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Resumen

El limon persa es un fruto demandado cada vez con mayor fuerza en el mundo, China
no es la excepcion. Lo que resulia dificil de creer es que los chinos no reciben este fruio
provenignte de Meéxico, siendo un producto de calidad exportable manejado en el estado de

Veracmz.

La ciedad de Cuitldhuac, Veracruz, sobresale por su alta calidad en la produccion, empague,
comercializacion nacional y exportacion del limon persa. Las empresas empacadoras dan
prioridad al mercado estadounidense, incluse, por encima del abastecimiento regional. .. v
icomo no?, s1 la realidad ¢s la convemiencia economica por el pago en dolares y la

accesibilidad por la vecindad.

Ciertamente, aun no se cuenta con las formalidades aduanales para el comercio de este fruto
en China, aungue debe resaltarse el avance v proximidad al acuerdo sino-mexicano para el
limén persa. Estando tan cerca de su liberacidn. las empresas dedicadas deben estar
preparadas para ganar mercados chinos que pretenderan a diversos provveedores de esta

abundante tierra latinoamericana.

Ademis de los lormalismos comerciales exteriores, este wabajo propositive da un enfoque
directo con alta relevancia a las labores de negociacidn entre los vendedores mexicanos con
los compradores chinos. Es una realidad que los ancestralmente experimentados negociantes

asiaticos llevan la ventaja competitiva en la dedicacifn v culura del lenguaje comercial.

El énfasis en el proceso de negociacion pretende hacer consciente al representante de ventas
mexicano de la imperante necesidad de una estructura metodologica aplicada basada en el
conocimiento amplio de la cultum y contexto de su interlocutor para crear un ambiente
amigable y empoderado equitativamente, con la finalidad del establecimiento de relaciones

duraderas a traves del verdadero beneficio mutua

l.as propuestas contenidas en esta guia encaminan, de manera integral, al cmpresario
mexicano a encontrar mercadoz objetivo en la Nacion del Centro, desde la busqueda de
publicos potenciales, hasta el cierre benefico a la par de los negociadores, como el fomento

a las relaciones economicas entre China v America Latina.



Abstract

Persian lemon is a fruit in demand with increasing force in Mexico and the world,
China is not an exception, however, this country isa't importing the product from this

american nation

The city of Cuitldhuac, Veracruz, stands out for its high quality in the production, packaging,
national markets and exporting of Persian lemon, Packaging companies give priorty o the
LS market even over regional supply. In real life, the economic convenience for the pavment

in dollars and the accessibility, gives mexican enterprises the oppotunity to éarn more money.

Certainly, there aren't any customs formalities for the trade of this fnnt in China, although
the progress and proximity to the Sino-Mexican agreement for the Persian lemon should be
highlighted. Being so close to its release, dedicated companies must be prepared to win

chinese markets that will claim diverse suppliers from this abundant amenican soil,

In addition to foreign trade formalities, this purposeful work, rather than research, gives a
direct approach with high relevance to the negotiation efforts between mexican sellers and
chinese buyers. Actually, anciently experienced asian businessmen have the competitive

advantage in the dedication and culture of business language.

The emphasis on the negotiation process aims to make the mexican sales representative aware
of the prevailing needs for an applied methodological structure based on a broad knowledge
of the culture and context of its interlocutor to create a fmendly and equitably empowered
environment for the purpose of the establishment. of lasting relationships through true mutual

benefit.

The proposals contamed n this repporr Will puide the mexacan businessman to find targets
in the Central MNation, from the search for potential audiences, to the beneficial closing
together with the negotiators such as the promotion of economaic relations between China and

Latin America.



Capitulo | — Introduccién

La preparacion para las empresas en la labor de exportacion de productos a diversos
paises ha sido un wabajo que ha llevado a la grandeza a paises como potencias econdmicas v
comerciales de distintos niveles, El mismo caso de China es el mas asombroso y actual del
que s¢ podrian obtener expenencias funcionales para los fines que s persiguen en este

trabajo

Comercializar mercancia ha sido una practica antigua de la que se sigue aprendiendo dia con
dia, no importando que provenga de tiempos remotos v se havan analizado todas las aristas
a lo largo de las ¢pocas. La importancia que representa una verdadera labor de venta es uno
de los temas a los que menos se da importancia cuando de exportar se trata, tal pareciera que
se minmmiza parg dar paso exclusivo a los procesos de comercializacion internacional, sin ver

gue antes debe darse una negociacion positiva.

En la propuesta mvolucrada en este rabajo, ademis de ofrecer una guia practica para el
comercializador intemacional que pretende vender algin producto (especialmente agricola)
al complejo mercado chino, se encuentra la base de la negociacién a manera de ciclo: la
prospecciin, cotizacion, rebatimiento de objeciones, téemcas de cierre de ventas v el servicio

postventa.

Mo se deja de lado todo el protocolo intemacional que debe emprenderse en la actividad
comercial; por supuesto, no s¢ cumphiria con el capitulo de guia de exportacion sin las
adecuadas practicas fundamentales para pasar un producto de un pais a4 otro con las

formahdades lepales que lo conforman,

La guia de exportacion se presenta & modo de manual para empresas empacadoras de
productos agricolas de México, principalmente, de Cuitldhuac, Ver, v alrededores, hacia
China, contemplando cada responsabilidad; embalaje, transporte interno, formahdades
aduaneras de expontacion, costos de manipulacion en aduana mexicana, transporte principal
{matitimo), costos de manipulacion en aduana china, formalidades advuaneras de impontacion,

transporte interior en China v recepeion v descarga en almacen del comprador.

Para abarcar la comercializacion intemacional debe imtegrarse a la metodelogia de

expartacion el proceso de venta gque ocasions la demanda en otro pais al gue produce, desde
8



la definicion de los clientes potenciales, su contacto v labor de venta, negociacion, definicion

de precios, condiciones comerciales y de entrega.

Debe decirse: hasts la culminacion del presente esento, se depende del establecimiento de
las formalidades fitosanitanas para el citico, el cual afortunadamente esti en proceso con
avances seros y cerca de liberarse: lo que ofrece una oportunidad para ser pionero o de los

primeros comercializadores de este producto agricola mexicano en China.

1.1 El problema de investigacion

El comercio internacional cuenta con diversas y vastas aristas para llevarse a cabo en
sus procesos, desde encontrar interesados chinos en Ia mercancia ofrecida, hasta la ardua
labor de exportacién con tode lo que implica, sobre todo, ante la experiencia de los
empresanos de aquel pais guienes tienen el poder de negociacion exacerbado en comparacion

con los connacionales,

En términos econdnucos, la determinacion del precio es un factor fundamental v en extremo
complejo cuando de exportaciones se trata, pues un sobreprecio reduce drasticamente las
oportunidades de venta, mientras que un precio reducido es un riesgo para quien conirae el
mayor nomero de responsabilidades de compra-venta (normalmente, el exportador mexicano
de productos agricolas, segin experiencias de empacadoras con clientes en Estados Unidos
de Aménca -EE.ULL- y Francia), pudiendo perder sumas relevantes de dinero s se concreta

una negociacion desfavorable.

Los tratados entre China y México no son problema, pues ambos paises se muesiran
colaborativos: lo que si es de atenderse es la imexistencia de las formalidades para
comercializar limon persa mexicano hacia China, lo que retrasa la implementacion de los
planes propuestos en este trabajo para las empresas interésadas en el empleo del capitulo de

la guia

1.2 Pregunta de investigacion

L Cual es el proceso para hacer llegar productos agricolas mexicanos al mercado chino?



1.2.1 Preguntas especificas

iExiste algin tratado o especificaciones para la comercializacion de productos

agricolas en China?
Cuales son las barreras de salida de productos agricolas en la aduana mexicana?

;Cuales son los cuidados que deben tener los productos agricolas durante trayectos

de semanas?
4Cuales son las barreras de entrada de productos agricolas en la aduana china?

JComo conseguir un listado de empresas postblemente interesadas en la compra de

productos agricolas mexicanos?
o Cimo romper la barrera del lenguaje entre mexicanos v chinos?
oQuignes son los posibles consumidores finales en el mercado ching?!

;Comao negociar con los experimentados comerciantes chinos”

1.3 Objetivo General

Determinar el proceso para hacer llegar productos agricolas mexicanos desde el estado de

Yeracruz, México, al mercado ching.

1.3.1 Objetivos particulares

Conocer los diferentes tratados o especificaciones actuales o en proceso para la

comercializacion de productos agricolas en China
Detectar las barreras de salida de productos agricolas en la aduana mexicana

Detinir los cwidados que deben tener los productos agricolas en trayectos de larpa

duracion
Deetectar las barreras de entrada de productos agricolas en la aduana china

Segmentar los mercados chinos susceptibles del consumo de productos agricolas

o



» Establecer mecanismos de comumcacion efectiva entre negociadores mexicanos v

chinos

o  Crear un listado de empresas posiblemente interesadas en la compra de productos

agricolas mexicanos
»  Determinar a los posibles consumidores finales en el mercado chino

*  Proponer una metodologia de negociacion con los prospectos en China

1.4 Variables

Dependiente

s Negociacion exitosa

Independientes

o Andhsis del producto

Definicion del mercado meta chino

)

o Deteccion de posibles compradores en China
o Proceso de exportaciin

o Responsabilidades del vendedor v comprador
o Escalada de costos v precios

. Ciclo de la venta

1.5 Hipotesis

Hipotesis 1.- L.a mayoria de las empresas empacadoras de productos agricolas del estado de
Veracruz, tienen la calidad en el producto v la capacidad comercializadora para ejercer
labores de exportacion al exigente mercado chino, ya sea de manera individual, como en

alianza con otra(s) empacadorals).



Hipotesis 2.- Un elevado porcentaje de las empresas empacadoras exportadoras de productos
apricolas en el estado de Veracruz, tienen la ambiciosa intencidn de ampliar su mercado

mternacional al segundo mayor importador del mundo: el mercado chino,

1.6 Justificacion del proyecto

La economia de Meéxico se ha visto afectada drasticamente por los saqueos historicos
que las naciones poderosas han hecho en este territorio desde tempos de la conquista
espaiipla hasta la actualidad. Se destacan las invasiones sufndas por espaiioles,
estadounidenses y franceses, principalmente; aunque también son de alta relevancia las
meursiones politico-econdmicas recientes de los mismos paises, aumentando en el listado a
canadienses, alemanes, japoneses v un amplio etceétera; valiéndose de su experiencia, de su
nacionakismo v, sobre todo, de la dehalidad en patriotismo, control v corruplela por pane de

dirigentes mexicanos a lo largo de la historia, que han [levado al sometimiento nacional.

Hov se enfrenta el mundo a una ensis sanitaria y econdmica de la que estan saliendo quienes
estdn actuando velozmente, China encabeza la comitiva al haber sido el epicentro de la
pandemia por Covid-19, ademas de ser la segunda economia global, muvy cerca de

reestructurar el orden mundial,

Dadoe el subdesarrollo de México v que tiene por ofrecer a la industnalizada Republica
Popular China productos del sector pnimario, los productos agricolas podrian aportar a la

economia de la regidn de Curtldhuac, Ver., al estado mismao v, ;por que no?, al PIB nacional.

Segun el ttular de la Secretaria de Desarrollo Agropecuario, Ruml v Pesea (Sedarper), a
finales del afto 2021, se regisird una produccion de entre 80 y 90 mil hectireas de limon persa

en el estado de Verncruz, el doble de lo que se producia hace 20 afios.

Proveer al migante asiatico podria sentar las bases para sostener un crecimiento acelerado en
los requerimientos del producto. Aungue 28 muy temprana la especulaciion, pamendo de la
primera venta de 22 toneladas (una hectirea), se esperaria crecer del mismo modo afo con
ano.
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México v su actual dingente, convergen en ideales politicos v sociales con China. una
oportunidad valiosa que no se debe perder, sino fomentar por parte de 1odos quienes podrian
resultar beneficiades, desde politicos hasta empresanos,

Segin la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion v la Agricultura (FAQ),
el hmdn persa, mwmbién conocido como hma, contrario a la wea popular en México, tiene su

origen en el sudeste asidtico, de ese origen es que provieng su nombre.

La Asociacion Interprofesional de Limon y Pomelo de Espafia. explica que el citrico llegd a
Espafia gracias a los drabes, Se describe en algin tratado del siglo XII para su cultivo,
haciendo labor para la difusion de las propiedades sobresalientes del zumo, enalieciendo las

diversas aplicaciones v usos,

Aungue no es una informacién formal, se especula que el limon persa fue fomentado entre
los productores agricolas por la empresa Coca-Cola Co., pretendiendo generar un limén con
miveles de acidez suficientes para su produccidn de refrescos o sodps con tal sabor. Promto se
dio cuenta la empresa de que el limon persa tenia mucho jugo, pero poca acidez para utilizarse

de manera industnal, por lo cual, dejo el provecto.

En las décadas de 1980 v 19940 |a produccion de limon persa crecio mas alla del doble con
un crecimiento constante en el mercado mundial. Actualmente, son mas de 20 paises los que
consumen regularmente la frota, aunque los mayores consumidores son los Estados Umdos

de Amenca, bastante conveniente para los productores/empacadores mexicanos,

En Veracruz se tiene una produccién suficiente para abastecer parte del mercado nacional,

aungue se prionza al mercado internacional que beneficia econdmicamente a los productores,

empacadoras v hasta a la poblacion del estado, mas alla gue el mercado interno. Algunos de

los compradores internacionales de Meéxico son: Estados Unidos, Canadd. Holanda, Francia,

Alemania, Bélgica, Reino Unido, Espaiia, Italia, Suecia, Japon, Emiratos Arabes Unidos,
Corea del Sur, Rusia.

El 5 de febrero del 20200 en la Secretaria de Desarrollo Econdmico v Poruario

(SEDECOP), se lleve a cabo la 1* Reumidn de Trabajo: Impulso al limon persa, donde

dependencias estatales, federales v orpanismos empresariales se reunieron con la finalidad de

buscar 1a apertura de nuevos mercados internacionales para el imdn persa de Veracruz, a

traves de la generacidn de protocolos de requerimicnios Mosanitarios pard su exponacion. La

13



SEDECOP dio una breve presentacion acerca del panorama del limén persa en Meéxico v el
Estado de Veracruz, que mechne algunas de los mereados potencales a nivel internocionakes

1 los cuales se podria acceder, entre cllos ¢l mercado Chino. (Veracruz, 2020)

Tipos de productes agricolas incluldos

Despues de una valoracion amplia para incluir, ademas del limon persa, la naranja de
Martinez de la Torre v el Chavote de Onzaba, se determind la conveniencia para el enfogue

especifico inicamente del limaon,

Cuando se analizd el packaging de los productos valorados, se detecto que las caracteristicas
y protocolos de exportacion son abismalmente distintos, sifuacion nada eficiente para las

propuestas en los procesos pretendidos en este trabajo.

De inicie, la demanda del chayote es distinta hasta por paises, ademas de que el envio
involucra determinada temperatura ¥ humedad en ¢l contenedor, sustancialmente diferente a
la de los citricos. De hecho, se contempld la posibilidad de continear con el himon v la

naranja, pero la situacion conflictiva resultd similar en el tratado de las frutas.

Se determing, bajo evaluaciones de empaquetado, embalagje y sistemas protocolarios
internacionales, que la mejor manera de ayvudar a los productores agricolas fuera con el
objetivo de faciliar la consulta mediante una goia simple en su utilizacidn, lo cual seria
contradictorio s1 se amplian los productos agricolas con claras diterencias en los procesos de

EXPOracion.

1.6.1 Tratados comerciales vigentes Meéxico — China

Dos variedades de limon tienen fracciones arancelanas defimdas por el gobierno
mexicano: el limon mexicano, Citrus aurantifolia (0%05.50.01) v la lima persa o limon “sin
semilla™, Citrus laufolia (0805 30,02). Otras variedades distintas entran eén Lo calificacion

“limon diverso™ (0805.50.9%). {Europartners Group, 2021 )

Antes de enlistar las normativas, es necesario empezar con los requisitos asidticos que,

sepuramente, serdn similares en China:

4
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8.

o

. Declaracion Aduanal
. Declaracion de valor aduanero

. Factura comercial

Documentacion de transporte

. Lista de embalaje
CAutorizacion formal de la compra de divisas

. Homologacion

Origen de la mercancia

. Licencias

[0, Aranceles de imponacion

L1, Tasas aduanales

12, Impuestos aplicables

13. Impuestos especiales

I4. Certificacion de productos

15, Contrato de compra-venta

I5



Capitulo 2 — Marco tedrico

2.1 Marco conceptual

Para la comprension de la investigacion de aceerdo con la estructura necesaria para
profundizar en cada paso del proceso establecido, se hace imperativa la definicion de las
varables generales que han de dictar su curso en el orden en que se emplean a lo largo del

documento

La relevancia de las siguientes definiciones y principios recae en ¢l entendimiento tednico
gue aporte la comprension total por parte del lector para que no pierda detalle de las ideas
generadas v estructuradas en beneficio de quienes apliquen ¢sta puia, ya sea de manera

practica o academica.

2.1.1 Clientes potenciales

La determinacion de las personas a quienes se deba dingir el producto para su
consumo, es trascendente pam la evaluacion micial de las empresas a las que deba

encaminarse alguna forma estratégica enfocada en la comercializacion internacional.

Kotler (2012) define a los clientes potenciales como el “conjunto de compradores que
comparten necesidades o caracteristicas comuncs, & quicnes la compaiia decide atender”,
para el presente plan, este mercado esta compuesto por las empresas en termitorio chino que

hagan la funcidn de infermedianos entre el exportador y ¢l consumidor final (p. 672).

Es imprescindible detectar a los clientes potenciales para entender v analizar ¢l mercado
abjetivo (target), pues es en donde se ubica la posibilidad de éxito en la venta del producto
en las cantidades adecuadas segin la capacidad de comercializacion de la empresa

exportadora.

Al hablar de mercado potencial, nos referimos 2 las maximas vendas posibles
disponibles para una industiria complela duranie un periodo determinado. Las ventas
potenciales son la maxima porcion posible de ese mercado que una companiia espera alcanzar

de forma razonable, en las condiciones méds favorables, (Jobber, 2002, pig. 54)

&



Como bien apuntan Jobber v Lancaster (2012), establecer las mejores condiciones de
comercializacion representa un equilibrio entre la empresa oferente v ¢l destine de las
mercancias vendidas, donde el exportador ha de negociar con base en las necesidades de los

demandantes internacionales,

2.1.2 Tratados comerciales vigentes

Las formalidades legales deben contemplarse de principio & fin poniendo atencion a
cada detalle en los estatutos involucrados. Si de manera nacional son responsabilidades
inquebrantables, en el dmbito internacional representan un Nesgo MAyor, pues las revisionses
son exhaustivas no solamente por pare de las reglamentaciones gubernamentales del pais
que recibe, sino también por pare de la empresa que adquere la mercancia, ambos
organismos, con el derecho de prescindir del producto que incumpla la estandarizacion de

las normas.

