilibrio | a un precio dado ingresos costos |Utilidades
Q14.00 12333 21,000 294,000 283,600 10,400
Q16.00 4625 17,000 272,000 232,400f 39,600
Q18.00 2846 14,000 252,000 194,000, 58,000
Q20.00 2056 10,000 200,000{ 142,800, 57,200
Q22.00 1609 7,000 154,000 104,400, 49,600
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La tabla XVIII muestra que conforme el precio aumenta, el volumen de
equilibrio baja (columna 2). Sin embargo, conforme el precio aumenta, la
demanda de dulces tipicos también baja (columna 3). La tabla muestra que el

precio de Q.18.00 ($2.25) produce las mejores utilidades.
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5. ANALISIS DE PLAZAY PROMOCION

5.1 Comercializacion

La distribucion es una de las actividades de mercadotecnia con mayor
influencia en el éxito comercial de un producto, ya que gracias a ella se podran
hacer llegar los productos al cliente final para su consumo. Sin un sistema de
distribucién adecuado los productos de una empresa, a pesar de ser

excelentes, no se venderan.
5.1.1 Canal de distribucion

Los canales de distribuciéon son aquellos intermediarios que permiten
hacer llegar el producto al consumidor final (mayoristas, autoservicio iniciativa
privada, autoservicio gobierno, destalle, institucionales). Se puede conceptuar al
canal como la ruta critica que sigue el producto desde que sale de la linea de
produccién hasta que llega al consumidor final.

La distribucion de los dulces tipicos se realizara a través de tiendas
intermediarias que se conectan desde Guatemala, las cuales un representante
de la empresa visitara para fijar las condiciones de envio y compra (FOB y CIF).

Los nombres de estas empresas son

e Melissa’s World Variety Produce Inc.

e Maravilla Distribuitor Corporation
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e Liborio Markets (Pico & Alvarado/3rd. & Bonnie Brae)

Figura 2. Canal de distribucion

Consumidor
final

Tiendas
intermediarias

Productora y distribuidora
de dulces tipicos

Fuente: Jorge Lopez. Productora de dulces tipicos

5.2 Logistica de transporte

La logistica abarca lo que es el transporte internacional que es el medio
de transporte que permite el traslado de cualquier bien de un pais a otro. Los

medios de transporte pueden ser

e Aéreo
e Maritimo
e Terrestre
o Vehicular
o Tren o metro

e Multimodal

En el transporte internacional, juega un papel muy importante el peso bruto

y/o volumen del embarque, ya que incide directamente en el costo del flete.

Por norma general, las tarifas de los diferentes medios de transporte son

aplicados al factor que resulte mayor.

44



En los casos de carga densa, la tarifa se aplicara al peso bruto y en los

casos de carga voluminosa, se aplicara al volumen. Ejemplo: hierro/algodén.

5.2.1 Medio de transporte

En el transporte internacional, el tiempo de transito es factor importante en
la comercializacion de un producto y éste dependera del medio de transporte
que se utilice y la distancia entre el pais de origen y destino. Por lo anterior se
va a utilizar transporte aéreo, por ser los dulces tipicos un producto perecedero

y de delicado manejo.
5.2.2 Costo de transporte
A continuacion se presenta una cotizacién de Cropa Panalpina S.A. sobre
los costos que se incurren en el transporte de dulces tipicos a los Estados

Unidos:

Tabla XIX Tarifas aéreas

PRODUCTO: DULCES TIPICOS [No restricto]
TARIFAS  AEREAS
Origen: Guatemala City. Salidas: diarias
Destino Min +45K | +100K | +300 K | +500 K | Transito
Aeropuertode | 65.00 | 2.15/k | 1.65/k | 1.35/k 1.15/k | 1-2 dias

Los Angeles

Fuente: Cropa Panalpina S.A.
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Tabla XX Gastos de la linea aérea

Cuota de terminal

USD 0.022 /k

Cuota de aduana

USD 2.00 / embarque

Recargo de combustible

USD 0.10 /k MIN USD 10.00

Cobro de seguro

USD 0.10 /k MIN USD 10.00

Cobro por manejo en

terminal

USD 10.00 / embarque

Cuota de recoger

USD 10.00 MIN o 3% sobre el valor del flete

aéreo

Fuente: Cropa Panalpina S.A.

Tabla XXI Gastos adicionales de la linea aérea

Manejo de embarque

USD 40.00 /embarque

Documentos de exportacion

USD 35.00 /embarque

Declaracion aduanera de exportacion USD 20.00 /embarque

Declaracion para registro y control de exportaciones | USD 10.00 /registro

Fuente: Cropa Panalpina S.A.

