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INTRODUCCION

El siguiente trabajo de investigacién consiste en realizar un Plan de Exportacién para la
empresa EXPORTADORA DE CAFE S.A DE C.V, ésta empresa industrial exporta café oro a
diferentes destinos satisfaciendo asi a una amplia gama de clientes y compradores
reconocidos a nivel mundial. La empresa actualmente exporta hasta 325,000 quintales en una
sola cosecha. Golden Coffee es un café tipo gourmet, 100% de variedad arabica, de estricta
altura y con una combinacién perfecta de dulzura y cuerpo que brinda una calidad de taza

Unica.

Para penetrar de manera satisfactoria al mercado de Costa Rica con un producto de origen
salvadorefio es necesario realizar investigaciones exhaustivas que permitan obtener
informacion necesaria para que posteriormente se formulen y disefien estrategias para
incursionar en el pais destino de la exportacion. Durante la presente investigacion, se
desarrollaran estrategias enfocadas en las principales variables del marketing: producto,
precio, plaza y promocion, asi como la demanda que existe en el mercado de Costa Rica para
poder comercializar el café procesado tostado molido producido en El Salvador, marca Golden
Coffee.

El desarrollo de un plan de exportaciéon para la empresa permitira posicionar en el mercado
Costarricense al producto comercializado por la Empresa Exportadora de Café “Golden
Coffee”, a través de estrategias que vayan encaminadas a impulsar la demanda y posicionar

la marca de café e imagen del producto.

La investigacion de campo se realizara a través de la herramienta del cuestionario, con la cual
se identificaran el nivel de preferencia que tienen los consumidores y su opinion acerca de la
competencia, tomando en cuenta caracteristicas tales como sabor, calidad, precios, entre

otros.
La tematica a desarrollar durante este proyecto de investigacion serd la siguiente:

En el capitulo | se desarrollaran generalidades y conceptos acerca del marketing y comercio
internacional, que estan vinculados al estudio que se llevé a cabo para desarrollar un plan de

exportacion.

En el Capitulo 1l se desarrolla toda una investigacion completa del mercado internacional para
la introduccion de café tostado molido Golden Coffee, el planteamiento de los objetivos, la

implementacion de distintas técnicas de investigacion, la determinacion del universo y la



muestra; de igual manera se presentan conclusiones y recomendaciones de la misma

investigacion.

El capitulo Ill se conforma por la propuesta del plan de exportaciébn para la empresa
Exportadora de Café S.A de C.V. con sus diferentes estrategias de marketing asi como sus

respectivos analisis financieros.



CAPITULO |

“MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL SOBRE PLANES DE EXPORTACION, CAFE
PROCESADO HACIA COSTA RICA”

A. PLAN DE EXPORTACION

Con el propésito de comprender mejor los fundamentos tedricos para la presente
investigacion, se han seleccionado conceptos que seran claves para la comprensiéon de los

propésitos perseguidos y se definen a continuacion:

1. Plan de Exportacion

1.1. Definicidon de plan:

El termino plan hace referencia al punto de partida para desarrollar cualquier tipo de proyecto
industrial, comercial, de servicios 0 de asesorias. Representa el trayecto a seguir en un
proyecto de negocio y este debe de incluir metas a corto, mediano y largo plazo, ademas de

establecer objetivos, estrategias y tactica operativa para alcanzarlos.*

1.2. Definicion de plan de exportacion

El plan de exportacion es la guia o documento que le muestra al empresario hacia donde
debe de dirigir su esfuerzo exportador, y como competir con sus productos y servicios en el

mercado internacional a fin de lograr el éxito.

Las empresas, se enfrentan cada dia a mayor competencia, tanto a nivel nacional como
internacional; es por eso, que el éxito en los negocios se debe de encaminar a conocer los
deseos de los clientes, para que dé como resultado una mayor satisfaccion al cliente, dando

un valor mas alto que vaya de acuerdo a sus expectativas.

La elaboracion de un plan de exportacion, implica conocer nuestro mercado meta, las
variables o requisitos para adaptar la empresa, que se introduzca el producto a dicho

mercado, y todo esto incluye: calidad, precio, normas, aspectos legales, infraestructura

'Henry Fayol. Administracién General e Industrial. [En linea]. Disponible en:
https://clea.edu.mx/biblioteca/Seminario%20de%20teoria%20administrativa%20capl
% Lerma Kirchner, Alejandro. Comercio y Mercadotecnia Internacional. 32 edicién. México. Pag. 561-563.



comercial del pais al cual se exportara, conocer la demanda del mismo, analizar la
competencia, etc., por lo que sera necesario realizar una investigacion de mercado que sirva
para que se pueda determinar la estrategia que se debera seguir para que la exportacion sea

un éxito.

1.3. Importancia del plan de exportacién

La importancia de un plan de exportacion es que el empresario logre identificarse con los
componentes principales para la formulacién del plan, tomandolo como herramienta con
caracter estratégico para favorecer los procesos de la internacionalizacion de la empresa y asi
asegurar el éxito en la gestion de exportacion.’El Salvador, es un pais que exporta
principalmente productos como son: café, azlcar, y productos agricolas no tradicionales,
productos que por naturaleza geografica que posee el pais, se pueden producir con mayores

ventajas.

La busqueda de mercados fuera de un pais en especifico, se ha vuelto de mucha importancia
y no ha sido tarea facil debido a la competencia mundial que ha llevado la globalizacion de las
economias. Es por eso que, la tarea del marketing de exportacion, debe de adaptar o
moadificar el producto que se quiere o se esta exportando, seglin sea necesario para poder asi
ser mas competitivos y lograr satisfacer las necesidades y preferencias de los mercados

metas internacionales.

1.4. Ventajas y desventajas

Ventajas

Al realizar un plan de exportacion se obtiene una nocion mas real del mercado meta, debido a
gue se disefian estrategias para introducirse a ese mercado y concentrarse en los
procedimientos de logistica y tramites de exportacion. Algunas de las ventajas que tiene
desarrollar un plan de exportacion estan:

¢ Diversificar mercados para los productos.

e Incrementar las ventas, logrando un crecimiento y un desarrollo para la empresa.

e Aprovechamiento de la capacidad instalada.

e Mejoramiento en la calidad de los productos.

e Reduccion en los costos como resultado del aumento de volimenes de produccion.

e Mejora en la competitividad de la Empresa.

e Aporte al desarrollo econdmico y social del pais de origen.