Al respecto, entran los tratados comerciales con normativas especificas para productos de
todo tipo, con énfasis en ciertos tipos, entre ellos, los alimentos provementes del campo. Para
la labor de exportacion de México a China, deben contemplarse los tratados que puedan
tenerse actualmente o, particularmente en este caso, los que pudieran entrar en vigor
proximamente. Ya lo dicen Czinkota v Ronkainen (2007) “una particularidad de dicho
tratado comercial son los acuerdos bilaterales que fueron Ormados para corregir log abusos
percibidos en la mano de obra v el ambiente en México™ v, por supuesto, no solo en México,

mas ain én China {p. 107).

Es esencial que existan acuerdos entre paises para relacionarse formal, eficiente v
amistosamente, v pretender beneficios mutuos, pues la comercializacion intemacional se
apiliza y balancea a truveés de tratados v acuerdos convenentes para ambas partes, tal como

lo expresan Czinkota y Ronkainen {2007):

Al tomar decisiones respecto a las actividades de marketing inemacional de la

emprcsa, éste debera concentrarse en tres drcas: 1as circunstancias politicas v legales del pais
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de ongen, las del pais anfimon v los acuerdos bilaterales v muliilaicrales, watados v leves

que rigen Las relaciones entee ¢l pais de ongen v el pus anfitrnion. (Czinkota, 2007) p. 126

2.1.3 Principales tratados comerciales regionales

AFTA Aren de Libre Comercio para la Asociacion de Naciones del
Sodesie  Asidfice.- Brunes, Combovis,  Iwdonesia,  Laos,  Malasia,
Myanmar, Filipinas, Singaper, Toilandio, Fietnom
ANCOM Mercade Conrter Anaiere,= Sodivia, ColembBia, Fowvador, Pom,
Feneznela
APEC Cooperacidn Econdmica Asie Pacfico.- Awsralia, el
Clancdd, Chile, Ching, Hong Kong, Tndenesia, Japedn, Malasia, Méxics,
Mueva Zelanda, Papira Nuweve Owinea, Peri, Filipinas, Rusia, Singaper,
Corea del Sur, Fatwar, Tadandia, Vieham, Esiados Unidos
CACM Mercade Coniin Centroamevicano.- Costa Rico, BT Safvador,
Crevaremala, Honduras, Micaragwe
CARICOM Comunidad del Caribe - Antigie v Barbicla, Bohomas,
Borbodos, Refice, Dominica, Gromads, Cayana, Jamaice, Moniserral,
St Kitts-Nevis, Sra. Lucia, Ban Vicente v lus Granadinas, Surinam,
Trintdad v Tobage ’
ECOWAS Conunidad Ecendmica de Estados de Africa Ocoidental. -
Benin, Burking Foso, Cabo Verde, Goambio, Chang, Guined, (ineo-
Bizsauw, Costa de Marfil, Liberia, Mal, Mauritania, Niger, Nigeria,
Senegal, Yerra Leona, Togm
EFTA Asociacivn Enropea de Libre Comercio.- Ilandia, Liectiiensiein,
Noruwega, Suiza
OO Consejor de Cooperacidn del Golfo.- Baheein, Kiwadl, Omdn,
Ohatar, Arabia Saudita, Emiraios Arabes Uidos
FATA Aseciactén para lo Tnregracidn Latinoamericoan. - Avgeniing,
Beiivig, Brasid, Ohile, Colombia, Cuba, Eouador, Mévico, Paragiay,
Pern, Urigriay, Fenezirola
MERCOSUR Mercade Comin del Sur.= Arrenting, Brosil, Parogiay,
Lirigenay
NAFTA Trotade de Lihvee Comerclo de América del Nowe Oanadd,
Mlbvier 5, Esradaz T bdos
FAARC Asociaciin del Sudeste Asiitive pura o Cooperacidn
Reglonal - Boneladesh, Fuean, Indie, Maldivas, Nepal Pakistan, Sri
lanka
SAC Unidn Aduanal def Sur de Africa.- Bosowana, Fesotho, Namibia,
Suddfricg, Swazilndia, U Unide Keropea, Auwsirie, Beélgice, Clipre,
Kepiblica Cheea, Dinomoves, Exionin, Finlendia, Francin, Alemania,
Creecia, Hungeia, Idonda, lralia, Letonia, Dirvania, Loxemburgo, Malta,
Hodgrda, Podowia, Portigal, Edlovaguie, Exlovenio, Espafio, Suecia,
Reing Unide

(Czinkota, 2007} p. 48
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2.1.4 Labor de venta

Otro paso ineludible para el plan que se presenta en el capitulo de la guia, ¢s el de la
noble v milenaria labor de venta, tan impaortante como la generacion de demanda; en sentido
gstricto, tienen un mismo significado que no ha sido explotado por muchos tedncos en
documentos consultados y presentados en el siguiente tema, “Teorias”, donde, en el mejor
de los casos, simplemente quedan en mencidn, mas no én propuestas.

No hay nada mmoral ni sm escrapulos en la labor de ventas o en el pesonal que
pariicipa en esta achividad, La venia es unm mecanismo de intercambio v a iravés de csie
proceso se salisfacen las necesidades v los deseos del chiente, Mas aun, la mavora de las
persomas, en alguna ctaps de su vida, panicipan en la actividad de ventzs, aun cuando solo
set para vender sus habilidades v personalidad en un intenio por obiener un empleo. (Jobber,
2002) B 35

En opinién de quien suscribe, sl resulta inmoral v sin escripulos dejar a un lado la labor de
venta. Es en verdad necesario v poco contemplado para quien NO pretende levar a cabo una
exporiacion en la realidad, ha de tomarse en cuenta desde la concepcion misma de la
biasqueda del mercado potencial que se pretende alcanzar como punto de partida para la

comercializacion comercial,

Los buenos produstos no se venden solos. Un products excelente puede pasar
madvertido & menos que s¢ explique a los clientes sus beneficios v caracteristicas. Lo que
parece sef un producio superior, @l vez sea ialmente inadecuado para un clienie ¢h
particular. La venta es anica en ¢l senbido de que maneja las necesidades especiales de cada
cliente, v el gjecutivo de ventas, con of conocimicnto del producto de un especialista, cstd en
posicion deé evaluar csas circunstancias v aconsejar o cada cliente de acuerdo con ellas.

{Johber, 200121 P. 35

Mo importando que e tenga un excelente producto, la realidad historica indica que si no se
expresan las caracteristicas y bondades que tiene como satisfactor de necesidades en
determinados mercados, la balanza, casi invariablemente, se decanta en contra de la venta.

Es decir, un producto que no se ofrece adecuadamente, estd destinado a perderse.
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2.1.5 Opciones de transporte principal

La version mas veloz v también la mas cara de todas, sabemos, es el avion; para una
empresa mexicana que inicia operaciones comerciales con China, supone un alto costo
utihizar ese medio de transporte. Aplicando nugvamente la histona, la Ruta de la Seda ofrece
alternativas inigualables por via pluvial, ¥ es que debe elegirse forzosamente una opcion de
transporte principal, pues como lo expresan Czinkota v Ronkainen (2007): “las redes de
transporte terresire, ferrocarriles, vias fluviales y aéreas son esenciales para la distribucion

fisica™ p. 131

2.1.6 Responsabilidades nacionales e internacionales

Los Térmmos de Comercio Internacional (Incoterms) dictan las responsabilidades
nactonales ¢ internacionales que adquieren el vendedor, en su labor de exportador, y el
comprador, en su experiencia como importador, desde que la mercancia ha de salir del
almacen de la empresa en el pais ongen, hasta la recepeion y descarga de la mercancia en la
empresa del pais destino. Paso a paso, las responsabilidades se asumen en concordancia con

los Incoterms,

*Los incoterms, o condiciones de comercio internacional, son definiciones estandanizadas de
aceprtacion intermacional de los términos de venta establecidos por la Camara Internacional

de Comercio (ICC, por sus siglas en inglés) desde 19367, (Czinkota, 2007} P, 361

Engloban tanto responsabilidades domésticas como foraneas, independientemente de quien
las deba asumir, sepin se haya acordado desde la fase de negociacion. Se enhende que, entre
mas responsabilidades se asuman, més dinero se pretende ahomar, aungue esto no es
necesariamente una regla, hay ocasiones en que la experiencia, contacios y habilidades de

negociacion, aportan gran valor a la acuvidad de cada responsabilidad.

2.1.7 Carga

Hace alusion al lenado de un contenedor o medio de transporte micial, pudiendo

conservarse en todo el trayecto desde el almacén ongen hasta la entrega en el destino.
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También se prestan casos en los que se va haciendo la descarga v carga en cada fase,
normalimente, cuando la planeacidn no es del wdo eficients o cuando no se cuenta con los
recursos totales; inclusoe, sucede en los casos en que un contenedor mternacional se comparte

con ofras empresas a destinos similares o que vayan quedando al paso.

2.1.8 Transporte interior

Ya sca en ¢l pais ongen o en ¢l pais destino, el transporte interior es ¢l medio por ¢l
que s traslada la mercancia de un almacén a una aduana o, viceversa, de una aduana a un
almacén. Es imponante que desde la negociacion de compra-venta se dehmiten las

responsabilidades para el tipo de transporte que ha de emplearse en cada pais.

2.1.9 Documentacion aduanal

Este es un tema fundamental en las labores de negociacion, es basico elegir el modo
en que se realizard todo el papeleo en las aduanas, tanto la local como la extranjera, debiendo
5Cr un agente experto en diversos temas de comercio internacional, ademas de poseer un
amplio conocimiento de procesos aduanales especificos para el tipo de producto que se

someta 4 los nigores gubernamentales de salida y entrada de mercancias,

*“Cuando una empresa cruza las fronteras nacionales encuentra parametros diferentes de los
del marketing nacional. Los ejemplos incluyen aranceles, monedas extranjeras y cambios en
su valor, diferentes formas de transporte, documentacion nmternacional vy servicios

portuanios”, (Czinkota, 2007) P. 245

La mejor prictica que cominmente se recomenda para empresas que no cuenian con wn area
especialista en 1a documentacion aduanal es la de contratacion de un agente aduanero, si bien
2N cierto gue =on costosos, la reduccion en los nesgos de retencidon de mercancia se hace
invaluable para wdo tipo de productos en proceso de ingresar a otro pais, pero toma todavia

mis relevancia cuando de perecederos se trafa.
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2.1.10 Costos por responsabilidad

Son wvarios ¥ diversos los costos que se desprenden de las actividades de
comercializacion internacional, tal como Czinkota v Ronkamen (2007) o conciben: el gran
volumen de transacciones que realizan les confiere ventajas de costo, por gjemplo, pueden
negociar tarifas preferenciales de transporte”, Por lo que, una de las propuestas que aporten
mayor valor, va sea para el vendedor como para el comprador, ha de ser la amplited en el
volumen de producto. Si_ se trata de economias de escala: entre mas mercancia. menor costo

unitario (p. 289).

2.1.11 Condiciones comerciales v condiciones de entrega

Czinkota y Ronkainen (2007) entienden a la perfeccion que deben establecerse bajo
contrato |as condiciones comerciales v las de entrega, v qué mejor manera que la utilizacion
de los Incoterms para ese fin: los “Incoterms o términos de comercio nternacional:
definiciones estandarizadas de aceptacion internacional en cuanto a las condiciones de venta,
que abarcan los meétodos de transportacion y entrega vanables entre el pais de origen y el
pais de destino” (p. 6EE).

¢ hecho, Czinkota y Ronkainen {2007) hacen énfasis en las responsabilidades que han de
asumir compradores y vendedores internacionales respecto a las negociaciones y acuerdos a
los que lleguen: segin ellos, “las responsabilidades de comprador v vendedor deben ser
aclaradas en lo referente a que se incluira ¥ que no en la cotizacion, v cudndo se transferira
la propiedad de los bienes del vendedor al comprador™ (p. 3935).

2.1.12 Precio

51 la fijacion de precios es, de por si, impresionantemente compleja, cuando de
expartacion se trata, se hace atn mas dificil, puesto que no solamente se enfrenta el oferente
al sinfin de costos v estrategias para la asignacidn de precios, sino que debe llevarlos a niveles
en los que todo lo complicado se acentia. Se debe concebir cada costo de cada actividad por

concepto  de  exportacidn, incluyendo el respective incremento gue el asumir
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responsabilidades conlleva, pero que ha de contemplarse en la labor de negociacion como
definidor de éxito o facaso.
cogque precios ar desde o perspectiva del exporindor: I hjacion de precios de
ex poriacidn, v las condiciones de venta v de pago, La fjacion de precios de exponiacidn e
comphen debido a factores comao la mayor distancin enire los mercados, las fluctuaciones en
el tipo de cambio, las politicas gubemamentales, como los aranceles v, por 1o general, canales
de distribuceon mds grandes v diferentes, (Cankota, 2007} p. 354

2.2 Teorias

La teoria base en estudio para este trabajo propositive es la otorgada por Cristian
Crodoy Feijoo v Constanza Ortega Briones en su tesis Antecedentes y pautas para importar y
exportar desde v hacia China, la cual se apega en diversos rubros a los intereses que aqui se

adoptan y adecuan segun las necesidades imperantes para la exportacion de México a China,

Ciertamente, los enfoques son un fante distintos por tratarse de otro pais. aungue no deja de
estar én el mismo continente. Chile es un pais latinoamericano que goza de similitudes con
México; ademas del mismo lenguaje, se tienen condiciones parecidas en cultura, educacion

v hasta caracteristicas en la poblacion.

En su tesis, Godov v Orlega (20012), plasman como uno de sus objetivos especiticos el
“entregar una guia gue ayude a realizar con éxito el proceso de importacion y exportacion a
emprendedores que estan integrindose a este mundo de los negocios internacionales”, Este
escrite no contempla el emprendedunsmo, se avoca en empresas ya establecidas v, de
preferencia, que va realicen algln tipo de exportacion a cualquier pais. es de alio interes la

mvestgacion que sus autores presentan (p. 7).

Se encuentra demasiada mformacion de relleno, inservible al menos para los fines propios,
para el rabajo que se presenta en original v para la consulta de los autores de esta teoria. Eso
si, iIncluye un tema primordial para los intereses de los objetivos en el capitulo de la guia de
gxportacion del presente trabajo: entrevistas con empresarios con experiencia en la

comercializacion de mercancia con el pais asiatico.

Los testimonios con un amplio potencial son agquellos de los que se obtienen datos para

mejorar los procesos segdn las experiencias que se presenten o, en casos confrarios, para
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actividades que deban omitirse en beneficio de la empresa que tenga intenciones de aplicar

alguna estrategia similar a las que no representaron éxilo én su implementacion.

Cristina cuenta que una vez tenia que comprar jeans, un producto del que no regueria
una gran cantidad, v decidid comprarle a un fabricante chine que desde hace tiempo s¢ [os
fabricaba a otra drea de Pans. Como era una importacion pequedia, la china presento maltples
complicaciones, v que dejd ese pedido para el Gltime al ser mds paqueo que olres gue
estaba haciendo. Al final, llegaron con dos meses de retraso v con miltiples mulias por el

inconvenienie, Asl gue nunch mas ke comprd a ¢lla (Godoy Feijoo, 20023 . &1,

Este testmonio resalta la actnvidad de comerciahizacion de los chinos, quienes,
aparentemente, dan priotidad a compras generosas, dejando a un costado o posterpando las
compras menores, Habla del sentido de urgencia que atacan primeramente los comerciantes
asidticos, aungue 51 se consideran los tipos de cliente que representan elevadas cantidades de
dinero en transaccion, cualquier empresa oriental u ocoidental daria beneficios mas elevados

a la mas redituable.

Para encontrar proveedores, [van explica gue nuneca ba ienido que viajar a China. Todos
los proveedores los buscan a traviés del sito Alibaba, donde encueniran vendedores buenos,
mabos, baratos v caros. Sako una vez ha vigjado a China como parte del programa de postgrado
en ¢l que estudiaba, donde aprovechd para contactar un par de proveedores, pero todo los
demids hia sido a raves del sitio web, Una ves que tenen un proveedor, woda la comunicacion

s¢ realiza por email, Skype v teléfono (Godoy Feijoo, 20012) p. 63

En este mundo globalizado, cada vez se hace menos necesario el desplazamiento fisico para
lener aceeso a mejores condiciones de negociaciin, mas atin desde imoios de 2020, cuando
por la reciente pandemia Covid-19, el encierro mundial obligd al mundo a utilizar las nuevas
tecnologias digitales para la comunicacidn y acercamiento virtual enire personas, desde

aspectos famliares, hasta relaciones comerciales intemacionales

Godoy vy Ortega (2012) hacen referencia a Skvpe v el teléfono, cuando hov se ubica con

varias mas posibilidades de tecnologias de informacion y comunicaciin virtual,
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Otro dato con importancia para la pane de 1a guia es el proceso de aprobacion gue un
producto debe pasar para lograr ser comercializado en el exigente pais asidtico, pero antes
debe ser valerado por la normativa de exportacion del pais de origen como pauta inicial para
la proteccion en las relaciones diplomdticas entre ambos paises, ya sea por motivos de
legalidad o por cuestiones de interpretaciones gubemamentales que podrian perjudicar a la

diplomacia entre nacionas.

El producto debe pasar primero por el MOA, que es como ¢l Minsteno de Agnculiur
de Chile, v este organismo decide qué producto entra v cudl no entra. Para cumplir con toda
=2 sere de normaiivas, hay que pasar por una vanedad de procesos, pero Orizon SA. Y
pasd por (odos estos, debide a su larga travectona en gl mercado, Con esta licencia en su
poder, se les permite vender ese producto en China, sin esa beencia no se puede vender nada.
Por lo tanto, sea cual sea el producio, sobre todo si es alimenticio, debe estar certificado por

laz instituciones correspondientes (Godoy Feijoo, 2002) p. 76

[dealmente, un producto deberia estar certificado por un organismo internacional avalado por
el pais destino, sin embargo, para que ¢so suceda deberian pasar vanos protocolos que den
tal virtud al producto en comercializacion y que, por ¢l momento, no sera necesano en la

intencidn por vender un producto del sector agricola al mercado chino.

Es para considerarse ampliamente ¢l comentanio que Isabel expresd en la investigacion de
Godoy v Ortega (2012), aunque pareciera que s una actividad comin en el ser humano, al
parecer, én log chinos se exapera en la mala reputacion que generan Iras una experiencia
negativa, complicando en alto grado la realizacion de una nueva negociacion mejor en

eficiencia v efectividad.