Observaciones

Estos precios no incluyen: embalaje ni recoleccién local.

Estas tarifas se aplican para embarques hasta aduanas de destino, no

incluye: clareo aduanal,

pago de derechos arancelarios de importacion e

impuestos ni entrega hasta la puerta.
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Tarifas aplicables para cada kilo bruto o 6 decimetros cubicos, cualquiera

de los dos factores que resulte mayor.

Incluye

Seguro contra todo riesgo de bodega a bodega (prima 1% sobre 1.1 de
valor C&F).

Coordinacién de embarque con espacio aéreo confirmado.

Monitoreo completo del embarque hasta llegada a consignatario.

5.3 Documentacion y tramites para la exportacion de dulces

tipicos en Guatemala

Toda empresa que desee constituirse como exportadora, previamente
debera constituirse como empresa guatemalteca, siguiendo el proceso que le

indica tanto el Codigo de Comercio como la Ley del Impuesto sobre la Renta.

Para legalizar la empresa cumpliendo con las leyes fiscales del pais, luego
de haber inscrito la empresa en el Registro Mercantil, debera hacer los
siguientes tramites en el Registro Tributario Unificado de la Superintendencia de
Administracion Tributaria (SAT):

e Inscribir la empresa para obtener su Numero de Identificacion Tributaria
(NIT).

e Solicitar ante la SAT la autorizacion para impresion de facturas presentado
por el efecto un modelo de factura y referencia sobre la imprenta que

realizara la impresion respectiva.
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e Disenar un sello que identifique a la empresa.

e Luego de haber cumplido con todos los requisitos de constitucién y

legalizacion de la empresa como tal, la patente senala, dentro de sus

principales actividades exportaciéon, por lo tanto se debe inscribir en la

Ventanilla Unica Para las Exportaciones VUPE, como exportador y obtener

5.3.1 Documentos obligatorios para la exportacién

e Tarjeta de Cddigo de Exportacion

Para obtener el cédigo para operar con divisas internacionales debe

inscribirse en la Ventanilla Unica Para las Exportaciones, en el SEADEX

(Sistema Electréonico de Autorizacion de Exportaciones) como exportador y

obtener el numero de cédigo de exportador correspondiente asi:

a) Llenar solicitud de cddigo de exportador.

b) Adjuntar la siguiente papeleria en fotocopias simples

Patente de comercio de la empresa

Patente de comercio de sociedad

Nombre del Representante Legal inscrito en el Registro Mercantil
Constancia de inscripcion en el RTU (NIT)

Cédula del representante legal o del propietario de la empresa
individual

Factura anulada.

Si los tramites se han completado satisfactoriamente, el codigo de

exportador e importador es entregado en el término de 24 horas habiles, ver

figura 8.
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e Factura comercial contable de venta original y copia

La factura comercial es el documento clave en cualquier transaccion
comercial y debe ser preparada por el exportador, debe ser tan detallada como
sea posible y estar claramente redactada, a fin de que la informacion que
contenga sea comprensible hasta para alguien con un conocimiento limitado del

idioma utilizado.

Este documento describe las mercancias que constituyen la base de la
transaccion, indica el precio convenido entre ambas partes y el valor total, las
condiciones y la moneda de la transaccion, ver figura 9.

e Certificado de origen

Este documento indica la naturaleza de las mercancias a que se refiere y
el lugar de su manufactura, normalmente se prepara por el exportador, a
menudo utilizando un formulario establecido por el pais de importacion, ver
figura 10.

e Certificado fitosanitario

La emision de este certificado puede ser tramitado en la Ventanilla Unica

Para las Exportaciones VUPE, ver figura 11.
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e Proteccion del suministro de alimentos

La ley de Seguridad de Salud Publica y Preparacion y Respuesta ante el
Bioterrorismo de 2002 exige que la Administracion de Alimentos vy
Medicamentos (Food & Drugs Administration FDA) reciba notificacion previa de
los alimentos importados u ofrecidos para la importacion a los Estado Unidos a
partir del 12 de diciembre de 2003. Aunque la mayor parte de la informacién
exigida por la norma propuesta son datos comunes de las facturas que los
importadores o intermediarios suelen aportar al Servicio de Aduanas de los
EE.UU. cuando la mercancia llega a los EE.UU., la ley exige ahora que la FDA
reciba informacién por adelantado sobre las partidas de importaciones. Esto
daria tiempo a la FDA para revisar, evaluar y juzgar la informacion antes de que
llegue un producto alimenticio y para asignar recursos a realizar inspecciones
bien dirigidas, para contribuir a interceptar productos contaminados y para

ayudar a garantizar la introduccion de alimentos seguros al mercado.
5.3.2 Documentos opcionales
e Copia de declaracion de Ingreso de Divisas (forma A-20135, DC-35)