®Instituto Nacional de Aprendizaje. Costa Rica.[en linea]. Disponible en: www.ina.ac.cr. Accesado el 20
Agosto de 2015.
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e Mejor imagen de la empresa frente a proveedores, bancos y clientes.*

Desventajas
Entre las desventajas de una exportacion tenemos:

e Existencia de economias de localizacion en otros lugares del exterior, que pueden
hacer desaconsejable la exportacibn desde el pais sede, aunque légicamente
incentivar una posible estrategia de exportacion desde esa otra localizacion.

e La existencia de elevados costes de transporte, que pueden encarecer la exportacion.

e Barreras arancelarias, que también pueden hacerla cara y arriesgada la operacion
comercial.

¢ Problemas con agentes locales a los que se haya delegado actividades de marketing

Yy que pueden perseguir sus propios intereses.

1.5. Elementos de un plan de exportacion

De acuerdo al Centro de Comercio Internacional (CCl), sugiere considerar los siguientes
elementos para la elaboracién de un plan de exportacion: Evaluacién de la capacidad
exportadora, segmentacién de mercados, investigacion de mercados, caracteristicas de los

productos Y fijacion de precios.

Sin embargo, al esquematizar un plan de exportacion, con un enfoque mercadolégico, se
requiere realizar un disefio de acciones que aseguren el éxito comercial en las ventas de
productos que son fabricados localmente, pero vendidos en mercados ubicados en el
exterior. Dentro de los elementos principales que debe contener un plan de exportacién segln

Lerma Kirchner son:®
1. Carétula.

. Indice.

N

3. Introduccion.
4. Resumen ejecutivo.

5. Observaciones y recomendaciones.

»

. Objetivos comerciales y financieros.

“Banco de Comercio Exterior México. Guia Basica del exportador [En linea][citado el 25 de Agosto]
Disponible en: https://www.promexico.gob.mx

® Lerma Kirchner, Alejandro. Comercio y Mercadotecnia Internacional. 32 edicion. México. Pag. 561-
563.



7. Andlisis de la situacion actual.

e Empresa.
e Producto.
e Mercado.

8. El mercado meta.
9. El entorno.
10. Estrategias.

o Estrategias respecto al producto.
o Estrategias respecto a los precios.
o Estrategias respecto al mercado.

e Estrategias respecto a la promocion.

llustracion 1 Estructura de un plan de explotacion

Caratula . Introduccién Resumen Ejecutivo sl é Objetivos

Recomendaciones

Analisis Situacion
e - e w G . .

Fuente: elaborado por equipo de trabajo, adaptado de LERMA KIRCHNER, Alejandro. Comercio y
Mercadotecnia Internacional.

1.6. Andlisis de la situacion actual

En el analisis de la situacion actual se evalla los argumentos que el empresario tiene para
exportar a un mercado meta especifico, se toman en cuenta varios factores para poder
identificar si existen necesidades no atendidas o insatisfechas y asi identificar la manera de
atenderlas, para lograr que la empresa pueda participar y competir en el mercado

internacional.



En este andlisis se pretende identificar cuales son los puntos fuertes de la empresa (ventajas
competitivas), puntos débiles de la empresa (debilidades o limitaciones), evaluar las
oportunidades de la empresa (clientes, productos de la competencia, estructura de los
mercados y proveedores competitivos), examinar las amenazas, tales como los obstaculos a

la exportacion (aranceles, derechos de aduana, etcétera). El analisis incluye:

a. La empresa: es indispensable evaluar y saber cual es la estructura o asignacion de
las funciones que apoyaran la actividad exportadora y de comercializacion
internacional del producto o servicio. Es importante también tener informacion sobre el
area de produccion, para conocer la capacidad de produccion con la que cuenta la
empresa, la cual se traduce en términos de la oferta exportable. ElI contar con
conocimientos financieros y logisticos también es indispensable para poder concretar

el esfuerzo exportador.

b. El producto: es el objeto de la exportacién, por tal, es indispensable analizar cuales
son los costos directos e indirectos del producto, fijaciébn de precios de exportacion,
capacidad o volumen exportable y determinar el perfil de competitividad del producto
con relacion al mercado meta extranjero, calidad, disefio, insumos, envase, embalaje,
etiquetas, normas y regulaciones gubernamentales que son elementos indispensables

para evaluar el perfil de competitividad dentro del mercado internacional.

c. El mercado: el analisis del mercado es vital para que se logre el éxito exportador, por
tal es necesario evaluar la magnitud del mercado meta, tendencias, normatividad y
preferencias de los consumidores. Para esto es necesario analizar el mercado interno

como el mercado meta, el consumidor, canales de distribucién y la competencia.

e El mercado interno:determinar cual es el volumen y valor del mercado local, su
posicionamiento, caracteristicas, segmentacion, distribucion del producto en el

mercado local, competencia, canales de distribucion, oportunidades y riesgos.

e El mercado meta: identificacién, evaluacion y selecciébn de los mercados meta,
volumen y valor del mercado, tendencias, segmentacion, distribucion geogréfica,
competencia, formas de presentacion del producto, envase, embalaje, promocion y
publicidad, formas de introduccidon de nuevos productos y conocer la estructura del
sector industrial que corresponde en el mercado meta, permite identificar mercados de
exportacion mas atractivos para luego poder evaluar el potencial de exportaciéon del

producto.



e El consumidor: analizar el perfil del consumidor a partir de estratos, habitos, usos,
costumbres y tendencias del consumo, permite a la empresa examinar si el producto
debera de cambiar en reas como por ejemplo: empaque y embalaje, caracteristicas
del etiquetado, nombre comercial, entre otros, para asi poder identificar si el producto

logra satisfacer las exigencias de los mercados meta extranjeros.

e Canales de distribucién: analizar los agentes implicados en el proceso de mover los
productos desde el proveedor hasta el consumidor.

e La competencia: los aspectos a analizar son la procedencia, empresas, marcas, tipo
de organizaciones, fortalezas y debilidades, precios de productos, canales de
distribucion, servicios adicionales que ofrecen, promocion que realizan y estrategias

que utilizan.

1.7. Eleccién del mercado meta

La eleccion del “mercado meta” hacia donde se va a dirigir el producto se basa en un analisis
y familiarizacion de los mercados aptos para llevar a cabo el plan de exportacion, para ello es
necesario obtener informacion de fuentes secundarias a cerca de los sistemas o regimenes
politicos, econémicos y culturales, que definan las estrategias convenientes de mercadeo
para asi reducir los riesgos.

Para la seleccion de un mercado objetivo es necesario tomar muy en cuenta diversos
factores, tales como: tamafio y valor de mercado, normatividad, barreras arancelarias y no
arancelarias, perfil de los consumidores, competencia, productos, fuerzas y debilidades,
precios, aspectos culturales, caracteristicas exigidas en cuanto al producto, apoyos
financieros, Producto Nacional Bruto (PNB), ingreso per capita, asi como estabilidad
econdmica y social; control cambiario, tratados y acuerdos del pais de exportacién con el pais
destino, apoyo y costos logisticos, proteccion a la propiedad industrial, medios y costos de
promocion, canales de distribucidn, relacion de posibles clientes al mayoreo, costumbres

comerciales, impuestos y proximidad geografica y cultural, entre otros.