Isabel cuenta que en vanas oportunidades han viajndo a distintas partes de Asia, a
China, a Taiwdn v a Japdo, En China ban idoa visitar a los clientes para conocerlos v despuds
los han recibede en Chile, va gue a bos chinos les interesa conocer las instalaciones, guicren
ver el proceso de produccién, cudl es Ia cadena del producto, como se hace. Valoran mucho
que todo sea transparente, cosa que ellos vean como es el producto, que todo es impecable,

la gente que trabaja en las fabricas. Asegura que si il ganas la confianza de un asidtico,
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puedes hacer un negocio con él. pero ti lo engafias v perdiste. ¥ te hacen mats fama™, por lo
que hav que ser endadoso de cumiplir con las promesas (Godoy Fegoo, 20020 p. 77

Entre las investigaciones que hicieron Godoy y Ortega {2012}, termina destacandose el trato
directo con los chinos, describiéndolos como supersticiosos, que otorgan mucho valor a los
gestog de gratitud v bondad de sus socios o aspirantes a socios, lo desconfiados v distantes
fue son en un inicio, pero lo cilidos que resultan cuando hay confianza, mcluso hablan acerca

de los colores que, se supone, agradan o no a los chinos (p. 83).

2.3 Antecedentes

Importar v/o exportar son temas con alta relevancia para la presente propuesta. v no
g una expresion lanrada o la hgern, s verdaderamente la base para la investipacion,
propuestas ¢ implementacion gque se mvolucran en conjunto. Lo ennguecedor de la
informacion que ofrecen Godov v Ortega en “Anfecedentes ¥ pautas para imporar ¥ exportar
desde v hacia China™, Santiago, Chile, 2012, son las expenencias personales que comparten
sus entrevistados con topicos funcionales para los fines académicos v practicos gue este

trabajo requiere.

Para encaminar la fase de investigacion al tipo de produecto del que trata la tesina, se consulto
el trabajo de Alejo, “China, una alternativa para el incremento del comercio en México™,
México, 2012, quien propone la utilizacion de algunas teorias economicas con enfoque en el
comercio intemacional entre México vy China, especialmente, de mercancias agricolas v
minerales; es decir, una ampliacion generosa del panorama pretendido en el capitulo de la

guia de exportacion.

Como refuerzoe del trabajo de Alejo, entran Castillo v Méndez (2009), quienes describen v
hasta determinan la potencialidad que México tene hacia China en relacion con los productos

con mayores oportunidades de consumo en el mercado oriental desde San Luis Potost,
México.

Chros trabajos consultados que ofrecen informacidn reveladom son los de Messineo (2016)

y Pérez (2009), quienes en sus publicaciones acerca de las oportunidades que se tienen en el
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comercio ¢con China, buscan identificar los productos v servicios gue mas se apeguen a las
condiciones favorables para negociaciones bilaterales de Asgentina v Ecuador,

respectivamente, hacia la Repiblica Popular Chana (RPCh),

Entre el resto de documentos consultados, resalta ampliamente la cercania entre objetivos de
la presente tesis con la de Cordoba, Quiroz v Parra, en su publicacion “Came de res a Clhina™,
Veracruz, México, 201%; por cierto, asesorados por el actual director de este trabajo, Dr.
Anibal Carlos Zottele Allende.

Ademas de presentar una exploracion del mercado chino que determine la posible demanda
de camicos. evalia su viabilidad en la exportacion y aceptacion del perecedero,

contemplando el reto que mmplica la compleja labor,

Sin duda, tanto por el apego tematico, institucional y de asesoramiento, como por lo actual,
es el trabajo analizado que aporta informacion y pautas que sirvieron como base v reto para

indagar mas a fondo ¥ proponer mis alld de lo que “Came de res a China™ ofrece.

2.4 Marco contextual

Hablar de la nueva China, la modema, poderosa v temeraria China, es resaltar lo
magistral de la obra de Deng Xiaoping v la continuidad de sus sucesores hasta Xi Jinping.
China es la muestra inequivoca de que un dirigente visionaro v patriofa s capaz de alcanzar
el verdadero progreso v modermidad, conjugando las fortalezas locales con los intereses
externos, velando por la sociedad a la que representa v gobierna. La clave radica en el impulso
a la productividad de los pobres, a la mdustnahizacion, a la educacion y eulturn, a la

investigacion v desarrollo de tecnologias.

Desobedeciendo el sistema creado por EE LU, China ha prosperado como ningin pais que
se apego a las normas del Fondo Monetano Internacional v del Banco Mundial, poniendo a

modo casi odo el continente americano a merced del imperio estadoumdense.

4 Queé hubiera pasado si los paises de Aménca Latina v el Catibe (ALC) hubieran hecho frente
comun a las politicas capitalistas estadounidenses y se hubieran apegado al sistema de la

blogqueada y cas: devastada nacion cubana?
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EE.UU. ha jugado sus cartas habilmente v, por medio de las riquezas de América, se ha
mantenido como la potencia mundial por décadas. Por el bien de la regidn, México v el resto
de América Latina deberian unirse para salir del vugo impenalista aprendiendo estrategas de
politicas tipo Xiaoping. Se vislumbra complejo, a menos que [legaran a coincidir en tiempo
presidentes latinoamernicanos v del Caribe con ideologias al estilo Mujica, Lula, Castro,
Chiavez, Correa, Morales, entre tantos mds; hoy estratégicamente desprestigiados ante el
mundo por las practicas de control mediatico que gjercen los paises poderosos dependientas

y aprovechados de los que estan en vias de desarrollo.

2.4.1 Contexto mexicano

Para comprender las diferencias en las culturas de China y México, debe saberse
acerca de las similitudes historicas que han llevado a ambas naciones 8 ser comao hoy son,
pues sus roles negociadores dependen de la manera en la que, como sociedad, asumen las

dificultades vividas.

Tal como sucedit en China a lo largo de su historia desde las civilizaciones antiguas, Mexico
tuvo episodios de esplendor marcados por triunfos e imperios que absorbieron otras
civilizaciones,

Entre guerras por el poder realizadas por distintos grupos, tanto en México como en China,
los imperios v dinastias estuvieron marcadosias) por altibajos en que civilizaciones exlernas
llegaron a asumir ¢l control economico, politico ¥ social, desbancando a las grandes, pero

también con algin grado de decadencia, administraciones que perdieron frente a los

ITVasores,

El termitonio mexicano fue invadido durante siglos de cambios por los espafioles, franceses ¢
ingleses, una dominacidn absoluta que durd mis de trescientos afios v que, de algin modo,

eliming la esencia de las civilizaciones antiguas en temtorio mexicano,

En China sucedid algo similar v a la vez tan distinto, pues la civilizacién guerrera de
Manchuria, invadid y gand el trono como la Dinastia Manchd también por un penodo
aproximado de trescientos afos, hasta que, como paso en México, lograron deshacerse del

yugo de los manchies.



En ambos casos, las que pudieron llamarse independencias. no lo fueron propiamente, puesto
gue, al eliminar un yugo, el par de naciones no encontiaron una transicidn propia para la
soherania, se toparon con intereses extranjeros que, del mismo modo, los tuvieron dominados

economica v politicamente. Para México fue Francia; para China, Japén.

La gran diferencia hasta ese momento, fue que China conservd en gran medida su hinage,
rmientras que en México se hizo toda una mezcla de razas entre europeos (principalmente
espaiioles), africanos (en algin momento esclavos) € indios nativos reducidos por las salvajes

guerras de colonizacion ¥ control de los pueblos con saqueos descomunales.

El dominio japonés hacia los chinos fue eliminado gracias a la alianza que sostuvo un blogque
entre China y EE LU en contra de Japon, con lo que, pese a las dificoltades, los chinos
salieron avante por si mismos, aun cuando el gobierno estadounidense pretendio la union
comércial con China a la american siyle como si fue impuesto én Aménca Latna,

inclovendo, mistemente a México,

Meéxico salio de la opresion francesa v espafiola para entrar ahora en la estadounidense.
Primera con colomalismo clasico, cuando se dio la ventajosa v despraciada invasion y hurto
de gran parte del territorio mexicano. Después, v perdurando hasta nuestros dias, el
neocolonialismo; EE.UU. domina a México bajo circunstancias econdmicas de promesas de
desarrollo, control de medios v aprovechamiento de la enajenada cormupcion de que los
politicos mexicanos han sido objeto: la llamada “Burguesia Testaferro”, una abermante

conguista disfrazada,

China y Meéxico comparten sucesos similares en su historia, sin embargoe, y para beneplacito
de los chinos, ellos si lograron salir v superarse al grado de estar compitiendo por la corona
mundial, mientras que México, pracias a la excelsa “partida de ajedrez” estadounidense
iniciada con Polk v ratificada por Bush hijo, seguimos en un “jaque”™ del que se vislumbra
dificil de salir, aungue con un resquicio de esperanza con las practicas, declaraciones v actos

del gobierno encabezado por Andrés Manuel Loper Obrador, presiente mexicano actual.

Tal es la vision v pairiotismo de este personaje, gue recien nacionalizé el codiciado litio con
una jugada magistral ante los diputados v senadores contrarios a2 los  intereses
gubemamentales, pero favorables para las empresas pnvadas y gobiernos extranjeros gue

pretendian el tan ansiado mineral alcalino.
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En cuanto a la formacion comercial, en la sociedad mexicana se desarrollo disinto a la china,
con rezago amplio ocasionado por las vivencias superadas en relacion con la manera de
asumir las adversidades. Es una realidad que la cultura negociadora china es, por mucho, mas

avanzada que la mexicana,

51 bien los mexicanos tenen antecedentes comerciales de antafio v una notable influencia
espafiola, los vendedores promedio carecen de caracteristicas optimas para la venta,
empezando por ¢l que parece ser el mayor de sus problemas: la intolerancia a la frustracion
que BCOmpana a una negativa. 51 s¢ mantuviera un dnimo positivo, podria darse paso al
conocimiento profundo del producto que se pretendiera comercializar, equilibrando la

actividad de ventas,

Hablando del producto, acorde con la Secretaria de Agncultura v Desarrollo Rural de
Meéxico, este pais ocupa el segundo puesto a nivel mundial de produccion de liman persa en
el mundo. De hecho, México ha erecido alrededor de 6% on el apenas anterior periodo 20021
en la produccion de la fruta, permitiendo un incremento cercano al 5% en sus exportaciones
respecto a 2019, Ni siquiera el aguacate mexicano se compara, cerrando 2020 con un alza de
) 14%; de ahi la proeza del limon persa.

Table T: Persinn Lime Wholesale Prices
Pesos/Kg) Mexico Clity

Momnih 2019 2020 Change

_Januur:.' 731 11.9] ﬁ"!-_[.'-‘i
February | (.60 (TR -3%

March 17.27 1 1.96 -31%
April 18.62 13,33 ~28%
May 16.77 12.61 -25%
June 10,2 MN/A N/A

July T.86 245 E%

August 10.52 12.33 1™
Seplember 14.2 | 1.88 =1 6%
October 125 1048 =1 6%
Movember 11.5 0,59 -H%%
December 11.57 T.65 -34%

Precios del limdn persa en pesos mexicanos por kilogramo (Elms, December 15,2020}
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Es notoria la fluctuacion en los precios internacionales del limon persa. una baja consistente
en el afio de la pandemia, lo que explica el incremento en las exportaciones, pero que habla

acerca de las estrategias en la escalada de precios que los exportadores supieron manejar.
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El limén tipo mexicano y tipo persa en México (Secretaria de Agricultura y Desamollo Rural,
2020)

Los datos expresados en las tablas de la Secretaria de Agricultura v Desarrollo Rural (SADR)
2020 son altamente relevantes por tratarse del 91% a la vaniedad del limon persa en cuanto a

sus exportaciones, del 9% restante, menos de la mitad hace referencia al tipo mexicano.

Para ¢l exportador mexicano a Japdn, resulta imposible enviarlo cuando la fruta no estd en
perfecto estado, puesto que los japoneses son gstrictos para su Consumo,
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2.4.7 Contexto chino

Estudiar el progreso que presenta China a lo largo de su histona, ayuda a comprender
su moderna actualidad que se ha pestado desde tiempos remotos.

Los nomeros econdmicos que sitian a China como la segunda poténcia en ese ambito a nivel
mundial. posiblemente estén por cambiar una vez reestablecida la normalidad mundial
después del Covid-19, puesto gue entre la carrera por la Tech50, la posesion del 90% de las
tierras raras explotables a nivel mundial v la nacionalizacion (compra) de empresas
extranjeras en su terntono, se podria dar por vencedor en este nuevo orden mundial a la

Republica Popular China,

En 1960 China tenia un Producto Interno Bruto (PIB) de 59,000,000,000 USD, mientras que
Estados Unidos, de 543.000,000,000 USD: las politicas de Mao siguen teniendo altibajos en
la economia y poblacidn. Para 1972, el entonces presidente estadounidense Richard Nixon,
decide que es momento de aliarse con China mientras Mao esté mal posicionadoe con su
homologo de la Unidn Soviética, Aungue la visita parecia indicar que podria exisur una

alianza al mas puro estilo norteamericano, no s avanza en las negociaciones entre ambas

NACIONEs.

Es en 1978, después de la muerte de Mao Zedong (1976), quien impuso un sistems politico
controversial que en mucho beneficio v, a la vez, perjudico a una China progresista socialista,
pero que indudablemente acarred progreso y expenencia; que se promulgaron los objetivos
planteados por Zhou Enlai en 1963 enfocados en el fortalecimiento de la agriculiura,
industria, defensa nacional, ciencia v tecnologia. El impulsor fue el sucesor de Mao, el

visionario Deng Xiaoping, a lo que se denomind “Las Cuatro Modermizaciones™:

» Reformas en la agrcultura para aumentar la productividad, abandonando
progresivamente el sistemna maoista de economia rural planificada, sacando zonas del
pais de la pobreza, fomentande la migracion de los campesinos a las ciudades para

olrecet su imdno de obia

o  En coanto a la industria, se permutid ciena libertad para empleados v empleadores,

abriéndose también oportunidades a empresas privadas,

s  Aumento en los efectivos militares, ahora sin la independencia de la que gozaban.
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» Fuerte inveccion econdmica a la educacion, se enviaron estudiantes al extranjero para

profundizar en el conocimiente de otias culturas, ciencia v tecnologia en progreso.

El entonces presidente Deng, lanza un mensaje al mundo al visitar Estados Unidos, si bien
s zigue el sistema comunista chino, ahora estan abiertos a los negocios. China se lanza a la
modernidad invirtiendo en cuatro Zonas Econdmicas Especiales (ZEE) donde se manejan
otro tipo de politicas con respecto al resto del termitorio, principalmente con el comercio
exterior. La idea resulta espléndida para recibir inversion extranjera al funcionar como

matores de la economia china.

Para 1982, las ZEE pasaron de ser aldeas vy villas a tremendos complejos industriales v
habitacionales, un aglomerado industrial que fue creciendo exponencialmente. Las cuatro
ZEE fungieron como experimentos antes de implementarlas en una mavor parte del terntono
chino. Lina de las primeras ZEE fue la del pequesio pueblo pesquero de Shenzén, con una
poblacion apenas de 59 mil habitantes; hacia 2016, su poblacion era ya de 12 millones. Lo
gue es ain mis sorprendente, su PIB se eleva en el mismo periodo en un 24,569% (Swudio T.

, 2021, s, el dato es correcto, veinticuatro mil guinientos sesenta v nueve por ciento.

En las pnmeras ZEE, China aprovecha la gran cantidad de poblacion necesitada para fabricar
en grandes cantidades de productos a exportar. Por supuesto, los beneficios para las empresas
que s¢ instalan en las ZEE son inigualables: no se pagan impuestos, las rentas son bajas v la
mano de obra es barata. Lo que explica como es que China comienza a crear mas v mas zonas

de desarrollo durante los siguentes 30 anos,

El secialismo con caracteristicas chinas hace que la economia del pais se equipare con las
fuertes economias mundiales. En 1990, el PIB de China alcanza los 360,000,000 000 dolares
(Bank, 2018}, pero todavia se encuentra con el Gediar americano, EE.UULUL 51 bien es cierto
que se sigue diciendo un pais socialista, China, con caracteristicas propias, da 4 pensar a la
poblacion que se vive en el capitalhismo, lo que lleva a una revuelta de estudiantes a exigir
mas libertades al goblemo, situacion que propicia una avasallante respuesta sobre los
manifestantes, dejando claro que una cosa es la libertad econdmica v otra la libertad politica,

por medio de o gue se conocid como la “masacre de la plaza Tiananmen®,

Conforme suben log salarios de los trabajadores v el nivel econdmico en general de la

poblacion, se va también olvidando rapidamente el movimiento de Tananmen. Por supuesto,
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al incrementarse la clase media en China, las empresas extranjeras se apresuran para ofrecer
sus productos v servicios al nuevo mercado, exagerando en la calidad v prestigio de marcas
que |la mayoria de los chinos no pueden comprar, dando pie a la falsificacion, rubro que
representa hasta el 8% del PIB, una cifra descomunal que prevalece a la fecha, pues se estima,

de todos los productos falsificados del mundo, China produce actualmente el 85%

Pese a la entonces creciente falsificacion, EE. ULl decide respaldar a China para ingresar a
la Organizaciom Mundial de Comercio (OMC) en 1998, afio en el que ¢l PIB de China alcaned
los 3 billones de dolares (Bank, 2018). Todo parece miel sobre hojuelas.

Llega el afo 2008 acompaiiado de una crisis economica como pocas en la historia mundial v
estadounidense actual, ocasionando una baja incomparable en la demanda de productos
chinos, una navidad repleta de caos con ef cierre de vanas empresas chinas ante los escasos

o nulos pedidos de occidente.

En China, el Estado tiene responsabilidad con su gente; se aumoriza un rescate econdmico de
SEO.000,000.000 (Villezca Becerra, 2015), con lo gue las empresas chinas exportadoras,
fabrican ahora para el comercio intermo, jugada por demds mteligente para hacer un
verdadero rescate en la economia del pais. El golpe fue severo, pero no lo tird, pronto

comenzo la recuperacion.

Esta es la enorme diferencia entre México v China; un rescate inanciero se gesto por el estilo
en ¢l pais amencano por la cnsis en la que depo sumida la economia el expresidente Carfos
Sahnas de Gortari, sin embargo, ¢l lamado “rescate™ fue uno de los actos mds grotescos de
cormupcidn que ha vivide Meéxico, endendando por al menos 70 afios al gobierno entonces
encabezado por el expresidente Emesto Zedillo Ponce de Ledn, com sucesores que
continuaron  practicas cormuptas v neoliberales favorables para la industria privada,

preferentemente, extranjera, v para ennguecimiento propio de algunos pocos,

Continuandoe con China, tal como se maneja en el mundoe neocolonial, el gobierno chino
empicza a invertir en territorio afficano y asiatco fuera de sus fronteras, al mas puro estilo
nova  imperial econdmico con la ambiciosa v descomunal serie de provectos de
mfraestructura mundial con el cinturdn v ruta de la seda, tales como una via férrea desde la
costa de China hasta Inglaterra, o Ia red masiva de carreteras que conactan el este de China

con los puertos de aguas profundas de Pakistdn, v un oleoducto capaz de transportar gas
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patural desde Turkmenistan hasta la frontera china. A través del mundo, China ha invertido

alrededor de un billdn de dblares en infrasstruciura en diversos paises.