Al dorso del documento debera indicar: la cantidad de ddlares por el valor
de la exportacion y el origen del ingreso de los ddélares, debiendo utilizar el
numero de codigo universal.

e Documentos de transporte
Este documento lo emite la compania de transporte en un original y seis

copias, que indica que el producto ha sido embarcado hacia cierto destino y es

un contrato entre el exportador y el transportista.
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En el caso de los dulces tipicos, se va a utilizar la Guia Aérea o Air Way
Bill.

5.3.3 Embalaje de los dulces tipicos para exportacion

El embalaje tiene las funciones de contener, envolver y proteger, por lo
que se considera un elemento integral. El embalaje facilita las operaciones de
transporte y manejo de los productos envasados. Las funciones del embalaje

son

e Proteger y permitir la manipulacion, transporte y comercializaciéon del
producto
e Reducir las mermas y el desperdicio.

e Facilitar la separacion, clasificacion y seleccion de los productos.

En lo referente al disefio estructural de la forma y los materiales de

embalaje, deben ser considerados los siguientes aspectos

e Ventajas, desventajas, aspectos ecoldgicos y limitaciones de los materiales
utilizados

e Aspectos mercadoldgicos, resistencia, aprovechamiento de los espacios, de
acuerdo con la forma disefiada

e La estandarizacién de las dimensiones segun las diferentes presentaciones

del producto.
Se trabajaran los envios en cajas de cartén corrugado que contienen 24

envases cada una. Se estibaran a no mayor de 10 cajas, se colocaran en

polines segun las especificaciones de la aerolinea.
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54 Promocion

Al hablar de promocion se debe remontar a la raiz que da origen a este

”

concepto, “promover”, esto quiere decir “llevar hacia”, “acercar’.

La promocion se podria definir como la actividad de llevar o acercar el
producto al consumidor, es decir, hacerlo accesible; por supuesto no se refiere
a un acercamiento fisico, sino a un acercamiento de la informacidén necesaria
para que el consumidor conozca las opciones de compra y decida

adecuadamente.

Se creara una estrategia de promocion por introduccion en radios locales y

rebajas y degustaciones en el producto.

La promocion en radios locales se realizara por medio de publicidad en
Los Angeles con programacién guatemalteca, actividad que lleva a cabo una
radio llamada 26 KSFV ubicada en 5757 Wilshire Blvd., suite # 470 Los
Angeles, CA. 90036, teléfono 323-469-5638, fax 323-469-2193, e-mail:
wt@worldtelevision.com en su programa Latino TV, resalta una pieza de los

hermosos paisajes guatemaltecos, entrevistas con gente local, segmentos de
arte autoctono, musica y cultura, por lo que atrae a mas guatemaltecos, ideal

para promocionar los dulces tipicos.

Las tarifas para el afio 2004 son las siguientes.
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Tabla XXII Tarifas de comerciales

16 comerciales al mes | $. 2,400.00 | 4 comerciales/semana

8 comerciales al mes | $. 1,200.00 | 2 comerciales/semana

Fuente: Fred Lugo. 26 Ksfv

Los precios por comercial son

Tabla XXIIl Precios por comercial

60 segundos | $300.00
30 segundos |$150.00
7 segundos |$ 35.00 (Bilboard)

Fuente: Fred Lugo. 26 Ksfv

Para demostraciones hay que llamar a Fred Lugo, oficina 213-382-2292,

celular 323-314-1768, correo electronico: flugo@latinotv.com
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CONCLUSIONES

Se establecid que si es factible realizar la exportacion de dulces tipicos al
estado de California por tener la mayor concentracion de migrantes
hispanos en la Union Americana, siendo este mercado, el del principal

poder de compra por sus tendencias y cultura.

Los dulces tipicos son un producto tradicional elaborado con elementos
naturales y utilizando técnicas ancestrales para su preparacion y
empaque, existen diversas formas y sabores como: empanada, suspiro,

gusano, borracho.