El mercado objetivo es el mercado especifico al que la empresa va a dirigir y a la que ofrecera
sus productos, en el cual enfocara sus actividades de marketing, es conocida también como
target. El mercado especifico hace referencia al destinatario ideal del producto. Por tanto es el

sector de la poblacion al que esta dirigido el bien.



1.8. El entorno

En el desarrollo de un plan de exportacion es necesario analizar y estudiar el entorno en el
cual se operara en el pais destino de la exportacion, para asi poder conocer el potencial,
amenazas y oportunidades que debera enfrentar en el mercado o pais seleccionado. En cada
pais se debe considerar factores como la cultura, la normatividad, el gobierno, los diferentes
usos y costumbres y, ademas, los que tenga alguna importancia en el entorno internacional,
tanto en los bloques comerciales a los que pertenezca el pais en cuestion como en el &mbito

global.

Las relaciones de intercambio que se realizan entre la empresa y el mercado internacional se
ven influenciadas por factores que ésta no puede controlar, como los socioeconémicos,
demograficos, politicos, legales, culturales, tecnoldgicos y geograficos, que constituyen el
entorno del marketing internacional y que también influyen directamente en el comportamiento

del mercado, de los consumidores y las decisiones de marketing que la empresa aplicara.

llustracion 2 Factores del entorno del Marketing Internacional

Socioeconomicos Demogreficos
. ¥
Empresa
./-/
Geografico > ' ol Politico
|
\vl‘
Mercado y
intemacional | 4
&
oz S . Q
Tecnoldgico T Legal

Cultursl

Factores del Entorno del Marketing Internacional

Al incursionar en mercados internacionales, se debe de tomar en cuenta que estos difieren
unos de otros como consecuencias de factores socioeconémicos, demograficos, politicos,

legales, culturales, tecnoldgicos y geograficos, que influyen en las relaciones de intercambio
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entre la empresa y el mercado internacional. ES por esto que es nhecesario conocer en que

consiste cada uno de los factores y elementos que conforman el entorno internacional.

e Factores Socioecondmicos: La informacion socioecondémica que se obtenga, variara
para cada empresa, y esto va a depender del sector al que pertenezca, al tipo de
comprador y al producto. A partir de la informacidon que brinden los elementos
socioecondmicos, la empresa puede conocer el potencial del mercado seleccionado, la
capacidad de compra, los patrones de consumo, los tipos y caracteristicas de los
productos que se pueden vender.

e Factores demogréficos: Los elementos demograficos, proporcionan informacion
sobre el tamafio, composicién y distribucion de la poblacién, sus patrones de cambio a
lo largo de los afios en funcién al numero de nacimientos, defunciones y migracion, y
los determinantes y consecuencias de estos cambios que han llevado a una
reconfiguracion de la piramide poblacional de los paises.®

e Factores politicos: Los elementos politicos lo conforman el conjunto de leyes e
instituciones que regulan y limitan las conductas sociales y econémicas de un pais que
inciden en el comercio para promover o impedir a que se realicen las exportaciones e
importaciones y la inversion.

e Factores Legales: El entorno legal lo conforman todas las leyes, decretos,
reglamentos y normas que afectan al marketing internacional y difiere de un pais a otro
y los que afectan la distribucién de productos, la promocién, especificaciones técnicas
y de seguridad del producto, normas relativas al envase, embalaje, etiquetado, marcas
comerciales, idioma o incluso al servicio post venta. Es de suma importancia analizar
el entorno legal porque se deben conocer las distintas legislaciones que afectan las
operaciones en el marketing internacional para adaptarse, tanto la empresa como los
productos que comercializan, a las especificaciones propias de la legislacion de cada
mercado.

e Factores Culturales: El factor cultural se compone por instituciones que afectan los
valores, las percepciones, preferencias y conductas basicas de la sociedad.

e Factores Tecnoldgicos: El entorno tecnolégico es uno de los factores que afectan de
forma méas directa las actividades de marketing porque en él se crean las
innovaciones, avances y progresos que permiten el desarrollo de nuevos y mejores
productos.

e Factores geograficos: El entorno geografico comprende el medio fisico, el clima,
suelos, formas de relieve y agua, como la relacién de los seres humanos con ese

medio. Los elementos geogréficos tienen influencia en las condiciones que

® LERMA KIRCHNER, Alejandro. Comercio y Mercadotecnia Internacional. 42 edicién. México. Pag. 22



caracterizan al mercado y se manifiestan en los aspectos relativos a la adecuacion del

producto, la produccion, la obtencion de materias primas y recursos naturales.

Tabla 1 Factores del entorno

Factores Socioeconémicos Factores demograficos

PIB

Tasa de interés
Tipo de cambio
Inflacion

Tasa de desempleo

Balanza de pagos

Tamafio de la poblacion

Tasa de natalidad y mortalidad
Estructura de edad

Género

Tamafio y nimero de familias
Ocupacion

Educacion

Concentracion de la poblacion

Factores politicos

Politica Cambiaria
Politica Comercial
Politica Crediticia

Politica de Precios

Factores legales

Arancelarias (impuestos de importacion, derechos
compensatorios)No arancelarias (normas sanitarias,
fitosanitarias y técnicas), Proteccionistas (cuotas,

boicot, bloqueo y embargo)

Politica Fiscal

Factores culturales Factores tecnologicos

Valores Inventos e innovaciones

Lenguaje Sistemas de distribucién

Actitud Desarrollo de las telecomunicaciones
Estética

Religion

Factores geogréficos

Superficie, localizacion, clima, flora, fauna

Fuente: elaborado por equipo de trabajo, adaptado de LERMA KIRCHNER, Alejandro. Comercio y
Mercadotecnia Internacional.

1.9. Estrategias

Las estrategias son un proceso fundamental para establecer los mecanismos que se
emplearan, para lograr una posiciébn competitiva en el mercado externo. La estructura interna
debera responder a la estrategia planteada. Es la adaptacion de los recursos y habilidades de
la organizacién en el entorno cambiante, aprovechando sus oportunidades y evaluando los

riesgos en funcion de objetivos y metas.’

Para Kirchner las estrategias deben de estar enfocadas al producto, envase, embalaje
servicios, empresa y la organizacién, produccion, acciones con relacion al mercado meta,

promocion, distribucion, logistica, entre otros, para poder realizar la exportacion. La

"Ministerio de Comercio e Industrias. Viceministerio de Comercio Internacional y Direccién Nacional de
Promocion de Exportaciones. Manual para Exportar N° 1. Programa Exporta, 2006.



formulacion de estrategias que se recomienda plasmar en el plan de exportacién, para que se

logre alcanzar la competitividad en el mercado meta extranjero, es necesario incluir los

siguientes grupos:

a.