Se especula que estas inversiones de China en paises en desarrollo en el mundo, sacara a flote
a la poblacion mas pobre; aunque podria sonar alentador, nunca hay que subestimar la
avaricia por ¢l poder de paises que han alcanzado niveles altos en la economia mundial.
Todos los imperios estan manchados en la historia por sangre, traicion v enfermedad por el

poder.

El crecimiento imparable de China hace que la pregunta deje de ser si rebasard a 1a economia
de EE.UL, sino para cuando, Especialistas especularon en 2019 que se acerca el nuevo orden
mundial para 2025, aungue la especulacion fue realizada antes de la crisis (oportunidad) gue
representa el Covid-19, con lo que se podna adelantar la proveccion dadas las condiciones

actuales de China, tal como se énuncia al principio de este tema.

El precepto del proceso del desarrollo econdmico reside en las acciones de cada pais, de
acuerdo con Aldo Ferrer' (Ferrer, 2007), esta “...fundado en la acumulacion del capital,
conocimientos, lecnologia, capacidad de pesuon vy orgamzacion de recursos, educacion y
capacidades de la fuerza de trabajo. v de estabilidad y permeabilidad de las instituciones,
dentro de las cuales la sociedad resuelve sus conflictos v moviliza su potencial de
recursos...™ v no en la globalizacion que, sin duda, facilita v enriguece la sistematizacion

gconomica de un pais.

Desde los inicios de la evolucion actual de China, se establecieron directrices en todos los
elementos a los que Ferrer (Ferrer, 2007) hace referencia, sin centrarse unicamente en el
aspecto econdmico, sino que la cultura, educacion, tecnologia v demas, fueron v siguen

considerados en su desarrollo integral.

En tiempos de Mao, con el afin de hacer progresar a China, intentd industrializar ¢l paiz
descuidande el campo, ocasionando muerte a un porcentaje alto de la poblacidn, segin
egtadisticas, uno de cada doce (Xin Meng, 2015}, Aunque Mao comigid a medias el rumbao,

no fue sino hasta las reformas de finales de los afios 70, gque se innovo el sector agricola por

' Contador pablico, economista y politico argenting

* Aldo Femer. Globalizacion, desarroflo y densidad nacional, Documentos,
Fundacion Politicas Publicas, 2005
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medio del sistema de responsabilidad contractual personal. basado en la apropiacion de los
excedentes de produccion. El sistema beneficid, pnmeramente, a las familias rurales v, en

seguida, a la industria china

Pege a la enorme importancia que la agricultura representd en las baszes para hacer de China
lo que es hoy en dia, cada vez hay menos gente que se dedica al campo, la oportunidad que
e5ta situacion ofrece a los paises en vias de desarrollo es innegahble, el pais mas poblado en
el mundo v niveles socioecondmicos al alza estan necesitados de productos agricolas. Por
supuesto, como buen lider, el presidente Xiaoping trabaja en acciones directas para clevar la

produccion agricola.

Respecto a las orpanizaciones lucrativas estatales, se amplio su autonomia, medida de
descentralizacion que reactivo su perdida eficiencia v hasta la mejord; micid como un
experimento, wermind siendo el sistema para empresas pablicas que, en esencia, prévalece a
mas de 40 afios de su instauracion con las adecuaciones pertinentes a los cambios y nuevas

necesidades de un pals en constante crecimiento.

El respeto de los lideres del Partido Comumista, comandados por Deng Xiaoping, hiro que
las pequefias empresas que empezaban a generar excedentes, no fueran expropiadas en parte
por el Estado, sino que permanecieran bajo administracion propia; con lo que se entiende
algo del porque ¢l sistema politico es socialista con caracteristicas chinas, otra excelente

manicbra del presidente Deng,.

En 1985, con el fortalecimiento de las empresas grandes ¥ su nueva manera autdnoma de
trabajo, se hace notoria la sctividad ndustrial en el PIB nacional como un factor

macroecondmico funcional.

Las ZEE, otro dier en las reformas encabezadas por Xiaoping, fueron un detonante
abrumador del desarrollo en la economia de China. Con las cantidades inmejorables de
empresas multinacionales apostadas en el pais asidtico, el rol de las inversiones extranjeras
directas (IED) sobrepaso las expectativas de chinos y fordneos, estableciendo con el tiempao,
mas £EE. debido a que fueron el motor de desarrollo de vanos pueblos pobres convertidos

en urbes cosmopolitas en tempos récord.

38



La indusmalizacion de China no se limito a mercancias, se extendio a servicios v hasta a la
mvestigacion v desarrollo {1+ de tecnologia e invenciones, permitiendo a China aprender

a partir del conocimiento de otras culturas, ahora apostadas en territorio propio

El gram estratega Deng Xiaoping, previc la relevancia de la 1+D desde el principio en el
proceso de modernizacion, no se limitd ni se confid eén atraer expenencia de otras partes del

mundo por medio de la IED, realmente no dejd a la causalidad de las empresas extranjeras.

Antes de las reformas, Xiaoping, impulst a los intelectuales a formar parte de la fuerza
productiva para especializarse en temas de ciencia y tecnologia, sabia perfectamente que ¢l
camine a la modernidad viene acompaiiado de esos dos factores, no como recurso externo,

sino como preciado recurso nacional,

Como continuidad en el tema de la D en la industrializacion de China, el gobierno fomento
gl desarmrollo intelectual con infraestructura para todos los fines cientifico-tecnologicos
posibles: umversidades, laboratorios, talleres. .. El impulso que se ha dado a las farmilias para

que sus hijos tengan una formacion profesional ha llegado a niveles nunca vistos en China.
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Diagrama, Estadisticas comparativas de China

Es facilmente previsible la influencia china en expansion a todo ¢l planeta con mayor fuerza,

los esfuerzos que hoy hace tienen un objetivo: seguir creciendo.

La politica exterior china no deja de aprender v aplicar, es el ejemplo y referente mundial
que ha de aprovecharse por los paises en desarrollo, Para América Latina y el Caribe podria
representar el surgimiento de una nueva era al cambiar las vejaciones padecidas desde su

“descubnmiento” por parte de los europeos y de las rapaces politicas estadounidenses.



Ante el nuevo orden mundial donde todoe apuntala a China como la “superpotencia™ dentro
de pocos afios, ha tenido que sorear mnumerables retos provenientes de cualquier lugar,
empezando por los conflictos entre vecinos, siguiendo con los constantes comentarios en
contra por parte de Washington; entre tantos obstaculos y basados en las experiencias en que

fueron imvadidos, Pekin, acertadamente, ha fortalecido en alto grado su defensa militar,

Aungue Xi Jinping siempre se ha pronunciado a favor de la paz. hay contrastes con los
conflictos armados en desarrollo. La diplomacia china ha convencido a gran parte del mundo
de que su amplio poderio bélico es para conservar su soberania, mas no para consagrar su
supremacia (comao si 1o han hecho otros paises e impenios). En contraste, la tendencia de las
potencias mundiales es la del uso de la fuerza para coaccionar a su favor ¢, indudablemente,
sl hay riesgos latentes v serios de hacer valer los infereses de Pekin en cualgquier momento,
es una realidad previsible. Al cierre de este trabajo, aungue ¢l gobierno chino tene intereses
comunes con Rusia, hasta ¢l momento se ha mantenido al margen con ¢l enfrentamiento riso-

UCTAT A,

How la sociedad china estd viviendo la gloria de cero pobreza extrema v altos ingresos per
capita que ofrecen comodidades v sensaciones de poder, finalmente son condiciones
comunes que van evolucionando hasta toparse con problemiticas propias de degeneracion
vistas on IMperos; racismo, corrupcion, violencia, consumismo extremo... Pareciera un

andlisis con enfoque nacional, realmente tiene alcances mds alld de las fronteras.

El prondstico es alentador, la influencia de China para el mundo se vislumbra positiva a
niveles no imaginadoes en tiempos del regimen britanico o estadounidense, no tnicamente en
términos econdmicos, también en cuestiones sociales, educativas, culturales, tecnolégcas,

filosoficas, etcétern, de bienestar popular,

2.4.3 Relacidn entre ambos

Para México y China no fue ficil emprender una relacion integral que pudiera
convenr a ambas naciones. Por un lado, el régimen en tempos de Mao Zedong, cerrado hasta

clerto punto; por otro, la presion que Estados Unidos ejercio sobre Meéxico para no favorecer
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a China, v con razon, pues el pais asiatico nunca se apego a las politicas del FMI o del Banco
Mundial impulsadas por EE.ULI

Pese a todo, China y México han conseguido vinculos diplomaticos desde el presidente
Echeverria, consolidando, actualmente, un interés mutuo en el que el gobieno chino v el
mexicano (este dltimo a través del secretario de relaciones extenores, Marcelo Ebrard) va

tienen provectos en puerta, China mvirtiendo en México.

Cuando el plan de Deng Xiaoping rindié frutos evidentes al mundo. fue cuande la ONU
ineluyd a China como tercera economia mas grande del mundo en 2001 ; algo sorprendente
para muchos si 82 considera su sistema socialista que conlleva una fuerte intervencion del
Estada.

El que China pertenezca hoy a la Orgamizacion Mundial del Comercio (OMC), en gran
medida fire por el gobierno de México en tiempos del expresidente Vicente Fox Quesada al
firmar ¢l acuerdo sino-mexicano, Para México fue una decision complicada v, de hecho,
pusieron trabas @ los chinos tales como la defensa amtidhemping al aplicar impuestos

adicionales a productos provementes de Asia

El zobierne del expresidente Enngue Pefia MNieto sostuvo frecuentes encuentros con el
gobiemo de Xi Jinping a sabiendas de la autoridad mundial que China representa, y es que
China tiene intereses muy fuertes en Aménca Latina, como visionarios gue son, entienden
que las riquezas de las que gozamos son ¢l punto decisive para tener con amplitud la

economia mas prande del mundo.

El presidente hinping espera establecer una solida relacion con el actual presidente mexicano,
Andrés Manuel Lopez Obrador, por las ideologias politicas que convergen entre ambos. Solo
el nempo dird s1 México se amesga a establecer relactones mas cercanas con China, o si
continuard mas apegado a su vecino del norte o, como tercera opcion, opta por el

multilateralismo.

Lina senie de eventos globales hacen pensar en un future prospero para Meéxico =1 se afianm
la relacion comercial v diplomatica con la RPCh, =1, pese a |a lejania geografica entre ambas
naciones vy, si, lambién muy a pesar de la cercania geogrifica, comercial v politica de México

con Estados Unidos de America (ELIA).
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Estrechar relaciones México-China es un momento propicio por diversos motivos:

China ha crecido econdmicamente al punto en gue lg conviene invertir en varias

partes del globo para preservar e, incluso, mejorar su condicion actual,

Meéxico siempre ha gozado de un potencial inconmensurable frenado por intereses
extranperos a partir de la histonca corrupeion que ha favorecido a los paises poderosos

CON INtEreses ¢n este Tico pais.

China ha expresado abiertamente su interés por intercambiar expenencia, tecnologia,
personas, talento, mercancias, cultura, educacion, industnia y demas; totalments
distinto a la Inversion Extranjera Directa (IED) originaria de EUA, Canada, Japon,
Alemania, Espafia, etc., quienes nvierten para emplear sin  intercambaar
conocimientos, o sea, buscan mano de obr barata a largo plazo lograndolo con gran
éxito durante décadas ante la gratitud de la poblacion mexicana (ensambladora FW

en Puebla, ensambladora dwdf en Perote, ensambladora Mssan en Aguascalientes),

La ideologia politica entre ambos gobiernos (México v China) tiene un enfoque de

desarrollo piramidal basandose en el bienestar social.

Los lazos que esta generando el apoyo chino al pueblo mexicano por la pandenma
SARS-CoV-2; en respuesta, Mexico esta imvirtiendo en CanSing Biologics con la

compra de la vacuna contra el Covid-19,

La puerra econdmica que se estd librando entre China v EUA ha ocasionado que él
pais de onente saque algunas de sus empresas de emitorio estadounidense v piense

en apostarlas en México.

L.os primeros sectores beneficiados seran ¢l manufacturero, ¢l textil, el automotnz v el de

tecnologia basica, con especial énfasis en el turistico, tan seriamente perjudicado por la

pandemia. China genera actualmente un intercambio comercial anual promedio de 19.4%

{Rosales, 2021), muy por encima de la relacion con EE UL, aun coando no existe un tratado

comercial especifico entre ambas naciones.

La denominada “ola asiatica en México™ promete generar empleos por miles, inicialmente,

cont Micro, Pequedas y Medianas empresas (MiPyMes) chinas vinculadas a la tecnologia
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basica. lo que respalda el interés de la potencia asidtica por compartir Conocimientos ¥ no

limitarse a montar ensambladoras o maguiladoras.

En noviembre 2020 se celebrd el XTIV Plan Quinguenal de China (2021-2025) para el

desarrollo econdmico v social, en el que se confirma la confianza en que el mundo presentara

pronto una recuperacion gradual pero consistente ante el coronavirus, tal como estd

sucediendo en la RPCh; noticias alentadoras para Meéxico que respaldan las pretensiones

chinas por invertir a lo grande en México.

Origen de la IED
ansro-marzo de 2020

(porcentajes)
Total 10,334.0 mdd

Resto
15.65%

Paives Bagons
4 6%

Espata
14 3%

FUENTE: informe estadistico sobre el
compartamienta de la inversian
extranjera directa en México (enero-
marzo de 2020}

De acuerdo con el Ministerio de Comercio
en China, en los primeros nueve meses de
2020, la Inversion Extranjera Directa (1IED)
alcanzo los 10326 millones de dalares,
mdicando que las inversiones en territorio
chino no se han visto reducidas con la crisis
sanitaria, puesto gue su mercado sigue
siendo enormemente atractivo, cubriendo las
expectativas v la confianza de los inversores

an operaciones a largo plazo en la RPCh.

Considerando la solidez v estabihidad

ecopomica china, podria resultar una

oportunidad migualable la IED gque se vislumbra
para México, pues China, actualmente, m
siquiera figura como un INVErsor imporante én

México.



Pensar en la IED china en Evoluciin de la nversién Exfranjera Directa, ' 2007 - 2019
. [ Prillaanirt e clien|
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La IED china en México en 2017 apenas [legd a 85 millones de dolares (en promedio 21 .25
millones por trimestre) (Morales, 2020), lo que representa un poco mas del 0.2% de la IED
total. Es decir, el anuncio ching con ses pretensiones de inversidn, aungue no han
pronunciade una cifra siquiera aproximada, es alentador para el futuro cercano, mediano v

inversién Extranjera Directa Realizada por Sector Econémice,  largn de los
2018 - 2017 / Enero - Junio

; MEeXicanos.
{milcnes de dolores)
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FUENTE: Comentarios al Informe Estadistico sobre el nvirtiendo el

Comportamignto do la Inversion Extranpera Directa an México (enero- L
junio de 2019} Mexico para
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acercarse a su maximo historico reciente de 23 mil millones de 201 3.

Mo e3 sencillo especular acerca de las inversiones provenientes de China si un factor de alta
relevancia que podria resultar limitante es la estrecha relacion y dependencia actual de
México con EUA. La realidad es que China tiene toda la intencion de invertir en México v

seguramente lo hard de manera gradual.

Aunque las oportunidades se abren para ambos paises, estrechar relaciones México-China
fuertemente ocasionard una reaccion por parte de EE.UU. en contra de las dos naciones; tal

vez ese sea el principal motivo de la mesura en la union China-hMéxico.

La RPCh cuenta con los recursos para continuar los enfrentamientos enire potencias
mundiales, pero para México la sitnacion podria tormarse compleja entre la eleccidn de una
ahanza clara con la lejana China o con su vecino del norte, Como ha demostrado el estratega
presidente actual de México, Andrés Manuel Lopez Obrador, parece inclinarse a favor de
EE.UL]. aungue se tenga mayor convergencia ideoldgica con las politicas de China,



Capitulo 3 — Marco metodolégico

3.1 Diseiio de la investigacion

La investigacion empleada en este proyecto es descriptivo transversal, realizando una
observacion momentanea inicial cuantitativa, seguida de una fase con mayor profundidad
cualitativa. El disefio descriptivo logrd establecer las bases requeridas para la guia de

exportacion acorde con las necesidades de las empresas analizadas.

Mapa. Exportaciones de limon persa de México para el mundo

3.2 Investigacion de fuentes primarias

3.2.1 Poblacidn objetivo y disefio de muesira

El universo esta conformado por las empacadoras de productos agricolas en la regidn
de Cuitldhuac, Ver., que actualmente exporten el fruto a cualquier parte del mundo (dando
prioridad al mercado europeo v asiatico), obtentendo una muestra estadistica representativa
a un mivel de confianza del 95% y el margen de error del 5%, suficiente dado el universo

relativamente reducido.
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3.2.2 Operacionalizacion de las variables

VARIABLE

Empacadora de
productos
agricolas

Exportaciones

Tamann de Ia
Cimpeesa
(namero de
empleados)

Paises a los gue
exporia

Empresas
internacionales
compradoras

Uso del
producto

Frecoencia de
Ia exportacion

DEFINICION
COMCEPTUAL

Empresa dedicada a
fa comercializacion
de un producto

Empresa
comercializadora al

extranjero

Dimension medible

de Ia proporcion de
la empresa en

empleados formales

que la conforman

Paises en los que
comercializa el
praducto

Socios comerciales
internacionales

Descripcion de la
funcién que ejerce
el producto en la
Smpresa
compradora

Promedio de ventas

internacionales en

DEFINICION
OPERACIONAL

Tipo de empresa
¥ giro al que se
dedica

Tipo de venta que

realiza la
empresd,
debiendo ser. al
menos, una al
extranjero
Nimero
pmmedm de
empleados
formales que
conforman la
empresa

Region
mtemnacional en
lnz que la
cmpresa tiens
injerencia

T35 6 D

¥ giro gue
adquiere el

producto

Utilizacion
especifica para el
consun del
producto o
ITSLITHY

Tiempo entre

venta v venta

internacional

Cuantitativa

Cuantitativa

Cuantitativa

Cuantitativa

Cualitativa

Cuantitativa

ESCALA DE
MEDICIGN

i

Nomimal

MNomenal

Razon

Intervalo



Fe T T E Il Determinacion del  Nimero de Cuantitativa [mtervalo
exportacion nimero de unidades  unidades

comercializadasen  enviadas al
el extranjero en un  exiranjero

periodo mensual v

determinado anualmente
Nivel de Delimitacion de 1 Tipo de Cuantitativa Nominal
responsabilidad mhiﬁdﬂ ]HEETEEM
en la como exportador en  empleado que

exportacion las 'ﬁ&tmﬂlﬂﬁlka dﬂﬁ.ﬂa‘lﬂ
(INCOTERM) JEUGENECRT responsabilidades

3.2.3 Instrumento de medicitn

Las necesidades de la investigacion requieren dos tipos de instrumento:

El primero, en su fase exploratoria, es una encuesta que definid las caracteristicas esenciales
para la profundizacion en el andlisis, tamizando las comercializadoras que cumplen con las
caracteristicas minimas indispensables para el estudio, siende relevantes los datos,
independientemente de que fueran provenientes de empacadoras susceptibles de la

realizacron del sigulente paso o no.