Con base en un estudio con métodos de prondsticos se establecio que la
empresa puede producir 146,639 envases de dulces para el ano 2004, lo

cual cubre un bajo porcentaje del mercado potencial.

Para fijar el precio de venta de los dulces tipicos se tom6é como base su
costo unitario mas un margen de utilidad del 40%, quedando éste por un
total de Q.18.00 y con un analisis de punto de equilibrio se demostrd que
este precio es adecuado para vender unidades suficientes que alcancen el

rendimiento de la empresa.
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Por estrategia financiera se trabajara un canal de comercializacién de un
nivel, el cual incluye al productor, una tienda intermediaria y consumidor
final, ya que es la forma mas segura, cdmoda y barata por introduccion.
Para ello se conseguiran contactos con clientes potenciales
internacionales.  Se buscaran puntos de venta especificos para la
exhibicion y venta, o sea, tiendas minoristas que se especializan en

venta de productos nostalgicos.
La promocién estara integrada por actividades especificas como la

publicidad en radios locales que es un proceso de comunicacion, asi como

promocion de ventas como degustaciones, 2x1, descuentos, etcétera.
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RECOMENDACIONES

Se debe apoyar la creacién de nuevas empresas con potencial exportador;
por este camino se podria dinamizar la economia, alcanzar nuevos
puestos de trabajo, asi como lograr una importante contribucién

econdmica y social del pais.

Debido a que la oferta es minima comparada con la demanda, se
recomienda utilizar nuevas tecnologias que incrementen la produccién de
dulces tipicos y asi cubrir un mayor porcentaje de demandantes

potenciales.

El calculo del costo de un producto de exportacién debe considerar
elementos diferentes de los que se toman en cuenta para el mercado
nacional. El productor de dulces tipicos debe hacer al principio un analisis
contable en el que defina sus estrategias y cuide no descapitalizarse,
programando una rotacion de su flujo financiero que le permita contar con

un precio competitivo de exportacion.

Para hacer contactos con empresas distribuidoras en el exterior es
necesario contar con el apoyo de agregados comerciales, por lo que las
empresas exportadoras tendrian que abocarse a instituciones como
AGEXPRONT (Asociacién de la Gremial de Exportadores de Productos no
Tradicionales) ya que es una de las entidades no gubernamentales que
tiene la mayor base de datos y agregados comerciales en distintas partes

que dan soporte, tanto en logistica como técnico.
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Uno de los puntos claves para el desarrollo de la empresa en el mercado
meta es el buen uso de su promocién, la cual se debe desarrollar en
distintas fases por medio de publicidad masiva como radio y publicidad
escrita en medios locales, teniendo su mayor atractivo en la degustacién y

ofertas por introduccion.
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Figura 3 Empanada de Horno

Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos

Figura 4 Suspiro

Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos
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Figura 5 Borracho

Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos

Figura 6 Gusano

Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos
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Tabla XXIV Proceso de produccién de los dulces

|EMPREEA DULCES TIPICOS HUEHUETECOS "DONA FLORA

METODO ACTUAL

PROCESD INICIA PREPARACION DE INGREDIENTES

FROCESD TERMINA EMPACLE DEL PRODUCTD

PROCESD: FABRICACION DE EMPANADAS DE HORNO

AMALISTA JORGE LOPEZ

UBIGACION: HUEHUETENANGG

EVENTO SIMBOLO TIEMPO |DISTANCIA

Bodega de maleria prima LICOD )N

[Conducir maleria prema al aiea de mezcladoras S| 120min | 7.80 mis
(Preparar ingredientas A% | B30 min

Preparar armazadora YA | 1.00min

AmEsar AN 5,00 min

Wanficar su loxiura Cy/ s | 015 min

Trasladar a Laminadora ] 030min | 320 ms
Preperar rellano ™ | 18.25 min

Trastadar dres de cocida 51 D45min | 425 mis
Cocar frula | A\ | 2500 min

Kioler fruta cooide 10,00 min

Cocer fruta con preservanies /N | 45.00 min

\erificar sabor, color v texdura Dy | 0.30 min

Esperar que se enfria 3N | 1500 min

Trasladaric 8 mesa de rabaxn %] 1.20min | 22.00 mts
Preperar lammadora AN | 1.20 mim

Drarle forma a b masa (de tortlia) S [ 45.00 min

Trastadar!s 8 mesa de trabajp S 120min | 200 mis
Colocar jakea en lodiila PN | 32,50 man