Estrategias para el producto: este tipo de estrategias presentan diversas alternativas

con relacion a :

¢ Variabilidad en la presentacion del producto

e Tamafo de la linea de producto: numero y diversidad de productos que la empresa
maneja.

e Nivel de personalizacion o estandarizacion del producto.

e Variabilidad respecto a los usos del producto, esto dependera del medio
geografico, clima, edad, cultura, evento o situacion.

e Mejoras en el envase 0 empaque, tomando en cuenta forma, tamafo, material,
textura, etc.

¢ Mejoras en el embalaje y disefio grafico.

e Variabilidad de la calidad: calidad Unica, cualidades diversas que vayan en funcién
del precio y segmento de mercado.

o Estrategias respecto al disefio: vanguardista, novedoso e imaginativo, creativo.

o Estrategias de marca respecto al nombre con el que se identificara el producto.

Estrategias para el precio: este tipo de estrategias deben de estar en relacién o de

acuerdo con el mercado meta al que se dirige el producto.

Estrategias para plaza: estas estrategias deben de adecuarse a los mercados y
segmentos o nichos de mercado a los que se desea llegar, y a la seleccién de canales

de distribucion.

Estrategias de promocion: dichas estrategias estan comprendidas por programas,
medios y acciones que se utilizaran para dar a conocer al mercado meta el producto y
poder incentivar su compra y lograr en el cliente fidelizacion del producto que ofrece la

empresa.

1.10. Presupuesto

Es necesario en el desarrollo del plan de exportacion, incluir el presupuesto, el cual debera de

versar sobre las fuentes de financiacion, utilizacion de recursos financieros y una prevision de

la situacion financiera de la empresa exportadora al cabo de tres o cinco afios. Dentro del

presupuesto se recomienda incluir la programacion detallada en el tiempo de las actividades

correspondientes.
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1.11. Anexos

Dentro del plan de exportacion, en este apartado se recomienda incluir todos los documentos

relacionados a la exportacion, los resultados de la investigacién, datos del mercado meta, etc.

2. Comercio

2.1. Definicién

Cuando se habla de Comercio Internacional, se refiere al intercambio de bienes y servicios a
través de diferentes mercados en otros paises, cuando se hace este tipo de intercambios, se
realiza por medio del uso de divisas, y estaran sujetas a regulaciones adicionales que
establecen los paises involucrados en dicho intercambio. Como respuesta de este intercambio
de bienes o servicios con otros paises, estos se ven beneficiados y logran posicionar su
producto en otros nichos de mercado.

El Comercio Internacional es el intercambio de bienes econdémicos que se efectla entre los
habitantes de dos 0 mas naciones, de tal manera, que se dé origen a salidas de mercancia de
un pais (exportaciones) y entradas de mercancias (importaciones) procedentes de otros
paises. ®

2.2. Importancia

El comercio en El Salvador es de mucha relevancia debido a que se considera como la
principal fuente de ingreso de la economia, el comercio exterior provee ventajas y beneficios
entre los que se consideran la rentabilidad, imagen positiva del pais y la ampliacion de
mercados. La importancia que tienen las relaciones internacionales en el campo comercial,
politico o cultural han alcanzado, a nivel mundial, un profundo significado, a tal grado que no

se puede hablar tan solo de intercambio de bienes sino de programas de integracion.

A lo largo de la historia, la actividad comercial ha estado presente, y se vincula a la actividad
humana, en virtud de las necesidades. La evolucién que ha tenido el comercio a través de la
historia presenta cuestiones de gran importancia para entender la configuraciéon actual del

comercio.

2.3. Formas de pagos internacionales

*Miguel Iria y Fabeiro Carmen, Editorial Gesiblo, 2006 Comercio Internacional.
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Tabla 2 Formas de Pagos Internacionales

No. Concepto Definicion Ventajas Desventajas

1 Carta de crédito Es el documento en donde el banco se compromete a pagar al v' Gozara de la garantia de bono una v Tiene la seguridad que el pago se
exportador por cuenta del importador en un plazo y contra entrega de vez realizado el embarque. efectuara una vez presentado todos los
ciertos documentos. Es la forma de pago mas utilizada en el v El pago se realizara hasta su documentos solicitados.
comercio internacional. El importador es el que pide al banco que se banco de una manera puntual. v’ Se garantiza que la entrega de
emita una carta de crédito que es la apertura de crédito v' Se puede usar la carta de crédito mercaderia se efectuara dentro de los
documentario y el exportador es a quien va dirigida la carta de para pagar a sus proveedores. tiempos establecidos.
crédito y lo recibe por medio de un banco acordado.

2 Cobranza Es la operacion que el exportador deja al banco remitente realizar v' Seguridad de pago: el importador v Inseguridad de cobro porque el
ante el banco cobrador las operaciones de y/o pago de los paga después de entregada la exportador  primero  embarca la
documentos que representan compromiso que previamente adquirié mercaderia y contra recepciéon de mercaderia y después tramita la
el importador. documentos de la embarcacion. cobranza.

v Existe una comodidad de cobro y v Financiamiento: existen dificultades

costos reducidos. al momento de exportar por que el
exportador no cuenta con un titulo de
crédito antes del embarque.

3 Orden de pago Es la trasferencia de fondos de un importador a un exportador v Costo reducido. v Inseguridad al cobro: el exportador

internacional generalmente por medio de un banco. v’ Agilidad del cobro. corre el riesgo de embarcar la

v Existen fuentes de financiamiento. mercaderia y que el importador no

pague.
v Financiamiento: el exportador no
cuenta con una carta de crédito.
v Mercaderia embarcada: el
importador estd en riesgo que el
exportador no cumpla.

4 Cuenta abierta Es un documento que se utiliza cuando el vendedor conoce a sus El comprador tiene todos los Desconfianza de parte del vendedor.
compradores, se puede evitar la carta de crédito. Se procede a documentos.
enviar el embarque directamente al comprador junto a los
documentos.

5 Pago por El pago por anticipado se utiliza generalmente cuando el vendedor | No existe la posibilidad que se pague Inseguridad por parte del importador.

anticipado no conoce al comprador, este puede ser aceptado por el comprador | atrasado.

en un principio siempre confiando que su mercaderia llegara a
tiempo.

Fuente: elaboracién del equipo de trabajo adaptado de “Instrumentos financieros y medios de pago internacional
aplicado para PYMES en EI Salvador”.