Una vez que la empresa de productos agricolas cumplia con los filtres, pasaron a la segunda
etapa: la indagacion en los requerimientos para la comercializacion imtemacional por medio
de entrevistas con los encargados de las exportaciones, no importando si fueron & cualquier

parte del mundo, pero eso si, dando priondad a la venta a mercados europeos v asiaticos.

3.2.4 Disefio estadistico

En la mencionada primera fase de la investigacion, se obtuvieron datos que sondearon

la situacitn de la comercializacion internacional de la zona de Cuntldhuac, Ver., considerando
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otras regiones de importancia similar en cuanto & la produccion v vemta del producto en

cluestion.

La segunda fase estuvo regida por ¢ analisis a profundidad que otorga la entrevista con los
expertos de la empresa, quiengs aportaron datos imprescindibles para la realizacion del

presente reporte como directriz én las propuestas de esta puia,
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3.2.5 Desarrollo de la investigacion primaria

El disefio v formato de la encuesta v entrevista (Anexos) se realizo partiendo de las

necesidades de informacién que no se obtuvieron de [uentes secundanas con base en las

preguntas de investigacion

La muestra utilizada para la investigacion primana se baso en las empacadoras regisiradas

en Cuitldhuac, Veracruz, México, sepin el Consejo Estaral Ciiricoda, A0

Briseyda B. Vera Barbonia

Cancitricas, 5.4. de C.V.

Citricas Citlali, 5.A. de C.AL.

Citricos bos 5 reales, 5.4, de C.AL

Citricultores del Tropico

Grups Heridel sxportacidn =
importacion, 5.4 de £V,

Integradora de Empacadares de
citricos  de I hﬂEﬂ de
Cultlahuae, 5.4 de C.V.

Arture Malpica Miz.
Efrain Cancine Mora
Cesar Cortés Bello
Sergio Sinchez
Harnandez

Dawid Barbasa
Villanuewa

Reberta  del  Valle
Jacome

€, Caear Cortes Balla

Calle 3 #320 Col. Centro

Cultlakuac, Var,

Av. 8 5/M entre calles 9 y &

Cuitlakuae, Var,

Aw. 11 5/H Coel. 5n. Pedrs Entre
calles 8 y 11 Cusitlahisac, Ver.

Av. 1 Esg. Calle 3 5/N Cuitlahuac,

War.

Em. 1 Carretera Cuitlahoac
Carrille Puerts Lote 3 col

Trapiche Meza.

Aw, 10 5/M entre calles Ty 8 col.

Los carrites, Cuitlahuac, Wer.

A¥, L1 5/N Cel, San Pedro Calle Y
11 de Cuitlahuac, Ver.

T8 7325001

278 TIT 1153

1787325334

ITHT3AZE5LTS

278 732 1155

ITHTEL LL5E

ATATITSR1A
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Karina Malpica Martinez

Liman perea &l ensusho, 5.4,

Margarita Ortiz Duarte

Bzcar Gil Gomez Mels

Pedra Maorales Rico

Trinidad Rendon Valterra

Weracruz Citrus 5.P.R. de R.L-

Karina Malpica
Martinez
Martin Rico Martines

Gregorio Morales Rico

Oscar Gil Gomez Melo

Pedro Morales Rico

Trinidad Rendon
Valtierra

J. Amtomiec Ventura

Vazgues

Calie 34 320 Col. Centra

Cuitlahuac, Ver.

Dom. Conocide S/N Orilla del
Libram, .i.qu:lhliiq tamarindo a
50 mitrs. De agencia superior

Calle 13 Esqg. Av. 4 5/N Col. Centro

Cuitlahuac, Ver,

Aw. I entre Calles 8 y 13 #1109

Cultlahuac, Ver,

A, 78401 Pag. Calle 4 Cuitlahuac,

Wer,

Aw, & & 1326 entre calles 15 v 17

Cuftlabuac, Ver,

Av. 1 #708 Cuitlahuae, Ver.

ITHTEIOXTE

270 TEL 0954

T8 T3ZOL52

ITH 7320935

ITATAZOE05

ZTATa 5263

ZTBTIT 0454

Estudiantes de la Diniversidod Tecnoldgica del Centro de Veracruz, ubicada en Cuitlihuac,

Ver, de la carrera de Desarrollo de Mepocios Area Mercadotecnia, apovaron

desinteresadamente para la recopilacion de los datos, En alpunos casos se contacto

telefonicamente a los empresanos y representantes que compartieron la informacion; en

otros, se visith directamente en la empacadora. CQuien suscribe, agradece enormemente la

valiosa aportacion de sus alummnos,

En la busqueda de informacion referente a empresas que trabajen con el mercado asiatico, se

amplio la investigacion a empresas de Cardoba, Ver, v hasta de Puebla, Pue.
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3.3 Conclusiones de la investigacion

Entre las indagaciones realizadas, la encuesta v entrevistas fueron los métodos de
recopilacion que mas aportaron a este trabajo de investigacidon, 51 bien los sujetos gue
aportaron datos no han temido experiencia de comercializacion con compradores chinos, si
las han tenido con compradores de diversos paises.

Las mmvaluables aportaciones se presentan en tablas, diagramas v graficas con interpretacion
de los datos de interés para el lector, haciendo omisién de datos innecesarios o carentes de
valor para la finalidad de este manual vislumbrado para facilitar la compleja labor de

comerciar con China en la postura de vendedor mexicano,

3.3.1 Procesamiento de datos

Yarios de los datos obtenidos resultaron imelevantes, por lo que pasaron a un proceso
de tamizado acorde con las necesidades de informaciom planteadas en las preguntas de

investigacion,
Empleando Microsoft Excel fue que se organizo v procesd la informacion recopilada. De
manera parcial, se muestra la tabla previa a la elaboracion de las graficas para su andlisis e

interpretacion:

B N A R ) WA S BN [RTOPLLD B an - '-i L
Tabla, Drganizacidn de los datos recopilados con empresas de Cultkshuac y Cordoba, Ver,,
Meéxica,
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3.3.2 Interpretacion de los datos

Productos exportados

B Limadn Echayoie ®Cafe ¥ Ropa W Otros

Grafica, Productos exportados

Dada la ampliacién de la investigacion de las empresas para la deteccion de exportaciones
para Asia, este grifico se toma relevante para expresar la prioridad en la obtencion de

informacion proveniente de empacadoras limoneras.

Pais al cual se exporta

BEF LG, ®Holanda ®lapdn @ Guatemalzs ®China

Grafica. Pais al cual s& exporta
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D la muestra obtenida se consiguid informacion empresarial con actvidad comercial en el
mercado chino. La importancia de esta representacion es la ratificacion de Estados Unidos
comao ¢l principal destino de las exportaciones mexicanas. Es logico, ademas de la vecindad

y todo lo que implica, el pago en dolares resulta altamente atractivo para todo empresario.

Ciudad

B M Allern = Otros

Grafica. Ciuvdad

La directriz brindada por esta informacién marca las bases para la etapa de prospeccion,
inicialmente, para buscar un mercado cluno semejante ¢n las caracteristicas que hacen de Me

Allen una region de alto consumo de limon persa,
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INCOTERM

CFR P o CAP oo DL EXW FCA FOE

WCFE mCF m{PT DA mGOPF wioPM) wEXY EFCA wFDE

.,_
ke s W I o DD

=

Grifica, INCOTERMs mas utilizados por |as empresas mexicanas

Al mercado estadounidense no le interesa ahorrar unos dolares al no responsabilizarse por la
importacion del limon, al menos no en la mayoria de los casos. Es revelador el elevado
porceniaje del 40% de empresarios que prefieren la comodidad de recibir el producto con un
precio que incluya las responsabilidades completas, habla del poder adguisitivo o, tal vez,

del bajo precio de venta por parte del productor veracruzano.

PRECIO

Grafica. El precio en dblares estadounidenses
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Aunque el precio es varable, incluso en la comercializacion nacional, la informacion muesira
una tendencia por encima del promedio. 51, e confirma la convemencia del mercado
estadounidense en donde se prefiere pagar por asumir la menor carga de responsabilidad para
la importacion, lo que conviene al exportador para obtener ganancia no solamente por

concepto del producto, sino por el servicio en los procesos arduos del comercio imternacional,

Tipo de venta

B Cajes ®Tors ® Unidades

Grafica. Tipo de empaqualembalaje para la venta del limon persa

Sepun comentanios de los entrevistados, el comprador busca la relacidén precio-calidad-
practicidad, y evidentemente resulta lo mds practico empacar la fruta en cajas. Ciertamente,
se encarece, pero se compensa con la conservacion, facilidad de manejo v hasta exhibicion o

venta al consumidor final.

3.3.3 Conclusiones

Profundizar en las respuestas a las preguntas de investigacion siempre es favorable

para cualguier trabajo propositivo, entre mas datos analizados, mejor toma de decisiones.
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Se concluve que el mercado con China debera ser un tanto similar en esencia con el de
Estados Unidos en cuanto a la economia e ideologla de practicidad en la compra de productos
de alta calidad. En cuanto al mercado especifico, Mc Allen se convierte en base de indagacion
en la bisqueda y propuesta de un mercado chino con caracteristicas similares que lo hacen

propensa a la necesidad de limon,

En cuanto a las responsabilidades y modos pricticos de empaquetado, se debe prionzar la
venta que represente los ingresos mas elevados, puesto que ademids de ser referente para el
inicio de las negociaciones, el prospero mercado chino podria prefenr la recepeion del

producte con tedo incluido.

En contraparte, la vasta expenencia de los fuertes negociadores chinos, podria suponer la
pretension del ahomo econdmico por encima del trabajo que representen las actividades de
importacion, mas ain si se piensa en la oferta de la misma fruta en paises muy cercanos 2
China

En cualquier caso. los beneficios para Mexico se darian en ambos sentidos: ganando mas por
las responsabilidades asumidas en la labor de exportacion, v en la exencidn de actividades

propias def proceso del comercio intemacional
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Capitulo 4 — Guia de exportacién

Para la exportacion del limon persa para China se esperan mismas contemplaciones

comparadas con los requerimientos de otros paises con exigencias esperadas similares.

Deben consultarse con fines de aplicacion las simuentes normativas nacionales e

internacionales:

NOM-030-SCFI-1993 Informacidn comercial - Declaracion de cantidad en la
etiqueta Especificaciones, publicada en el DOF el 29 de octubre de 1993

NOM-051-5FCI-1994 Especificaciones generales de etiquetado para alimentos v
bebidas no alcohdlicas preenvasados, publicada el DOF el 24de enero de 1996,

NMX-TF-006-1982 Productos alimenticios no industnalizados para uso humano -

Fruta fresca — Terminologia, publicada el 10/06/1982.

MWMX-FF-009-1982 Productos alimenticios ne industrializados para consumo
humano - Fruta fresca - Determinacion del tamafio en base al didgmetro ecuatorial,
publicada el 10/06/1982.

MNMX-FF-012-1982 Productos alimenticios no industnalizados, para uso humano -
Fruta fresca - Determinacion del contenido de jugo en frutas citricas en base al peso,
publicada el 10/06/1982.

NMX-FF-077-1996 (Definitiva) Productos alimenticios no industnalizados para

consumo humano fruta fresca -Limon Persa (Citrus latifolia L) Especificaciones,
publicada el 27/08,/1990.

NMX-FF-087-5CFI-2001 Productos alimenticios no  imdustnalizados para  uso
humano- Fruta fresca- Limén Mexicano (Citrus awrantifolia  Swingle) -
Especificaciones, publicada el 21/09/2001 por al Comité Téenico de Normalizacidn

Macional de Productos Agricolas Pecuanios vy Forestales.

NMX-Z-012-1-1987 Muestreo para la inspeccion por atnbutos - Parte 1: Informacion
general v aplicaciones, publicada el 28/10/1987 por el Comité Técnico de

Mormalizacion Nacional de Redaccion, Estracturacion v Presentacion de Mormas.
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NMX-Z£-012-2-1987 Muestreo para la inspeccion por atributos - Parte 2: Métodos de
muestreo, tablas v grificas, publicada el 281071987 por el Comité Técnico de

Mormalizacion Macional de Redaccion, Estructuracion y Presentacion de Normas

MMX-Z-012-3-1987 Muestreo para la inspeccion por atrbutos - Parte 3; Regla de
calculo para la determinacion de planes de muestreo, publicada el 31707/ 1987 por el
Comité Técnico de MNormalizaciom Macional de Redaccion, Estructuracion y

Presentacitn de Mormas.

SAGAR Manual de Buenas Practicas Agricolas v Manual de Calidad que permitan

asegurar la inocuidad en Frutas v Hortalizas Frescas.

BPA v BPM Lmneamientos para la certificacion de Buenas Practicas Agricolas v
Buenas Practicas de mangjo en los procesos de produccion de frutas y hortalizas para
consumo humano en fresco, emitidos por el Servicio Nacional de Sanidad, Inocuidad
v Calidad Agroalimentaria (SENASICA), publicadas el 15 de Marzo del 2002 - [50
3631 1978

Citrus fruits- Guide to storage, emitida por el TC34/8C 14, confirmada el 12/08/1999
- CAC/RCP 44-1995

Codex Alimentarius, Codigo internacional recomendade de practicas para el

envasado v transporte de frutas v hortalizas frescas.



4.2 Clientes potenciales

Mapa. Yangzhou, provincia de Jiangsu
Yangzhou estd ubicado en la provincia de Jiangsu, es una ciudad turistica y portuaria
importante para el comercio. Tiene jurisdiccion sobre 6,591 kildmetros cuadrados® con una
poblacion de 4.6 millones, la mitad es drea urbana. Fue catalogada como la segunda ciudad
con mayor ritmo para el crecimiento, el PIB aumentd en 2012 de 46 a 75 mil millones de
dolares en 2017,

Tiene un clima templado himedo subtropical en mis de S0km de costa del rio Yangtze, lo
que la hace una zona propensa al consumo de limon persa, sepin los historicos de venta del
fruto que se registran con mayor recurrencia en este tipo de lugares.

Yangzhou es conocida como una ciudad de estudiantes universitarios, pero con la ambicion
de crear complejos industriales de ciencia y tecnologia. En 2018, la inversion en 14D fue del
2.48% del PIB. Las empresas Hi-Tech de la ciudad superaron el millar y el valor de la alta
tecnologia representd el 46% del valor de la produccion industrial.

1 Segin el gobierna ching (chine, 2018
61



La renta per cipita de la poblacion presentd incrementos superiores al 8%. Las ventas
minoristas telales de bienes de consumo se elevaron a mas de 155 mil millongs de yuanes,

representando un aumento del 9 2%,

Las actividades industriales mas relevantes en Yangzhou han sido automéviles, maguinana
en peneral, el ya mencionado turismo, software y, bastante convementemente para el

provecto de tesis, el procesamiento de alimentos.

El gobiemo chino apuesta por la atraccion de profesionales de alte nivel en Yangzhou con
generosos imcentivos enfocados en una buena calidad de vida en general, incluyvendo la
vivienda.

Esta ciudad en la provincia de liangsu ha sido reconocida por el gobiemno de China como
pronera en el apoyo a micro y pequenas empresas con resultados sobresalientes.

Entre la participacion de expertos en tecnologias de vanguardia e imnovacion idustrial, s
prevé la retencion de talento y el sostenimiento de la constante alza econdmica, 1o que hace

a Yangzhou una ciudad habitable con elevados niveles de prosperidad v bienestar social.

4.2.1 Deseripeion del cliente potencial

Yangzhou cuenta con diversas indusinias que la hacen una ciudad candidata

demandante de limon persa:
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Mapa. Servicio de bebidas alcoholicas en Yangzhou, Jiangsuu (Google, 2021)

4.2.2 Definicion del perfil del consumidor chino

La estimacion es una direceion a dos segmentos: el empresarial/industrial y el
consumidor final.
Como el responsable de llegar hasta el destructor del producto o consumidor final es el
empresario que transforma la materia o la usa como insumo para el servicio de alimentos v
‘bebidas, fue que se describio anteriormente la clientela potencial para los productores
veracruzanos de limon persa en Yangzhou



En el siguiente capitulo referente & la negociacion se enfatiza en el conocimiento profundo
del producto, involucrando su farger, con lo cual se ha de definir un perfil del consumidor de

limon persa dentro de la poblacion y tunsmo de la ciudad

El amplio v ain creciente turismo internacional en Yangzhou aporta generosos beneficios
para el futuro del hmdn persa en la regon, puesto gue la oferta de alimentos v bebidas es
amplia. La exdtica comida china para varios turistas de otras partes del mundo hace que los
platillos se acompatien de diversos acompafiantes y/o potenciadores de sabor, entre ellos, el
limén. Del mismo modo con 1a cocteleria en los servicios de bar: es variada la gama de

bebidas preparadas con y sin alcohol que bien pueden levar jugo de este citrico.
En las sociedades en las que se convive con el tunsmo, aungue onginalmente tradicionalistas,
es una realidad que van abmendo homzontes vy evoluciomando en sus costumbres,

experimentando nuevas actividades, entre las gue se destaca [a gastronomia.

Imagen, Perfil del consumidor chino
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4.2.3 Regiones potenciales

Desde que China inicid su crecimiento constante en la economia v fue mejorando las
condiciones de sus pobladores, contribuyendo a la calidad de vida de la prospera y cada vez
mas amplia clase media, sus necesidades basicas fueron satisfechas con el mercado nacional
¥ el complemento del internacional. Las exigencias de la sociedad cambiaron v 8¢ requerian

productos de diversa indole. incluso, exoticos provenientes de regiones lejanas.