[Repuigar exiremos de ia tortila Ch™ | 1530 min

Verlicar el repulgado /s | 820 min

Trasiedar a mesa dal homo ] 100min | 150 ms
Preparar home A\ | 15.00 min

Introducr empanadas al homo s | 3.20 min

Cocer las empanadas s | 10.20 min

Verificar su coGimsento /A | 225 mim

Esperar que sa anfrien AN | 345 min

Emapacar las ampanadas =y | 20,10 min

Trasiadar & bodega de producto terminado N 3.00 mits
[Bodega de producto terminadeo a

Tiempo total del proceso 287.75 min| 4375 mis

Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos
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Figura 7 Etiqueta de los dulces tipicos
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Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos
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Tabla XXV Censos estimados

State Population Estimates: April 1, 2000 to July 1, 2002

July 1, 2002 } July 1, 2001 | July 1, 2000 ﬁ:;::{.ul:?lﬂ Census 2000

State Populstion | Populstion | Population | Estimates Base | Population
United States 288 368 698 | 285317559 282,324,348 281,422 5091 281431006
Alabama 4 46 508 4,468,912 4,451,875 4,447 100 4,447,100
Alaska 643,786 633,630 627,607 626,931 626,932
Arizona 5,458,453 5,306,566 5,167,142 5,130,632 5,130,632
Arkansas 2,710,074 2,694,698 2,578,668 2,673,398 2,673,400
Calormila 35,116,033 34,600,453 34,010,375 33,871,648 33,871,648
Colorado 4,506,542 4,430,989 4,026,758 4,301,331 4,30 261
Connacticut 3,460,503 3,434 602 3411956 3,405,565 3,405,565
Dalawara 807,385 796,599 786,512 783,600 783,600
District of Columbia 570,898 573,822 571,641 572,055 572,059
Florida 16,713,149 16,373,330 16,051,395 15,982,400 15,982,378
Georgla 8,560,310 85,405 677 8,234,373 &, 186 485 &, LE6 453
Hawall 1,244,698 1,227,024 1,212,6%0 1,211,537 1,211,537
Idaho 1,341,431 1,320,565 1,000,731 1,393 953 1,793,953
Ilinols 12,600,620] 12,520,237} 12,440,845 12,415,296 1Z,415,293
Indiana 6,159,068 6,126,743 6,091,950 6,080,485 6,080, 485
Mississipp! 2,871,782 2,859,733 2,848,820 2 Bad 658 2,844 658
Missouri 5,6725M0 5,637,309 5,605,067 5,595,211 5,595,211
Montana 909,453 905,352 03,416 02,1595 G2 155
MNebraska 1,729,180 1,720,030 1,713,375 1,711,263 1,711,263
Mevada 2,173,451 7,097,722 2,018,828 1,998,257 1,998,257
New Jersey 8,590,300 B.511,116 8,433,276 8,414,350 8,414,350
New Maxico 1,855,059 1,830,535 1,821,767 1.B19.046 L, B19,046
Maw Yark 19,152,532 15,064, 350 18,995,760 18,576,457 18,576,457
North Caralina 8,330,145 8,206,105 g,082,261 B, 0458474 8,049,313
Morth Dakota 634,110 E36,550 G4l,131 642 200 642,200
Ohilo 11,421,267 11,389,785| 11,363,568 11,353,008 11,353,140
Oklahoma 3,493,714 3,469 577 3,454 408 3,450,656 3,450,654

Fuente: Embajada Americana
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Figura 8 Solicitud de exportacién
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Fuente: Asociacion Gremial de Exportadores de Productos No Tradicionales
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Figura 9 Factura contable

H DULCES TIPICOS HUEHUETECOS

“DONA FLORA”

ta. Avenida 6-80, Zona 1. Huehuetanango, Guatemala, Centro América.

/

f"

Teiéfonos: (502) 764-6039 (502) 764-1735 (502) 759-2215 Telefax: (502) 764-2186

b elamera 3
Antonio Jorge Leonel Lipez Castillo FACTURA
Email: atencionalcliente@productostipicoshuehuetecos. NY 06060 I
o N ouecascone Nit, 1644810-3 NY 000681 |
LUGAR DIA MES AND
Nombre:
Direccion: Nit:
CANT. DESCRIPCION, TOTAL

Desde 1932 generando productos tradicionales
de insuperable calidad.

Fuente: Fabrica de dulces tipicos huehuetecos
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Figura 10 Certificado de origen
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Fuente: Asociacion Gremial de Exportadores de Productos No Tradicionales
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Figura 11 Certificado fitosanitario
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