2.4,

Barreras al comercio Internacional

Dentro de las disposiciones legales al comercio exterior que usualmente imponen los

gobiernos, se clasifican en funcién de su naturaleza en tres categorias®:

2.4.1. Barreras Arancelarias: este tipo de barreras tienen como objetivo principal,

2.4.2.

24.2.1.

obstaculizar la entrada de mercancias o servicios a un determinado pais mediante

impuestos a la importacion, lo que hace que el costo del ingreso de estas se

incremente y sea mas dificil competir con la produccién nacional.

Barreras no arancelarias: son disposiciones que se imponen a un pais como

requisito de ingreso de una determinada mercancia para que los productos o

servicios cumplan con los requerimientos 0 caracteristicas impuestas segun las

disposiciones legales del pais. Estas barreras pueden ser de dos tipos: Normas

Sanitarias y Normas Técnicas.

Las barreras sanitarias: son todas las que se imponen para evitar el ingreso

de cualquier mercancia que ponga en riesgo la salud de la poblacion por contener

*Martinez Vera, Rogelio. Legislacion del Comercio Exterior. México, D. F. : Mc Grow Hill, 2000, pag.

118.
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elementos téxicos que no son aptos para el consumo humano, y que puedan

provocar enfermedades graves o riesgos para la salud de la poblacién.

2.4.2.2. Las barreras comerciales técnicas: son todos aquellos requisitos que se
tienen que cumplir de un producto determinado en cuanto a su estructura general o

componentes para poder ingresar a un determinado mercado.

2.4.3. Las medias proteccionistas: son todas aquellas imposiciones del gobierno al
comercio internacional que no son impuestos, ni normas sanitarias ni técnicas, sino
mas bien son acciones y procedimientos de operacion al comercio internacional,

como la asignacion de cuotas a las importaciones, boicots, bloqueos y embargos.

En el comercio internacional, las barreras comerciales son empleadas como elementos de
proteccion para el ingreso de productos importados. Dentro de las barreras arancelarias
comprenden el establecimiento de cuotas, licencias de importacion, restricciones derivadas de

procedimientos aduaneros, medidas sanitarias y fitosanitarias y medidas de normalizacion.

2.5. Incoterms

2.5.1. Definicién

“Los INCOTERMS son un conjunto de términos que establecen las principales obligaciones
del vendedor y comprador en las transacciones comerciales, estas se insertan en los
contratos internacionales de compraventa. Lo que se pretende es uniformar las distintas
interpretaciones y costumbres dadas de pais a pais en lo relacionado al comercio
internacional, a fin de evitar malos entendidos que ocasionan perdidas de dinero, tiempo y
negocios entre las partes”°Estos términos son parte fundamental para cualquier operacion de
importacién o exportacion. A continuacion se detalla los incoterms mas usados en el comercio
Internacional.

®Marvin Edgardo Castillo Jacobo. Como Exportar desde El Salvador. Conceptos y Practicas de Mercadeo y
Politica Comercial. 1°Edicion. 2001. Pag.27.
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Tabla 3 Incoterms

No. Concepto Definicion
1 EXW, Ex O en fabrica”, “en almacén”, “en plantacion”. En este término, el vendedor asume las
Works: responsabilidades minimas, pues el lugar de entrega de la mercaderia es en la fabrica misma.

El comprador es quien absorbe los costos y riesgos desde ese punto hasta el pais de destino

2 FCA, Free “libre de transportista”. La mercaderia es entregada al transportista en el lugar prefijado y a

Carrier: partir de ese momento se transfieren las responsabilidades al comprador.

4 FOB, Free on | Se debe de mencionar el puerto de embarque, “libre a bordo”, término que indica que la
Board: mercaderia debera de entregarse a bordo del barco en el puerto convenido. La mercaderia se
considera entregada al comprador y la responsabilidad es asumida por este cuando se haya
traspasado la borda del buque. Para mayor seguridad del exportador, debera de especificar el
lugar exacto de entrega de la mercaderia que debera ser el puerto de salida.

5 CIF, Cost Se debe de mencionar el puerto de destino, significa “costo, seguro y flete”, término que hace
insurance referencia a que ademas de las obligaciones consignadas, el vendedor contrata el seguro el
and freight, cual amparara la mercaderia desde el puerto de embarque hasta el destino que se ha

pactado.

Fuente: elaboracién del equipo de trabajo. Adaptado de Marvin Edgardo Castillo Jacobo. Como Exportar desde El
Salvador. Conceptos y practicas de mercadeo y Politica Comercial. 1°Edicion. 2001. Pag.27.

2.5.2. Importancia de los Incoterms

Los Incoterms son de enorme utilidad, gran parte del comercio internacional se rige por ellos.
Cuando se exporta un producto en el extranjero, se debe de especificar el incoterm
correspondiente, para que se pueda establecer el precio del producto a exportar, esto debido
a gue va en proporcién directa a los costos que implica cada término. Estos benefician a
ambas partes, regulan los derechos y las obligaciones entre los exportadores y los

importadores Unicamente.

2.6. Acuerdos comerciales

2.6.1. Definicion

Son acuerdos en donde se vinculan dos o mas paises para conceder preferencias
arancelarias y una reduccion de barreras no arancelarias en el comercio de bienes y servicios
con la finalidad de la integracion de los paises firmantes. Asi mismo los acuerdos comerciales
pueden involucrar otros aspectos normativos con respecto al comercio tales como politicas
comerciales, servicios financieros, propiedad intelectual y solucion a controversias. Los

acuerdos comerciales no tienen fecha de vigencia.
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2.6.2. Tipos de acuerdos comerciales:

e Acuerdo de alcance parcial: Es un acuerdo bilateral en el que se le concede liberar
aranceles en el acuerdo a determinados productos, suele ser el primer paso para un
proceso de apertura mayor.

e Acuerdo de complementacién econdmica: son los acuerdos en los que esta
involucrado Latinoamérica, estos apuntan a una apertura a mercados mayores que los
acuerdos de alcance parcial.

e Asociacion econdmica: es un acuerdo bilateral de alcance intermedio entre un
tratado de libre comercio y un acuerdo de alcance parcial, porque no solo es la
apertura arancelaria de mercados si no que puede abordar otros aspectos del
comercio.

e Tratados de libre comercio: es un acuerdo bilateral que busca crear una zona de
libre comercio en la que se garantice una libre circulacion de bienes, servicios y

capitales mediante politicas y normas pertinentes.