El limon persa es conocido en Asia, pero la produccion no es suficiente para el gigante
mercado regional, ademas de que la calidad de la fruta cultivada en Veracruz, México, es
apreciada a nivel mundial. El exigente estadounidense, europeo v hasta japonés avalan sus

cargcteristicas citricas por encima del neozelandés o el sudafrnicano,

Tiangsu, con mas de 70 millones de habitantes, es una provincia con mveles elevados de
crecimiento constante, se considera una de las mds prosperas de China. Entre ofras

actividades peneradoras de economia, se tienen industrias textiles, quimicas v alimenticias.
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Por el PIB per capita ocupando el 5 sitio de las 21 provincias chinas, liangsu fue la propuesta
gue el director de tesis, Dr. Anibal Carlos Zottele, hizo al autor dadas las caracteristicas

descritas, previendo potencial de compra para el citrico.

4.3 Responsabilidades nacionales e internacionales del exportador ¢

importador

Aungue no es obligatorio m se establece por ley la otilizacion de los Términos
Internacionales de Comercio (INCOTERMS), en la practica comin con la Union

Eurpasidtica y Rusia, si funciona como referencia en los ratados que se deban establecer.

INCOT=RMS
2020

|
u
=

COCOCCRTERCCTECecopcaoEReenoenenoy -

flEliiililflillli!lllll{ll’llIIII[I

(CeCererererecocoooeoooueoeceoeoey
COCCEUCRTRTRCEnEoErononnnonoEoRrne v
(CCCCeererereecooroerennerereneres
CCCCCOCRURNCOCCCOTETROeCT BReLLE
COECCTRTELEreenReavooanerereneron -
COUCOURTCRERTCOCRCLTORTRCALOTODDS,
CCOCECRTererrreneroroenererooon
COOCETERERrOEoReeeoenRreoannonh
CCOCECRTCreCeeoenerrroeoeoeooooes
COUCOURTRORTOroeeebepOOTOCCOOTODR
(COCCTRTCCETEreooooeroenerenentoey -
CCOUCCUCERUCUCUERERERDTIOTIOOLEDL
CCCCCTETETerreorreareoenecornuoom =

CECCOCEETOREEOREEOECECrrEreaeret

Tabla, INCOTERMs (Hispanorusa, 2020)

*“Adn cuando el proveedor / vendedor / exportador (nicamente carga su mercancia en su
almacén en el medio de transporte contratado por ¢l chente’ comprador! importador, puede

optar por las condiciones FCA {Free Carner). La declaracion de exportacion en este caso -



EX-1 o DUA se tramita v corre del cargo del proveedor’ vendedor’ exportador. pero le ahorra

problemas con la Hacienda en el dmbito del TVA™

4.3.1 Embalaje v verificacion

En el entendido de que la empresa que consulte la presente guia ya tiene experiencia
en el mercado nacional, los procesos previos a la labor del comercio internacional no son

ineluidos.

El liméon debe ser tratado bajo rigidos estindares de calidad desde que lega a la wiva de

vaciado, en donde se realiza el proceso de preseleccion, encerado y empaquetado imeial

Para la calidad de exportacion, se hace la limpieza previa de la fruta eliminando residuos

vegetales o animales, piedra, astillas, nerra, entre ofros contaminantes fisicos.

El tamizado hecho por el cahbrador mecanico para el tamafio empleado en la exportacion, en
conjunto con la seleccion visual v tactil del personal a cargo, evalian su cumplimiento
considerando el color, la textura y los posibles dafios por plagas o maltrato. El diametro
minimo para algunos mercados internacionales es de 4cm, aunque para otros podria vanar

segun la temporada, exigendo didmetros alrededor de Som.

Con agua potable, cepillos v detergente aprobado por la EPA® se lava formalmente el

producto para dar paso a la desinfeccion por medie de agua clorada con monitoreo constante,

Para el secado se utiliza aire caliente & una temperatura de entre 40°C v 30°C que permita el
encerado con el fungicida que permita China bajo las especificaciones fitosanitarias pam
otorgar presentacion por bnllo y tiempo de vida ampliado para el ransponte v exhibicion,

regresando al secado con el mismo método de temperatura,

Stempre serd de vtilidad toda cemificacion de buenas pricticas de manufactura ¢ inocuidad
para la eleccion por parie del comprador / importador chino como ventaja competitiva del

vendedor / exportador,

* Camara de Comercio Hispano Rusa: “Novaedades en INCOTERMS 2020"
* Environmental Protection Agency
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CANTIDAD DE FRUTAS POR CAJA

3 kilogramaos 4 kilogramos

DIAMETRO LI 5 DIAMETRO2 UNIDADES
47 — 50 mim 42 47 =50 mm
=53 mm 50 =53 mm
53 = 56 mm 2 53 =56 mm
&l — &5 mm S56—80 mm

B0 - &5 mm

Mormalmente, el exportador mexicano empaca ¢l citrico persa en cajas de 401b, algo cercano
a los 1EBkg, por ser lo mas cercano a las preferencias del comprador estadounidense de cajas
de 1Tk,

La fruta, dependiendo del cliente intemacional. podra empacarse suelta. aislada

individualmente o en redes conteniendo 2 o 4 unidades.

Las caracteristicas de la caja para la exportacion son especificas: carton comugado de plancha
de fibra de dos piezas o con posibilidad de abatimiento, orificios de respiracion, cajas
encerndas de tamafio, sepin el pais destino, de 40cm x 30cm x 30cm o de 30.5cm x 25 4cm

X 3&cm.

Generalmente, el tendido en la tarima es de @ cajas, teniendo un total de 11 estibas en pallets
de dos niveles dentro del contenedor. El total de cajas bajo caracteristicas similares a las

descritas, es de entre 1,500 v 1,800 cajas en un contenedor de 20 pies.

imagen. Tendide de 9 cajas
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4.3.2 Carga

Debido al peso de la tarima con la mercancia, se hace necesano ¢f uso de un

montacargas v patines hidraulicos para la carga vy acomodo de la mercancia dentro del

contenedor
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Imagen. Pallet con 99 cajas y montacargas

Imagen. Contenador de 20 pies
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4.3.3 Transporte interno en México

El viaje temrestre por medio de trailer s recomendable debido al tiempo de traslado
menor a las 20 horas, de becho, similar al que haria por via aérea por cuestiones de

transbordo.

La ruta principal propuesta en esta guia de exportacion es la maritima (se justifica en el tema
4.3.5 Transporte principal), por tal imotivo, se envia por trdiler con dos epciones de ruta como

muesira el siguiente mapa;

Mapa. Transporte interno de Cultldhuac, Veracrugz, al puerio aduana de Manzanillo, Colima
(Google, 2021)

4.3.4 Aduana mexicana (Manzanillo, Colima)

El agente aduanal se contrata bajo el servicio completo gue incluya todas las
gestones, documentacion, manipulacidon de la mercancia, auditorias aduanales, impuestos,
cargos v demis tramites,

Es responsabilidad de la empresa exportadora el documentar legalmente cada proceso
auditable para la aduana de origen como Ia aduana destine bajo los tétminos establecidos en
los acuerdos comerciales internacionales entre las naciones involucradas, especificamente,
del limén persa v sus requenimientos fitosanitarios, empaque, embalaje, almacenamiento,
cuidados v todo lo que contemplen las leves.



4.3.5 Transporte principal

Aungue la via aérea es recomendable para paises europeos, asiaticos mendionales,
Canada o zonas muy al norte de Estados Unidos. para el caso de Asia Oriental, la mejor
relacion costo-tiempo s la maritima, motivo por el cual se propuso el transporte interno al

Puerto de Manzanillo, Colima.

El transporte principal debe incluir el seguro de la mercancia, del mismo modo que en los
demis rubros, deben acordar entre el vendedor ! exportador v el comprador [ importador por

cuenta de quién corme.

Imagen. Carguero

Mapa. Manzanille, México = Shanghdi, China (Google, 2021)
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4.3.6 Aduana china (Shanghai. Jiujiang)

Los trdmites en la aduana del pais destino, del mismo modo que én la mexicana y con
mavor razon, quedan a cargo total de un agente aduanal que incluya todas las gestiones,
documentacidon, mampulacion de la mercancia, auditorias aduanales, aranceles, carpos y

demds procesos.

Es responsabilidad de la empresa exportadora €] documentar legalmente cada paso auditable
para la adouana desting bajo los térmimos establecidos en los acuerdos comerciales
internacionales entre las naciones mvolucradas, especificamente, del himon persa y sus
requerimientos filosanitarios, empadque, embalaje, almacenanuento, coidados v todo lo que

contemplen las leyes.

4.3.7 Transporte interno en China

El puerto mas cercanc a Yangzhou en China es el de Shanghai, queda a pasadas 3
horas de travecto terrestre, segin el cilculo de Google Maps. Por la distancia, costo v ruta
terrestre, la opeion es por trailer, alrededor de 5 horas con tres rutas distintas muy parecidas

en distancia v tiempo una de la otra,

Mapa. Aduana Shanghai = Yangzhou, China (Google, 2021)



4.3.8 Descarga v entrega

De acuerdo con los requenmientos de la empresa importadora en su almacen, se
efecria la descarga del contenedor v 1a entrega de la mercancia bajo la verificacion en desting

por parte del almacenista responsable.

%1 la responsabilidad del altimo paso en la importacion es a cargo del exportador mexicano,
ha de contemplarse, de la misma forma que en la carga en el pais origen, la infraestructura
del almacen para la wiihzacion de patines hidraulicos v montacargas, ademas del personal de

carga necesario y capacitado para la culminacion de la actividad.

Resulta imperativo para el importador hacer ¢l chequeo exhaustivo de las condiciones del
producto en el momento de la entrega, evidenciando cualquier tipo de incumplimiento por
parte del exportador. Como se ve en el proximo capitule, las relaciones duraderas estin
basadas ¢n la confianza emanada por el cumplimiento cabal de las negociaciones gue hayan

dado origen al trato comercial internacional.

W Sello del contenedor
< Documentacion de entrega

Buen estado general de |la mercancia

Numero de tarimas y cajas acorde

Etiguetado correcto segun normativa

Muestreo de |a fruta en perfecto estado

Muestreo de fruta completa en cajas

Documentacion de importacion al 100%

Tabla, Lista de chegueo para la recepcion de mercancia en el almacén desting
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Capitulo 5 — Negociacion

El tema es bastante méds importante de lo que se asume en la mavora de los
latinoamericanos. Es de reconocerse la relevancia por parte de la poblacion china vy
estadounidense que le dan a la tmscendente labor de un vendedor-negociador como

profesion.

Tan solo en México, basta con buscar ofertas laborales en cualguier medio, sean redes
sociales, sitios web, penodicos, centros de reclutamiento, agencias de recursos humanos, et ;
para notar gee fa mayoria de los anuncios versan sobre vacantes en puestos relacionados a la
comercializacion Como Comisiom sis,

El circulo vicioso en el que se enfrascan empresanios y poblacion es que los primeros NO

encuentran el talento humano profesional, mientras la segunda NO le da la imponancia por

los bajos ingresos v los altos objetivos pretendidos por los directivos empresanales,

Al mexicano, en general, se le complica tanto establecer negociaciones duraderas con sus
compradores potenciales. De iicio, el clisico vendedor o negociante latinoameticano, al no
ser consciente de que la labor implica mas respuestas negativas gue positivas, se frustra a los
primeros “no”, llevindolo a dejar ripidamente el trabajo v dejar de intentarlo o hacerlo por
necesidad v de mala gana,

Ante la frustracion de las negativas v la falta de motivacion econdmica, aunado al desamor a
la profesion de ventas, es que se hacen necesarias conferencias como la que ofrecid Nancy
Chros es este ciclo, donde se aconseja a la audiencia a profesionalizarse en cuestiones de

comunicacion por medio de un listado de rips que. st bien son excelentes, no dejan de ser

solo es0, consejos

Con todo respeto, el histade de consejos que la ponente ofrecié con enfoque en los
negociadores chinos ayudan en alto grado si se llevan a cabo, pero para cualquier tipo de
comprador potencial, sea chino, estadounidense, mexicano mismo o de cvalquier ofm

nacionalidad y posicion.

El Ciclo de la Venta que se propone en el EC0104 Ventas Consultivas respaldado por el
CONOCER, es:
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o  (Contacto mtcial’ indagacion
*  Demostracion/evaluacion

s Propuesta’cotizacion

s Cierre de venta

*  Seguimiento post venta

Para no alargar este fexto, solamente se ejemplifica la primera etapa, el Contacto inicial/
indagacion: Oros nos habld acerca de la investigacion que debe hacerse al negociador chino,
conoger acerca de su cultura v entorno para no llegar directamente a la labor de venta, sinoa
crear una atmosfera de cordialidad v confianza entre oferente v posible demandante, mas
conocido en ¢l ambito de ventas como rapport, Involucra el respeto mutuo a partir de los
datos gue se tenen por las dilerencias culturales, religiosas, educativas, etc., sin importar la

procedencia de la contraparte.

Dl mismo modo, se podria enlistar en las demas etapas los consejos que la expositora sefialo
para tratar al interlocutor chino, pero que bien aplica para cualquiera. La impontancia de las
propuestas de Mancy Oros va mas alla de la negociacion con los expertos v rudos negociantes

asiaticos, aplica para todo pliblico de cualquier parte del mundo.

Bajo el contexto ¢ introduccidnm descritos, el tema de la conferencia tocd puntos a considerarse
coma tips, mas no para concebirlos como una profesionalizacion en las finas artes de la
MEEOCIACIONn.

Hacer negocios con China es complicado, se debe invertir dinero, esfuerzo, tiempo.

Deng Xiaoping estaba a favor de la acumulacion de capital, por lo que fomentd la economia
al alza para las familias chinas por medio de sus reformas una vez concluido el periodo de
Mao Zedong.

Hay interés por parte de los gobiernos chino v mexicano, sin embargo, el trecho cultural v
tecnologico entre ambas naciones es muy amplio; México tene mucho por olrecer pero més
coma apoyo para los objetivos de China v no tanto en un t & m. Se han dado interacciones

educativas, culturales y hasta economicas, al grado de realizar inversiones empresariales
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chinas en México. Por otro lado. hay prejuicios hacia empresarios, tanto de un lado como del

Oirg.

La negociacion entre empresarios de distintos paises involucra aspectos de rappor! partiendo
del “rompehiclo™ profundo para conocerse antes de iniciar platicas comerciales. Si bien el
lenguaje, culiura e weologia podnan representar una barvera, el conocimiento mutuo abre
puertas ¥ mentes. Como en cualquier negociacion, la confianza entre los involucrados es
béasica para la continuidad, por lo que el empresario mexicano estd obligado a investigar lo

mas posible de su interlocutor, desde |a persona hasta ¢l macroentomo.

Para que la negociacion sea exitosa es imprescindible el enfoque en los beneficios mutuos
pretendidos, se pretends que el negociante mexicano GANE en una medida similar a la
GANAMNCIA del negociante chino,

Hablar de precio, igual que en cualguier negociacion, debe hacerse después de los atributos
y beneficios del producto én cuestion, no sdlo aplica para los chinos, de hecho, 25 la manera
en la que deberia tratarse cualquier trato comercial frente a frente; un vendedor profesional

SIEUe 85108 Pasns.

La negociacion con los empresanos asiaticos deberia ser vista exactamente 1gual a la
negociacion gemeral, como con cualquier otra persona. No es que sea una negociacion
distinta, es hacerla bajo los pardmetros de respeto, informacion, creacion de conhanza,

apoyo, disposicion v, sobre todo, pretender el beneficio muteo {(ganas i, gano yo)

A modo de conclusion v anilisis, ademas del expresado en el contexto, es imprescindible la
labor de comunicacion asertiva v activa con los involucrados en una negociacion. Por
supuesto, la experiencia con la que los asiaticos se mangjan en cuestiones de venta los hace

particularmente exigentes y, normalmente, son quienses asumen las riendas de la negociacion.

El empederamiento de los negociantes latinoamericanos debe igualarse a la de los chinos,
evidentemente, si se pretende hablar de igual a igual. porgue cuando se tiene una clara
balanza a favor de una parte, suele resultar en beneficios, del mismo modo, cargados haca
ese lado. ., por mucho que se tenga la mentalidad equitativa del “ganar - ganar",

Siempre es recomendable en este tipo de temas una profesionalizacién del aspirante a

negociador - vendedor, pues 51 no se es consciente del indice de certeza (probabilidades) que
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s liene para cerrar una venta, el destino casi siempre alcanza la frustracion de guien recibe

ufnias Cuanlas I'I&[.[ﬁl.'['l.fil:'r.

Un bateador profesional de baseball, segun la estadistica, le pega exitosamente 3 de 10 veces
a la pelota, lo que implica un 70% de abanicadas o fracasos. En ventas es bastante similar,
TAMAS debe asumirse gue las probabilidades de éxito en una negociacion seran mayores al

S0%.

De acuerdo con las encuestas, las dudas con mavor recurrencia por parte de los empresarios
som las sigoientes, a las cuales se les da una respuesta con la finalidad de reducir las consultas

fuera de este documentao:
o [ Como delino el target chino para mi producto?
s [ Como consigo los datos iniciales de los prospectos en China?

o Cual debe ser ¢l método para definir los incrementos en costos por concepto de

exportacion hasta China?

o Cudl es la mejor manera de comunicacion si desconozeo el idioma?

o Cuanto puedo confiar en el comprador ching?

s Como s& que la transaccion sera benéfica para ambas paries?

» Oué cantidad minima de producto es conveniente en una transaccion de prueba o
inicial?

o Quien hace el contrato v cudles son los puntos clave que debe contener?

# Cual es la mejor manera de proteger la negociacion?

o Como detecto las mejores practicas de un agente aduanal?

5.1 Escalada de costos ¥ precios internacionales

Antes de empezar cualquier tipo de trato sofade, la informacion referente a los
precios es fundamental para hacer negociaciones profesionales como las pretendemos con

los duros v expertos compradores chinos.
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Es recomendable tener preparada una tabla pama el negociador mexicano con las
contemplaciones implicitas en las responsabilidades que competen al vendedor £ exportador,
Aungue el trabajo es complejo, la finalidad es simple: no permitir el enfriamiento de la venta
al alargar con conzaciones tras cotizaciones que, a decir de algunos empresarios, |legan a
demorar semanas segiin las lineas de negociacion convenientes para una, otra o ambas partes.
Escalar los costos partiendo de las responsabilidades establecidas en los INCOTERMs es una
base coherente para estimar los precios bajo diversos escenarios en que se toparan los
negocizdores.

Alota; El siguiente ejemplo tiene fines ilustrotivos para el lector, no representa un caso particular paro
asignocidn de precios de fmdn persa én el ambito ntermadional,
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Tabla. Escalada de costos y precios internacionakes

5.2 Anilisis del producto

La entrega del citrico debe ser cuidadosa en aspectos técnicos especificos, motivo por
el cual se ha de cwdar la contratacidn de los transportistas que cumplan con los
requenimientos de conservacion de |a fruta, sobre todo, en viajes maritimos que suclen ser de

Mmeses.