2.6.3. TLC EIl Salvador y Costa Rica
Los diferentes tratados con los que cuenta El Salvador — Costa Rica son:

o "Tratado de Libre Comercio Centroamérica-Republica Dominicana"

Es un tratado de libre comercio en el que se busca la creacion de una zona de libre
comercio entre los paises que lo conforman, este acuerdo se hace efectivo para el
80% de productos Centroamericanos, tiene como objetivo la expansion y la
diversificacion del comercio en la region, eliminar los obstaculos al comercio y facilitar
la circulacion transfronteriza de mercancias y servicios para promover condiciones de
competencia leal en la zona de libre comercio, aumentar las oportunidades de
inversion y hacer valer los derechos de propiedad intelectual. El acuerdo esta
compuesto por 22 capitulos dividido cada uno en articulos, la estructura hace que se
pueda estudiar las distintas teméticas referentes al libre comercio regulando de

manera especial cada uno.

e Tratado de Libre Comercio entre los Estados Unidos Mexicanos y las Republicas de

Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras y Nicaragua"

Los objetivos de este tratado son estimular la expansion y diversificacion entre las

partes, eliminar las barreras al comercio y promover las condiciones de competencia
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entre las partes. Asi mismo desea promover nuevas oportunidades para el desarrollo

econdmico y social entre sus estados.

o “Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica y Chile”

Para este tratado de libre comercio lo que se busca es estimular la expansion y
diversificacion del comercio de mercancias y servicios entre las Partes, también,
promover condiciones de competencia leal dentro de la zona de libre comercio y
eliminar las barreras al comercio y facilitar la circulacion de mercancias y servicios
entre los paises que conforman el tratado. Asi mismo busca promover, proteger y

aumentar la inversion.

2.6.3.1. Ventajas delos TLC

e Se utiliza para ciertos productos exportados, la tasa arancelaria de la nacibn mas
favorecida.

e Desgravacién arancelaria durante un periodo estipulado a ciertos productos.

¢ Incremento de flujo de inversién extranjera a los paises involucrados.

e Reforzar la competitividad de sus empresas en los mercados mundiales.

e También son estimular la expansion y diversificacién entre las partes, eliminar las

barreras al comercio y promover las condiciones de competencia entre las partes.

2.7. Logistica de exportacion™.

2.7.1. Definicién

Es el proceso de planificar, implementar y controlar el eficiente flujo de productos o servicios
desde el punto de origen hasta el lugar de consumo para poder satisfacer al cliente bajo el

menor costo posible.
2.7.2. Elementos de la logistica

Aprovisionamiento:Obtener la mejor materia prima exportable y para ellos se debe buscar el
proveedor que ofrezca mejores y mayores oportunidades de ser competitivos en el mercado

como los siguientes:

1 Jacobo Castillo Marvin Edgardo. Como Exportar desde El Salvador 1°Edicién. 2001. Conceptos y
Practicas de Mercadeo y Politica Comercial.
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e Stock de buen producto.
e Tiempos razonables de entrega.

e Considerar estacionalidad.

Produccion:es la organizacion de los medios de produccion, tanto los fisicos como
magquinaria, y humanos, en este apartado se debe buscar la mejor forma de la unién de la

maquinaria con las personas para llegar a un nivel 6ptimo del manejo de la mercaderia.

Distribucién:esta actividad engloba tanto al almacenaje como el transporte, se busca el
mejor lugar donde guardar la mercaderia y buscar las mejores rutas para llevarla al lugar de

destino.

Servicio postventa:este servicio estd centrado en los clientes, cuando se mantiene una

buena relacién con el cliente. Para esto se debe realizar con éxito los elementos anteriores.
2.7.3. Tramites Aduanales

Los tramites aduanales son todos los requisitos que son necesarios para el transporte de
mercancias y de viajeros de unos paises a otros. Para poder exportar desde El Salvador se
debe seguir los siguientes pasos:

llustracion 3 Pasos para exportar

* El exportador debera inscribirse en el centro de tramites de importacion y exportacion
(CIEX), en el que se llenara la solicitud de exportacion.

* El siguiente paso es que el CIEX envia un correo para que autorice las exportaciones desde
internet a través del Sistema de Comercio Exterior (SICEX).

N

* Se debe de obtener una autorizacién previa si el producto que se va a exportar es
controlado por alguna institucion.

«Para que se autoricen los documentos de exportacion desde el SICEX se cancela con
anticipacion los pagos de derechos de exportacion, que se pueden cancelar en el CIEX o
via electrénica.

J

* Al momento de exportar se debe llevar los siguientes documentos: \

 Para las exportacionaciones a Centroamerica, el formulario unico Centroamericano
FAUCA.

*Para las exportaciones de Centroamerica: las declaraciones de mercancias.
* Segun el destino de exportacion el Certificado de Origen.

* Si los productos son de origen animal o vegetal los certificados Zoosanitarios o
fitosanitarios. Y,
~

*Los documentos autorizados deben ser firmados por el exportador y deben de entregarselo
al transportista y el exportador debe de guardar una copia de los mismos.

* Se deben de tomar en cuenta los precios por servicios al exportador.

J

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo adaptado del Ministerio de Hacienda de El Salvador.
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2.7.3.1. Documentos para ser un exportador

Para poder inscribirse como exportador se necesita los documentos siguientes:

Tabla 4 Documentos para exportar

1. Nimero de Identificacion Tributaria (NIT), actualizado como importador.

2. Carné de Contribuyente del IVA.

3. Escritura de Constitucién de la empresa.

4. Punto de Acta y/o Poder vigente de la representacion legal de la empresa.

5. Documento Unico de Identidad (DUI), Carné de Residente o Pasaporte, del Representante
Legal y de las personas que autorizaran las exportaciones en nombre de la empresa.

6. Diario oficial de la autorizacion del Ministerio de Economia, para empresas en Zona
Franca, Deposito para Perfeccionamiento Activo o acogida a la Ley de Reactivacion de las
Exportaciones.

7. Resolucion emitida por el Departamento Juridico de la Direccién General de Aduanas,

donde se autoriza como Despachante de Aduanas a la persona que firmara las Declaraciones

de Mercancias y actuar ante las diferentes Aduanas del pais.

Fuente: elaborado porel equipo de trabajo adaptado delCentro de Tramites de Importaciones y Exportaciones de
El Salvador.

2.7.4. Organizaciones que ayudan a las exportaciones en El Salvador.

En El Salvador los organismos que participan en las exportaciones son los siguientes:
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llustracion 4 Organismos de mayor participacion en las exportaciones

eBanco Central de Reserva
de El Salvador(BCR).

eBanco Multisectorial de
Inversiones (BMI).

eCentro de Tramites de
Importacién y Exportacion
(CIEX).

*CENTROMYPE.

eComision Ejecutiva
portuaria anénima.

eComision nacional de la
Micro y Pequefia empresa
(CONAMYPE).

eConsejo Salvadoreiio del
Café (CSC).

eCorporacion Salvadoreia
del Turismo (CORSATUR).

e|nstituto Salvadorefio del
Turismo (ISTU).

eMinisterio de Agricultura y
Ganaderia (MAG).

eMinisterio de Economia
(MINEC).

eMinisterio de Hacienda
(MH).

eMinisterio de Relaciones
Exteriores (RREE).

eMinisterio de Salud Publica
y Asistencia Social
(MSPAS).

Sector Publico

2.7.5. Transporte en el comercio Internaciona

%

Sector Privado

%/

eAsociacion de Mediano y
Pequefios Empresarios
(AMPES).

eAsociacion Salvadoreiia
de Industriales (ASI).

eCamara de Comercio e
Industria de El Salvador.

eCorporacion de
Exportadores de El
Salvador(COEXPORT).

eFundacidon de apoyo para
el monitoreo y
administracion de las
exportaciones de textiles
y prendas de vestir.

eFundacion Salvadorefia
para el desarrollo

Economico y Social
(FUSADES).
eOrganismo Promotor de
Exportaciones e
Importaciones de El
Salvador (PROESA).

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo.

|12

“Medios y modos de transporte. [En Linea]. Disponible en:

http://medtransparamyx.blogspot.com..Accesado el 20 Agosto de 2015.

@
\&27

?

eMercado Comun del Sur
(MERCOSUR).
eQOrganizacion de las
Naciones Unidas (ONU).
eQOrganizacion para la
Alimentacién y
Agricultura de la ONU
(FAOQ).
eOrganizacion para la
Cooperacion y
Desarrollo Econdmico
(OCDE).
eUnion Europea (UE).
eComision Econdmica de
las Naciones Unidas.
eAgencias
Gubernamentales.
eCamaras de Comercio.

Organismos Internacionales

e|nstitutos de
Investigacion.

eBancos e Instituciones
Financieras.
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+ Maritimo:

Este tipo de transporte es el adecuado para grandes volimenes de carga, es decir,
especializado en cargas fraccionadas y cargas masivas. Los de carga fraccionadas se
transporta en linea regular mientras que las cargas masivas en traficos errantes, pero al

mismo tiempo se utilizan cargas fraccionadas y cargas masivas.

Asi comoexisten diferencias de cargas, también es diferente la forma de contratacion y las
normativas que se aplican a estos volimenes de carga. En la carga fraccionada el cargador
debe habituarse a las condiciones que le impone la linea, mientras que en la carga masiva las
condiciones son marcadas por el mercado y pueden disponer ambas partes. Para el
transporte internacional maritimo se utiliza contenedores homologados con medida desde 20”

y 40” pies de largo y los contenedores estan adaptados a los diferentes traficos especiales.
+ Aéreo:

Este tipo de transporte posee ciertas ventajas como el ahorro en el tiempo de transito (este es
adecuado para la mercancia que debe movilizarse de forma rapida por la urgencia de estar en

el piso de venta), Menor manipulacién de la mercancia, las primas de seguro son bajas, etc.

El transporte aéreo nunca debe ser descartado por meras razones de costos. Si bien las
tarifas del transporte aéreo son mas altas que las maritimas, una evaluacioén general del costo
total de distribucion puede mostrar, a veces, mas conveniencia en la alternativa aérea,

especialmente cuando se trata de productos de alto valor agregado.

+ Ferroviario:
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En este tipo de transporte es adecuado si va a mercados limitrofes, entre algunas ventajas

estan:

e Puede transportar toneladas en distancias largas.
e Sus servicios son regulares con itinerarios determinados.
e Dar seguimiento a la carga es sencillo.

e Se puede transportar una variedad de mercancia.

+ Terrestre

El transporte terrestre se caracteriza por la flexibilidad en que los vehiculos pueden
transportar de un destino a otro, cualquier cantidad, todo tipo y tamafio de carga, los menores
costos y dependiendo del producto los menores dafios en las cargas. Asi mismo la rapidez
con la que se puede cargar y descargar; también la facilidad que tiene de coordinarse con
otros medios para el transbordo de mercancias en el transporte combinado.

+ Multimodal

Se le denomina transporte multimodal cuando en el traslado de mercaderia desde su origen
hasta el lugar de destino se utiliza distintos medios de transporte (terrestre, maritimo, aéreo).
La singularidad de este tipo de transporte es que se puede utilizar los distintos medios de
transporte sin estipular distintos contratos en cada cambio de transporte. El transporte
multimodal es el resultado de avances tecnoldgicos en donde se utiliza contenedores o
vehiculos cerrados sin necesidad de llevar a cabo una manipulacion de la mercaderia hasta

su lugar de destino.

3. Exportacion

3.1. Definicién

Cuando se habla del término de exportacion, se refiere a la prolongacion de las ventas locales
hacia otros mercados, es decir, es un proceso mediante la actividad de las empresas que esta
orientada a satisfacer las necesidades de clientes distantes.”® Segln aduanas, es considerada
como la salida de mercancias del territorio aduanero nacional para ingresar a una nacion
extranjera o una zona franca industrial de bienes y/o servicios con el fin de permanecer en ella

de manera definitiva.

'3 Jacobo Castillo Marvin Edgardo. Como Exportar desde El Salvador 1°Edicién. 2001. Conceptos y
Practicas de Mercadeo y Politica Comercial.
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Al analizar diferentes puntos de vista sobre el concepto de exportacién, se considera como
una actividad vital dentro de los negocios internacionales y consiste en comercializar los
productos o servicios fuera de los limites territoriales del pais al que pertenece el oferente,
junto con las importaciones integra el concepto de comercio internacional. Tener un negocio
de alcance internacional representa oportunidades y riesgos, y un conjunto de actividades

para desenvolverse en el contexto global.

Definimos entonces, que cuando se habla de exportacion, se hace referencia al régimen
aduanero que es la salida legal de las mercancias del territorio aduanero para su uso o

consumo en el mercado exterior.

El término “exportar”, va mas alla de colocar y enviar el producto en un medio de transporte al
pais o mercado destino. Esta actividad implica crear en los clientes una imagen y un modo de
hacer negocios, que signifique entregar productos de manera correcta, pero mas aun, crear
una imagen de servicio y entrega que conduzca a la entera satisfacciéon de los clientes. “En
las exportaciones, la empresa se inserta en el ambito exterior, lo que supone una mayor
capacidad de toma de decisiones acertadas, mas informacién, mejor capacitacion del

personal, entre muchas otras exigencias”.'*

3.2. Modalidades de exportacion

Exportacion definitiva

Es la salida de mercancias nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero para el
consumo definitivo en otro pais. La exportacion definitiva con compras locales son las ventas
a otro pais de mercancias originarias de El Salvador por empresas que operan en zonas

francas.
Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo

El Codigo Aduanero Uniforme Centroamericano CAUCA, en su articulo 103 plantea el
siguiente concepto: “Es la modalidad de exportacion que regula la salida temporal de
mercancias nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero nacional, para ser sometidas a
transformacion, elaboracién o reparacién en el exterior, 0 en una zona franca industrial de
bienes y servicios, debiendo ser reimportadas dentro del plazo que la aduana autorice en

cada caso antes de su exportacién”.'®

" LERMA KIRCHNER, Alejandro. Comercio y Mercadotecnia Internacional. 42 edicién. México. Pag.