Es una realidad que se contemple el transporte maritimo como el mejor medio para la
exportacion del limon persa de acuerdo con los voliimenes a transportar, Es preferible que la
compra se realice por contenedor fill para abaratar costos, preferentemente, que el pedido



oscile las 20 woneladas. Es un dato verdaderamente importante para competir en precios con

otros productores intemacionales, mas si se contrapone la lejania entre México v Cluna.

A partir de los tiempos de entrega v el volumen de producto, debe considerarse la via aérea,

en principio mas cara, pero en realidad mas eficiente a razon de un costo similar si se analizan

los beneficios de tiempo por todos los ahorros que implica. Japdn es un mercado que negocia

gl imn persa con recepcion aérea.

En cuanto a las recomendaciones de traslado, el expornador debe seguir la siguieme lista de

chequen:

1.

B

Cuidar la temperatura desde la cosecha.- proceso para perder el calor del campo
de manera natural a la sombra.

Seleccion de la fruta con cahdad de pasando por refrigeracion antes de entrar
en el contenedor a 9°C v mantener durante todo el traslado manteniendo la
cadena de frio.

El limon persa necesita de mtercambio de oxigeno con el medio ambiente.
Aungue refngerado, el contenedor debe ofrecer un nivel de ventilacion que
permita remover el exceso de etileno y de gas carbdnico producidos por la
fruta.

. Se debe escurrir el producto para evitar la proliferacion de bacterias, por lo que

s¢ deben drenar los contenedores bajo un sistema comin.

Como todo perecedero, el nempo de traslado es oro, asi que pese a los costos
que podria representar, se recomienda buscar rutas marftimas  directas.
Beneficiaria a todos los involucrados el hecho de permanecer sana el mayor
tiempo posible en anaquel.

Tener un agente aduanal confiable con quien cuidar los requisitos fitosanitarios

v toda la documentacion de exportacion.

. Contar con un seguro de carga, puesto que la fruta es considerada un producto

de alto valor, por supuesto, encarece los costos, pero el nesgo de pérdida para
el responsable se reduce al minimo, pues es comiin que en viajes extensos un

retraso o falla echen a perder el citrico,
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5.2.1 Andlisis del producto

Un error comin enire los vendedores, asi sean expertos en el producio, es la
demostracion de desconocimiento o exceso de mformacion innecesana. Posiblemente sea
mas importante el conocimiento del producte que la metodologia de la venta. Seguro, es
bastante mds relevante que saber de wéenicas de cierre en las negociaciones.
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Tabla. Analisis del limdn persa

Lina ficha téecnica o un anahsis de funciones, caracteristicas, venmajas, comndiciones
comerciales ¥ de entrega es por mucho mas valioso para el vendedor que las habilidades de
lenguaje, elocuencia v técnicas de venta estuchadas en acaderma o aprendidas en

conferencias.

Respecto a las desvenajas, no son para expresarlas al interlocutor como i lo pudieran ser
los demas elementos en el analisis del producto, en realidad ofrecen una previa y amplia
gama de posibilidades de rebatimiento de objeciones, siendo plenamente conscientes de las
evidentes, v no anto, desventajas del mdn persa manejado por la empacadora. Conocer sus
propios limites es, ademas de ético, benéfico para el empresano que pretende relaciones

duraderas con sus clientes.



5.2.2 Beneficios del producto

Justo el mejor cierre de ventas es aquél que se apoya en la expresion de los beneficios
del producto para quien lo adgquiere, cualquiera que vava a Ser 81 US0. YA Sea para consamo
o para reventi. En este punto, para su eficiencia, queda terminantemente prolibido confundir

una veniaja o caracteristica del producto con el beneficio que oforga.
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Tabla. Beneficios del producto
Estimado lector [ empresanio, [cudl serin el beneficio de un vendedor al ser conocedor del

producto que pretende comercializar?®

5.3 El ciclo de la venta del exportador

Pablo Aguirre, director general v creador de Trwe Sefection como mediador

mtercultural aplicado a los negocios con China; un emprendedor incansable, entusiasta

exitoso es un mercado repleto de oportunidades, pero también demasiado exigente y dificil

de acceder.

¥ Correcto, alcanzar sus cuotas de venta. Y si vamos mas alla: bienestar, plenitud,
argulle, falicidad. ..
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El panorama inicial que el ponente ofrece es acerca del cambio en las maneras de consumo
de los chinos. Asi como han crecido en economia, también han modificado el volumen y tipo
de compras realizadas; ahora son exigentes con los productos importados, aungue con una

tendencia alcista en su consumao.

Bajo la perspectiva del experto Pablo, aconseja comtemplar ocho aspectos para ingresar al

gigante mercado chino:

1. {Existe interés y mercado potencial para mi producto?

Pablo Agwirre reflexiona respecto a la creencia entre empresanos de llegar al mercado chine
a triunfar velozmente a causa de lo enorme que resulia y la buena economia de la que se poea,

sin embargo, s un duro golpe darse cuenta de que la realidad es diferente.

Aunque los empresarios fabricantes chinos ponen en oferta amticules de muy diversas
calidades, desde la mas altas hasta las mis cuestonables, su poblacion no compra cualquier

producto, de hecho, rechazan los de calidad aparentemente baja.

Iniciando por ese motivo, el empresario que pretende lanzar su marca entre la poblacion
china, debe considerar que ¢l famafio de la poblacion nada tiene qué ver con el consumo
indiscriminado, Antes de siquiera pensar en introducir algin anticulo a comercializarse en
China, debe sondearse la existencia de nichos de mercado interesados en el producto v en la

marca

Lina vez detectado el mercado potencial, la investigacion ha de profundizarse, de tal manera
que se conozcan las preferencias de los posibles compradores y determunar la posible

demanda, realizando una valoracion de las ventas vs la inversion

2. Miproducto, Jes un commadily o un producto terminado?

Para México v paises subdesarrollados, las oportunidades comunmente se presentan en los
commodivies, pues los compradores industriales transforman la materia y la comercializan
procesada con muy mejoradas ganancias: es decir, compran barato, procesan v venden caro,

incluso al pais de donde haya obtenido la materia prima.



Esa escasa capacidad por tener productos terminados idealmente. deberia cambiar. Aungue
la realidad actual es que la mayor parte de las exportaciones de PyMes mexicanas sean de
msumos no procesados. Debe aprovecharse, pero con la recomendacion (personal ) de tener
una vision transformadora; si se vende aguacate hoy en dia, preparar todo para que en 5 afios
se¢ venda guacamole envasado. Tal cual pasa con Pemex, deberia exportar mas gasoling que

petrdleo.

Hay un alza en PyMes latinoamericanas comercializando productos procesados, v vaya que
les esta vendo bien, pues exportarlos representan mejores ganancias por los amplios
margenes comparados con los que se obtienen por concepto de la venta de materias primas

naturales.

3. EEn queé aspecta se fija &l consumidor ching para considerar un products de calidad o na?

El consumidor promedio chino es allamente exigente al adquirir mercancia provenente del
extranjero. Su econmomia les permite elegir las mejores opciones disponibles. v ante la
creciente competencia, es evidente que la calidad juega un papel preponderante en las

decisiones de los consumidores.

El mercado chino, por ser comerciantes por excelencia, valoran un precio adecuado, aungue
pareciera que tienen la mira puesta mas en la calidad percibida, lo cual mmplica diversas
valoraciones conjuntas a la marca en relacion con la opimon popular del target al que

pretende alcanzarse.

4. ¢0ué otros aspectos son importantes por considerar?

El presentador, sabiendo la imporancia en las consideraciones de la comercializacion de
productos en un mercado adinerado v exigente, le dedico dos puntos de los ocho exphicados,
pues son demasiados los factores que intervienen en la aceptacion de un producto v marca

entre la poblacion china.

Como base mercadologica, s obligatorio establecer los diferentes tipos de personas a las que
se dirigird el producto, o sea, deben definir un perfil de consumidores potenciales a quienes

s¢ ofrecerda ef producto, Las caracteristicas demograficas, psicologicas, geograficas v
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socioeconomicas definen nichos de mercado que. en conjunto v bajo similitudes, determinan

segmentos 4 los que se les llama “mercado meta” o “target”,

Tal como el nombre lo indica, el fargret o publico meta, reacciona positivamente a estimulos
especificos visuales, inicialmente, si se consigue acaparar su atencion, la informacion debera
cumplir con captar la atencion de la pente, de tal suerte que el producte de la marca en
promocion sea deseable v, finalmente, se conduzea a la accion de compra. 5i, lector, si usted

lo detectd, este es el famoso método ATD A

MNotese la importancia de tan solo esos tres temas abordados: el target, fa imagen v la
informacion. Con ellos, se podria simplemente iniciar la comercializacion. Pero como lo hace
suber Apnrre, es ain mas dificil obtener una segunda compra por parte del chino. Para elevar
las oportunidades del establecimiento de relaciones mas duraderas por medio de la repeticion
en la compra, el oferente debe considerar una calidad que complazca a su farger, de lo
contrario, jamas repetird la compra

Por ultimo, v no menos importante, la relacion de los costos con el precio de venta. Son muy
vanadas las consideraciones para las inversiones que han de efectuarse para producir, pero
mas aim para la logistica de comercializacion desde que el producto sale de la fabrica en el
pais de origen, hasta que se pone a disposicion del mercado chino; lo cual, por supuesto,
encarece altamente los costos del producto por concepto de distribucion, Con costos

elevados, ¢l precio idem, v nos dice la ley de la demanda; *a mayor precio, menor demanda’

y aplica a la inversa, por lo que deben buscarse a toda costa los mejores y mas bajos costos.

5. éCuento con el capital suficiente o puedo destinar recursos para los gastos precperativos v

sostener la campaia de posicionamiento de marca el tiempo necesario?

Estudios de mercado, registro de marca, material informativo, logistica para el kick af,
proveedores, socios comerciales v campafias de publicidad. .. son sdlo algunos temas de

relevancia para las PyMes que pretendan desarrollarse en el mercado chino.

Posicionar una marca es tarea dificil y cara, pero también necesaria ¥ basica para cualquier
mercado competido para tener presencia en la mente del consumidor. Si es una realidad que

la calidad percibida de quienes va probaron el producto hard recomendaciones vy se
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considerara como una excelente publicidad, tambien es cierto gue la comunicacion masiva

atraerd a mas pablico, tanto nuevo como reincidente en el consuma.

Dentro de la imversion que debe hacerse para vender ¢l producto, es muy importante que se
destinen recursos suficientes para dar a conocer, informar, persuadir v recordar la compra de
la marca, pues en esa madida es que se tendrd éxito comeroial, no nada mas al principio, es

una actividad constante.

6. {Cuentoyacon un plan de negocios?

El ponente recomienda la metodologia Canvas, la cual es una herramienta bastante sencilla
de leerse, pero es en realidad mucho mas compleja para realizarse de lo que abordd Pablo
Aguirre en su presentacion, pues ademds de exigir un conocimiento vasto v profunda del

negocio, debe comprenderse a plenitud el sentido de cada uno de los elementos en el Canvas.

Un plan de negocios implica toda una melodologia de planeacion estratégica, donde se da
seguimiento continuo de evaluacion vy control en los planes en desarrollo, todo con hase en

el planteamiento de los objetivos empresariales.

Se imicia detectando una problematica que dé la pauta para una investigacion mas profunda
proveniente de fuentes secundanas y primarias que determinen factores de evaluacion para
la toma de decisiones, los factores micro ¥ macro ambientales se someten a un analisis
riguroso del que se desprende el planteamiento de objetives que han de cumplir con las
caracteristicas SMART para que se proponga un planteamiento estratégico y tictico eficiente,
estableciendo acuvidades v responsabalidades especificas con la mira siempre puesia én el
complimiento de los objetivos, A partir de ellos es que viene la evaluacion de resultados v,

en todo caso, la modificacion de las estrategas.

7. dEz necesario aprender su cultura v protocolo de negocios para hacerlos con China?

dimpacta en mis relaciones de negocios?

Para que la negociacion sea exitosa es imprescindible el enfogue en los beneficios mutuos
pretendidos, se pretende que el negociante mexicano GANE en una medida similar a la

GANANCIA del negociante chino,
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El expositor hace especial énfasis en el guanyi’, v con total razon, pues es el modo en que
los chinos establecen la confianza mutua con base en el balance en la obtencidn de beneficios.
El tema se extiende en el reporte de la conferencia anterior de la pasada actividad de
evaluacion de la presente experiencia educativa.

8. Las 6 p's del emprendedor en China

s  Producto.- Relevante dadas las condiciones de exigencia del mercadoe chino.

» Perseverancia.- Mo es rencillo incursionar en el mercado asiatico, menos en el chino.
Debe seguirse intentindolo hasta que se conjunten los conocimientos para hacer

Negocios exitosos.

o Paciencia - La perseverancia exige paciencia para no desesperarse y frustrarse, lo que

harig dejar de imtentarlo. Desistir no es la opeion,
»  Proposito.- Siempre funciona como el mejor de los motivanies.

» Pasion.- Debe apasionarnos la actividad por la que estemos aportando tanto, de lo

contrario, ¢l riesgo de perderlo todo se eleva,

s Poder.- Tanto adquisitive como de decision, Un plan de negocios para introducir
productos a China imphica tener la suficiencia econdmica o maneras de conseguiria.
Se tomarin constantes decisiones relevantes, por lo que debe tenerse amplitud de

mente, inteligencia v autoconfianza

El ofrecimiento del producto es parte Tundamental en la comercializacion. Suele cometarse
el error en la exportacion de suponer que la mayor importancia recae en ¢l proceso de envio

con todas las formalidades que implica para uno y otro pais.

La realidad es que, antes de llevar a la accion la exportacion, si1 bien debe tomarse en cuenta
para la asignacion de precios v la posibilidad de gjercer la exportacion, debe consolidarse la
negociacion con el comprador, pues sin &1, la exportacion simplemente es imposible s la

empresa productora no tuviera intenciones de establecer puntos de ventz en el pais destino,

T eoncapto fundamental y complejo gue tiene un ral central en la cultura China, Es
comin que se |e utilice para describir una red de contactos & 05 QUe UNa Persena recurrina
para hacer algo en especifico. Incluso, a ravés de esta red de contacios una persona podria
gjercer influencia en nombre de airg, intemacionalmente. com/gue-es-al-guanxi
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Los pasos necesarios a cumplirse para ¢l vendedor son los contenidos en ¢l diagrama “El
ciclo de la venta para el exportador™, cada uno en el orden en que han de efectuarse dando la
importancia y seriedad profesional mayvor en posibilidades del empresario mexicano, siempre
considerando que los negociadores chinos son altamente competitivos ¥ nunca minimizan

Una negociacion,

Siguiendo el protocolo propussto en esta serie de pasos, el vendedor'exporiador tendra la
ciapacidad de tratar con un comprador especialista en igualdad de circunstancias para que la

balanza de beneficios no se cargue a favor del interlocutor,

Sebe tenerse siempre presente la premisa en todas las negociaciones efectivas v duraderas:
el ganar - ganar. Cuando ambas partes se benefician equitativamente, [as oportunidades de
continuidad crecen exponencialmente, no salo con ¢l comprador actual, sino con el circulo

cercano al que pudiera recomendarnos en la denominada “prospeccion infinita™
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Diagrama.- Ei cicio de la venta para el exportador.

En el tema del andlisis del producto se hace referencia a la relevancia mayor por el
conocimiento del producto a un nivel analitico, es sumamente importante la metodologia para
las negociaciones desde la perspectiva del oferente; sin un proceso establecido vy
comprobado, el camino de la venta podria complicarse en niveles insospechados aun cuando
el interés de compra sea elevado,

El empresano oferente debe ser consciente v profundizar en cada tema que a continuacion =2
detalla como desglose del ciclo de la venta,



5.3.1 Indagacion v pre contacto

La terea general del conocimeento de una region especifica como Yangzhou es tan
solo el inicio de la investigacion que ha de ser lo mas profunda como le sea posible a la

empresa exportadora que ofréce el producto,

Ser sabedor de lo general a lo especifico respecto al prospecto es tomar la ventaja
negociadora, pues se asumiria €l papel de liderazgo en el contacto inicial. Los temas en los
cuales el drea de ventas de la empacadora debe hacerse experto o, al menos, conocer mas alla

que la superficie, son;

21



BENE PG =N e g 5
whiLwFlla iR
BT

[LFEy, T
it IEmpEtareer o
gV, eCowhisies e i
E T ST TR
THTIEE GENIDE

tEE artoeerdaien,

Tabla
Indagacidn y
pre contaclo




5.3.2 Contacto inicial = Cruanyi

Antes de entrar al mundo Crieanxi, el contacto inicial representa el prospero empiczo
de una relacion comercial que bien puede ser tan breve como una platica sin sentido o tan
duradera que alcance miveles de entrafiable amistad, pasando por el objetivo de la

prospeccion: cermar la venta.

El contacte inicial exitoso se desenvuelve en un ambiente de conocimiento de las partes
mvolucradas, donde se detectan v determinan |as necesidades mutuas v la forma en que han
de beneficiarse en la negociacion. Entre mas se conozcan el vendedor v el comprador,

mayores son las posihilidades de acordar una venta.

Entiéndase que este paso forma pante del tema Ciclo de fo ventae, comao el nombre lo indica,
inicia y no termina cuando es levado bajo esa comprensidn; es decir, trata acerca de crear
relaciones duraderas a partir del conocimiento profundo de la otra parte negociadora. Para
los amplios conocedores del {reanyi seguramente no llegard ni a los talones, pero la esencia

del *“Ciclo de la venta™ es ejecutar el Creaenrd.

Hay mucho por aprender de la vasta v hermosa cultura china, pero lo que sobresale para esta
parte del ciclo de la venta es una ideologia aplicable a diversos dmbitos. De hecho,
profesionales en negoctaciones entienden, al menos en parte, lo que los chinos denaminan
Crnianxi. Asi deberia funcionar cualquier actividad de venta frente a frente en todas partes del

mundo. Bien pensado, uno podria preguntarse: | por qué no es regla de la nepociacion?

En EE UL se le llama Ruppaort, én su mejor traduccion podria decirse que se asemeja a las
“relaciones” o “conexiones” que generan confianza entre las partes negociadoras. En verdad,
sin la confianza emanada desde el pnmer contacto, la relacidn comercial podria ser efimera

o nula.
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Tabla, Entendiendo el Suanxi

A decir verdad, los cursos de ventas, libros, articulos v demas informacion que se jacte de
experiencia en ventas hasta asumir (ener razon v aconsejar, deberian empezar pot intentar

comprender la red de caracteristicas e implicaciones de una relacion de confianza bajo la

dimension {fuanxi.

5.1.3 Presentacion de ventas

Para la mayoria de los vendedores occidentales, al meénos, para los latunoameticanos,
llegar a este punto tal vez represente un nulo avance en la labor de venta, De hecho, es comim
toparse con “vendedores™ que desde la primera traba en el contacto inicial ya estin perdiendo

la compostura al mostrar su descontento ante la posible negativa. . jerror!

51 se efectian los pasos anteriores de manera comrecta. el camine recormndo va ha sido
provechoso en grado superlativo. No nada mis para la venta en cuestidn, sino para el
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establecimiento de una relacion de rabajo o proyvecto gue se podra o no concretar con la

negociacion actual, pero gue se vislumbra benéfica en varios sentidos adicionales.

Para el clazico “vendedor” frustrado ante la primera negativa podria ser incomprensible, pero
para todo lector que lea esto, seguramente estard de acuerdo o dard oportunidad a esta nueva

ideclogia en la labor de venta.

Es en este mabro, la presentacion de ventas, que ¢l vendedor hace uso de todos sus estudios
analiticos del producto (véase la tabla Amdlisis def limdn persa) v expresa, inicialmente, las
funciones v camacteristicas de la fruta, Conforme se avance ¢n la comunicacion entre ambas
negociantes, el oferente va dejando el comulo de puntos informativos respecto a las ventajas
del producto. 51 ¢l posible comprador cuestiona las condiciones comerciales v de entrega, In
negociacion podria cerrarse muy pronto v seria momento de mencionarlas previe al uso de

alguna técnica de cierre.

5.3.4 Rebatimiento de objeciones (negociacidn)

En la realidad, es muy poco frecuente que se cierre una venta antes de la etapa del
rebatimiento de objeciones. donde el prospecto o negociante experto (v los chinos lo son} va
a hacer lucir los “peros” que encuentra del producto ofrecido por el vendedor. Lejos de
enfadarse, el oferente debe enorgullecerse de llegar a este punto que representa un paso mas

en el cumplimiento del olyetivo.

El vendedor metddico v dedicade entiende que las objeciones son casi obligadas por la
contraparte v deben ser sorteadas magistralmente con el rebatimiento inteligente preparado

desde el tema 3. 2.2 Beneficios del producio de esta tesis.

5i el lector leyo y recuerda en el Analisis del producto la mencion de las desventajas del
producto. es justo en este punto donde se usan. El vendedor expenmentado apreciara haber
previsto el estudio de desventajas rebatidas con los beneficios para ¢l comprador, en este

gjemplo, para el distribuidor internacional:
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AR TR

Funcidn, caracteristica o ventaja Beneficio para el ¢

=hanirizar
= Aromatizar
#5ii el lla Alta demanda

+Color Hamative shAtrae al punto de venta

Tabla, Beneficios para el distribuidor para el rebatimiento de objeciones

5.3.5 Definicion de responsabilidades / cotizacion

La escalada de precios internacionales bajo los costos en ascenso por el aswmir
responsabilidades en los INCOTERMs es la base en el desarrollo de este punto en el Ciclo

o b verita (véase la tabla Bscalada de costos p precios internacionales).

MNegociar bajo el esquema de los INCOTERMs es bastante funcional y practico, y hacerlo
con informacion concreta de costos v precios, 3 tener una ventaja competitiva dificilmente
supetable para evitar el enfriamiento de una negociacion dadas las posibilidades de agilizar

¢l proceso de la venta,

Sera de enorme apovo para el vendedor internacional conocer las implicaciones de cada

3 T 3

responsabilidad comercial;

U

Diagrama. Responsabilidades en el comercio intermacional
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Llegado el momento de avance en la negociacion, el exportador emite una ¢ otizacion formal

con las siguientes contemplaciones:

Contiens |z
informacidn wnlire

IBiliiye [restios

unitmrios y tobaley

el
prodietsfevicis
olfiecids §l clienge

produciofservicio

Diagrama, Lineamientos de la cotizacian (México)

5.3.6 Cierre de la venta

Para quienes se dicen expertos en ¢l arte de la venta, el cierre es visto como el punto
mas importante y culminante, la razdn de ser de cualguier proceso que impligue el tema de

VENaS

51 bien representa el objetivo pretendido inmediate, lo planteado en los temas anteriores
respecte al Clelo de fa venta, el maximo triunfo es establecer relaciones comerciales de alta

confianza v de larga duracion, o sea, seguir i precepto de Ciclo o el de Cruanxi,

Manejados los pasos anteriores, el cierre serd la consecuencia natural del trabajo bien

desarrollada bajo la filosofia a la que se ha hecho tanta referencia con toda msistencia.

El vendedor exitoso entiende que, por perfecte que haya sido desemperiado el trabajo del

Ciclo, resulta imposible cerrar todos los tratos en los que se vea envuelio. Tener clara esta
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realidad eleva sobremanera 1a tolerancia a la frustracion v hasta se elimina siendo plenamente
consciente de que existe el denominado fadice de Certeza (1C).

El IC supone la probabilidad que un vendedor tiene de cerrar una venta en relacion con el
nimero de prospectos verdaderos con quienes se hayva negociado. Se determina mediante una
cuenta simple:

No. de ventas cerradas
|E = x 100
No. de prospectos

La magia ofrecida por esta formula no radica en el resultade. sino en la plena consciencia
que adopta el vendedor al realizar la labor de venta teniendo clara la que la estadistica para

cerrar un trto amoja ¢l revelador dato de rechazos previsibles para cumplir los objetivos
inmediatos.

Para no desilusionar al lector que tenga en mente algunos tipos de cierre:

TECHICE D& Clerre tlemplo o
r= a5 de-4 ilos e eniof
[=abli alt grndtiva L5 anirma par [a tarima de 95 cajas o de ohavie por o conténadar de 20 piesy

Prryective £r cuantoveciba el lmcn Evels directainente 3 fos rectaurantaty bares da Yangahoo, verd

EUARlS Sprecian @ greducto

Crerra pasitiva Conaistean vl uso del lengoaie neurnlinglisnio: haces varlas preguntits rataricae da
s estrbnles positiva "8l” antesdeaplicar el cierredirecia

Cierre b Mipmildad  Cunnde parece todo pendicn, pragurtarcon fangueta que kiza mal coma vendedor, Paneme
abire 2 la comun jos, pemg barminznde

100 Epyanos 3t posiails G R COMipra

Tabla, Técnicas de cierre de venta

Siempre resultard mejor el conocimiento de estas y otras téenicas de ciemre. Su empleo debe
practicarse con miras a la naturalidad. S¢ msiste, bien aplicado ¢l proceso del (Tdle o del
Grranyi, los tipos de cierre resultan mucho menos impactantes de lo que su fama indica.



5.3.7 Seguimiento postventa

Establecer relaciones duraderas pantiendo de la filosofia de servicio confiando en la
resolucion de la necesidad con el producto vendido. El seguimiento posterior a la compra del
producto que reahza el vendedor trae consigo un sinfin de aprendizajes v oportumdades:

Mivel de satlsfacelbn dil eliene

e,

' Probabilldades de re compra
e

.-5.1.11:r1'..|'.: 2 NUEVas NEgDolaciones

Inversion al Guan:

Horer .-:||;:._'1..|'- el cliente

Aprendizaje del repdimiento, efectividad, durabilidad, calidad del producto

Extablecimienta de relaciones derivadas [red de grospeccion|]

Diagrama, Oportunidades del seguimiento posterior a la venta



Capitulo 6 — Conclusiones

6.1 Conclusiones

El empresario que tenga a su cargo una empacadora de limén persa con capacidad,
procesos v calidad para la exportacion, encuentra en el presente trabajo propositivo la
internacionalizacion de su producto con el enfoque en la negociacion, una herramienta de
altisimo valor para el desarrollo de sus fimciones, entre las coales debe destacarse la constante

bisqueda de oportunidades de crecimiento.

La investigacion realizada va mas alld de lo informativoe para el empresario o lector; se tienen
varas propuestas estratépicas sustentadas en expenencias obtemdas de fuentes secundarias

¥ primarias con expresiones y aportes propios del autor.

Al principio del trabajo de investigacion, el provecto quedo bastante reducido si simplemente
s¢ limitaba a informar la recopilacion de datos relacionados con las consideraciones del
comercio de limon persa mexicano al mercado chine; fue ese el punto de inflexion del cual
se derivo el enfoque en la negociacion con tientes estrategicos y tecnicas que no se aprenden

en los comunes libros académicos de mercadotecnia v ventas.

Para el exporiador mexicano de limon persa a China, incluso al de cualquier pane del
continente americano con algun otro producto, este escrito funciona como una verdadera guia
que lo amme & enfrentar el redituable reto que representa el comercio fuera de las fronteras

nacioniles.

Se concluye con ¢l hecho de la funcionalidad de guia como una herramienta que facilita, de
un modo practico, el contexto y el entormo incluide, con informacion envolvente con enfoque
en la exportacion de mercancia, en ¢l entendido de que el proceso de venta es el micio, fin y
nuevo comienzo de 1as relaciones comerciales duraderas, por eso el nombre de “Ciclo™. Es
decir, la necesidad nos hace creativos: uma ver consolidada la venta, se encuentra la manera

de exportar,
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6.2 Recomendaciones de seguimiento y actualizacion

Para el empresanio & quien resulten practicas las propuestas del capitalo de guia de
expartacion y cimulo de consejos en la parte de negociacion, se le exhorta a adoptar la
informacion contenida v adaptar los procesos a las necesidades propias no limitadas a las
empacadoras de limon persa o simalares, con la flexibihidad v vision para cuadrarle a una

amplia vanedad de productos que ¢l mercado chino tenga a bien aceptar,

La actualizacion de la informacion carece de importancia si este proyvecto quedara como un
simple trimte para la ttulacion para el autor, por tal molivo se pretende imcursionar €n una
sene de acciones de adaptacion para otro tipo de publicaciones empleando la esencia del

desarrollo de los capitulos 4 y 3: “Guia de exportacion v Negociacion™.

101



Bibliografia
3.0, C. C. (Mayo de 2020). Replblica Popular China. Fundacion Wikimedia, Inc.

Alejo Arredondo, 5. (2012). China, una affernafiva para el incremenfo del comercio
en México. Ciudad de México: IPN.

Alejo, 5. (2012). China, una allernativa para el incremento del comercio en México.
México.
Bank, T. W. (2018). World Bank. Obtenido de hitps://datatopics worldbank. org/world-

davelopment-indicators/

BBC Mews Mundo. {Saptiembre de 2019). 70 afios del triunfo del comunismo. Camo
China pasd de ser un pals pobre y rural a una superpofencia mundial. BBC
News Mundao.

Cervera, J. A, (5 de Abril de 2017). Contexto latinoamericana, Didlogos marxistas |
Cofonialismo, neoccolonialismo y socialismo. Ocaan Sur,

chino, G. (2019). Yangzhou, China. Obtenido de
httpiwww.yangzhou.gov.cnfenglish/yzas/vz_en_Imitt.shtml

Cordoba, O., Méndez, C., Quirez, L., & Parra, K. (2019). Came de rez a China.
Xalapa, Meéxico.
Czinkota, M. R. (2007). Marketing internacional. Ciudad de Meéxico: CENGAGE

Learning.

Elms, A. O, (December 15 .2020). Citrus Annual Mexico City, México: USDA United
States Department of Agniculture Foreign Agnicultural Service.

Europartners Group. (10 de Marzo de 2021). Ewropartnersgroup. Obtenido de
htips:/fwww._europarinersgroup.com/blog/exportacion-de-limon-persa-sin-

complicacion/
Fairbank, J. K. (1997). China, una nueva historia. Andrés Bello.

Ferrer, A, (2007). Globalizacion, desarrolio y densidad nacional. En A. G. Gregorio
\idal, Repensar la feoria del desarrollo de un contexto de globalizacion. Red

102



de Bibliotecas Virtuales de Ciencias Sociales de Ameérica Latina y el Caribe
de la Red CLACSO,

Godoy Feijoo, C. y. (2012). Anfecedentes y pautas para importar y expaortar desde
¥ hacia China. Santiago, Chile: Universidad de Chile, Facultad Economia y
MNegocios,

Google. (2021). Google Maps. Obtenido de https:fwww.google.com,. mx/maps’

Hispanorusa. (2020). Hispanorusa. Obtenido de https://hispanorusa.com/mt-
content/uploads/2020/01 incoterms-2020.jpg

ITM Productions. (2019), Create something amazing today. China en la cima.
Independent television news limited.

Jobber, D. y. (2012). Administracion de Ventas. Ciudad de México: Pearson

Educacian.

Kotler, P. y. (2012). Marketing. Ciudad de México: Pearson Educacion,

Linaje, D. M. (s.f.). Maealria en Economia vy Sociedad de China v Ameérica Latina.
Historia de la civilizacidn de China, Xalapa, Veracruz, México: Universidad

Veracruzana.

Martinez Vazquez, F. (2012). Tipologia de agroexportadores del estado de

Veracruz. Saltillo: Universidad Autonoma Agraria "Antonio Namo®.

Mexico, G. d. (s.f.). ECO104 Ventas Consulfivas. Ciudad de México: Secretaria de

Economia.

Morales, R. (18 de octubre de 2020). Bl Economista. Obtenido de Empresas:
https/fwww eleconomista.com.myx/emprasas/Mexico-se-quada-corto-en-
atraer-lED-de-China-20201018-0097 htm|

Perez Lara, C. P. (2009). Oporfunidades de negocio en China para empresas
ecuatorianas. Quito: UNINVERSIDAD INTERMACIOMAL SER,

Rosales, C. H. (07 de junio de 2021). Universo, Sistema de Noticias de la UV,
Obtenido de China y Meéxico tienan casi medio siglo de relacion diplomatica
activa: hitps:/fwww. uv. mx/prensalgenearal/china-y-mexico-tienan-casi-madio-

siglo-de-relacion-diplomatica-actival
103



Secretaria de Agriculiura y Desarrollo Rural, {2020). Pancrama Agroalimentario
2020, Datos de un campo gue avanza sin dejar a nadie atras. Ciudad de

México: Servicio de Informacion Agroalimentaria y Pesquera.
Studio, T (3 de Marzo de 2021) TraderStudio. Obtenido de

htips.Mraders.studio’shenzhen-saz-china/

Studio, T. (3 de marzo de 2021). Traders Sfudio. Obtenido de
https.itraders. studio/shenzhen-saz-china/

Veracruz, C. d. (2020). Impulso al imén persa. Mercado potencial: China, Xalapa,
Ver.: Universidad Veracruzana.

Villezea Becerra, P. A, (2015). Crecimiento economico de China durante la crisis
financiera mundial. Ndesis. Revista de Ciencias Sociales y Humanidades.,

Xin Meng, N. Q. (2015). The Instiutional Causes of China's Great Famine, 19589 -
1961, Oxford: Oxford University Press,

104



Anexos

Empresas que comefclallzan preductos agricelas al mercada Internacicnal

Recoleccidn de datos por lamada telefdnica v, de ser posible, entrevista presencial.

Encuesta (sondeo)
Objetivo:

sandear empacadoras veracruzanas de productos agricodas que comerciallcen algin producto
agricola al mercade internacional,

Buenas tardes, mi nombre es Carlos Olvera, soy estudiante de la UV en Xalapa y estoy haciendo
una investigacion para desarrollar una guia de exportacidn a China. Por lo pronto, necesito hacer
solamente 5 preguntas, doree usted poderme ayudar? 2o con gquién podria platicar? LE
AGRADEZCD MLUCHO [sea cual seala respuestal.

1, iCudl es ol producto que exporta? [si son mas de uno, el mas vendida)

2.8 dénde? (pais v cludad)

3. ifue Incaterm utiliza? o ( hasta dande Rega su responsabilidad de entrega |su almaceén,
aduana Meésico, aduana pais desting, almacén del comprader, punte de venta del
eomprader, atra)?

4, LA qued precio se lo da?

5. 4 Cual es la cantidad minima de producto gue exporta a un solo diente?
Empresa exportadora:

Direccion:

Contacto; [{con quign tengo el gusto de platicar?)

Teléfono:

Estoy en verdad agradecido por haberme compartido esta informacidn.

En un futurg cercang profundarizaré en la investigacidn por medio de una entrevista a
empresarios como usted gue estén interesados en obtener una copla de la guia de exportacion a
China que estoy realizando a manera de tesis, donde preguntaré acerca de experiencias
particulares al negociar con compradores potenciales internacionales, §le interesa participar
para la obtener la guia? Por supuesto, sin cobro alguno, aprenderia de sus experienclas y le
compartiria mi trabajo de tesis en POF.

8i.- { Cuando tendria disponible maximo 30 minutos para la entrevista?

Mo.- Reitero mi agradecimiento, me serd de mucha utilidad la informacion y atencion gue me
brindd.

Siga teniendo un gran dia. Hasta pronto/luego.

Entrevista
Ohjetivo:
Oiotener experiancias parsonales por parte de empresarnios exportadores de productos agricolas.

105



Muevamente le saludo, 5r./Lic./Ing., agradecido por la oportunidad y tiempo para esta
entrevista. {Como se encuentra el dia de hoy?

iListo! Comencemos:

L

Cuénteme, normalmente, Lodmo funconan sus negociaciones con sus clientes o
pratpectas intemacionales?

dAlguna anecdota en particular gue le gustaria compartir?

dPor que exporta {3 tal pais)?

¢ Cual es el idioma mas recurrente?

dCudl s la cantidad minima que ha exportada? {Le conviene? (Cudl es la maxima?

¢ Cudl es Iz cantidad promedio anual que exporta? { Desde hace cudnto?

dComo consigue prospectos? §Listados ¥ { Recomendados? d Publicidad en internet o redes
u otro? LEsta dade de alta en alguna plataforma comercial internacional tipo Aibaba?
dCdmo hace la negociacion? {Tiene un didloge preestablecido? ¢ Ofrece cantidad minima?
dlmicia con precio elevado para irfo reducienda?

Una vez gue concreta una venta, éen gué momento inicia el proceso del pedido? §Qué
porcentaje del pago solicita? §Que plazo o en gué momento debe liquidar su compradaor?
J0ué métodos de pago acepta? { Monedas y tipo de cambic?

AU garantlas ofrece al comprador?

d0ué cuidados requiere su producto? ¢ Queé caducidad tiene? ¢ Qué recomendaciones le da
a su cliente respecto al cuidado del products?

dRealiza contacta postventa? i Por qué? éintenta vender o sondear nueva venta en ese
contacto postventa? {Solicita referenclados | posibles compradores conocidos del cliente)?
dalguna recomendacion a nuewos expartadores?

éle interesaria exportar su producta a China? ¢ Por gqué?

dAlgo méas que quiera compartir?

Mo tengo suficientes palabras de agradecimiento por el tiempo vy, sobre todo, las experiencias
gue me compartid, es informacion invaluable para el objetivo de mi investigacidn. En unos
meses le estaré compartiendo la tesina concluida en PDF. {Alguna pregunta o comentario?

Muevamente le agradezco infinitamente,
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