539.

!> Codigo Aduanero Uniforme Centroamericano CAUCA. “Clasificacion de los Regimenes Aduaneros”.
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Esto ocurre cuando se envia un producto al exterior o a una zona franca para que este sea

transformado, reparado o elaborado, después tendra que volver al pais.
Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado

El Codigo Aduanero Uniforme Centroamericano CAUCA, en su articulo 502 plantea el
siguiente concepto: “Este régimen permite, que mercancias que la aduana autorizo exportar
para un fin especifico, como es el caso de exhibicién, filmaciones, juegos deportivos entre
otros, y por el tiempo que permanecen fuera del pais sin que estén obligados al pago de los

derechos e impuestos a la exportacion”.
Reexportacién

Es la modalidad de exportacion que regula la salida definitiva del territorio aduanero nacional
de mercancias que estuviera sometidas a una modalidad de importacion temporal o a la
transformaciéon o ensamble. También podran declararse aqui los bienes y servicios. Esta
modalidad puede expresarse de forma sencilla, como el proceso de maquila se transforma o
elabora algun producto o se realiza parte de la operaciéon de un bien con el fin de enviarlo

nuevamente al exterior.

B. ANTECEDENTES DEL CAFE

1. El Café en América'®

No se sabe con certeza cuando ni dénde se descubrié el café, pero se dice que fue
introducido en Arabia procedente de Abisinia antes del siglo X, y que se cultivd por primera
vez en el siglo XIV. Se conoce con seguridad que en los siglos XV y XVI se producia
intensivamente en el distrito Arabe de Yemen, y que dicho producto era tan lucrativo que los
arabes prohibieron la exportacion de sus semillas con el objeto de monopolizarlo, y para

mediados del siglo XVI el café se consumia en las ciudades de Medina y Meca.

Inicialmente el producto se utilizaba para masticar y preparar bebidas y licores de los frutos
maduros, mientras que la practica de tostar y preparar bebidas de los granos molidos fue
descubierta en Persia, poco después de que el uso del café se habia extendido por los paises
vecinos de Arabia. Rapidamente el café se hizo popular, y pronto aparecieron “casas de café”

en muchas ciudades del cercano oriente, donde la gente llegaba a conversar y escuchar

'® Gonzalez Armando. Diagnéstico de la Competitividad de la Industria del Café en Costa Rica. [En
Linea). Disponible en: https://www.incae.edu/ES/clacds/publicaciones/pdf/cen550.pdf . Accesado el 30
de Agosto de 2015.
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relatos de cuentos o musica. Durante la primera mitad del siglo XVII, el café se conocié en

Europa gracias a los viajeros.

Para la segunda mitad de ese siglo, la fama del café como bebida agradable y estimulante se
extendio a través de Italia, Francia, e Inglaterra, y luego a Holanda, Alemania, Austria, Suecia
y Dinamarca. En poco tiempo también se establecieron cientos de “casas de café” en Europa,
gue se convirtieron en los centros de vida social de la época. En Europa, los holandeses
fueron los primeros en experimentar con el cultivo exitosamente cuando en el siglo XVII
plantaron café en sus colonias. En 1714, el Alcalde de Amsterdam le regal6 unas “matas” al
Rey Luis XIV de Francia, quien se interes6 en enviar las semillasproducidas a los territorios
franceses de ultramar. Fue asi como en 1723, un capitan de infanteria de apellido De Clieu
llevd dos arbustos a Martinica, Francia para que se reprodujeran y esto se logré con un gran

éxito.

Despuésen América se propagaron las siembras de las semillas que luego fueron enviadas a
muchas islas de las Antillas y Centro y Suramérica. Hacia finales del siglo XVIII, el café ya era
uno de los cultivos de exportacién mas rentables del Nuevo Mundo. El café se convirtié, desde
hace trescientos afios, en una de las mas importantes mercancias del comercio mundial. Hoy
en dia existen plantaciones en mas de cincuenta paises, situdndose la mayoria entre el
tropico de cancer y el tropico de capricornio. El consumo se extiende alrededor de todo el

mundo, siendo Norteamérica y Europa las principales regiones consumidoras.

El café cruzé6 el Atlantico en 1689, con la apertura del primer establecimiento en Boston. La
bebida gand popularidad y obtuvo el rango de bebida nacional, después de que los rebeldes
lanzaron al mar el té sobre tasado por la corona britanica durante el motin del té en Boston.
Esta operacién clave se preparé en la cafeteria Dragon. El café alcanz6 su completa
aceptabilidad social en el siglo XVIII. Pronto los grandes cultivos se desplazaron a Ceilan e
Indonesia, consolidandose posteriormente en América del Sur. Las primeras plantaciones a

mediana escala se registraron en 1808 en Cucuta.

En la region colombiana del Cundinamarca fue Tyreel Moore en 1867 quien establecio los
primeros cultivos y Mariano Ospina Rodriguez en el departamento de Antioquia. El café se
convirtié en una bebida popular desde el siglo XVI. En aquellos afios, las famosas casas de
café que aparecieron en Constantinopla y luego en Europa, se convirtieron en los centros de
reunion de personas cultas que llegaban a platicar sobre politica, ciencia y literatura,
estimulados por la aromatica bebida. En la actualidad, el café se consume en mas de cien

paises, tanto en el hogar, como en el trabajo y en centros de reunién social.

En América Latina, se encuentra la mayor produccion de café. El principal pais exportador

mundial de café es Colombia, quien exporta café suave y tiene una gran representacion a
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través de las tiendas Juan Valdez, este pais posee gran variedad de cafés especiales,
dependiendo de la region de cultivo, el sabor, color y aroma del café varian; la mayoria de

estos cafés se consideran Premium dentro del mercado mundial.

Bajo otro contexto, Ecuador, es considerado uno de los pocos paises en América, con una
capacidad productiva de café que se orienta al consumo interno y por supuesto, a la
exportacion del producto. América Latina y el Caribe seguiria siendo la principal region

productora de café en el mundo.

2. Industrias del café en El Salvador®’

El cultivo del Café en El Salvador se ha mantenido apegado a sus valores e historicas
tradiciones de produccion y procesamiento, asi como a la adopcién de normas, técnicas y

tecnologias que lo orienten a obtener una mayor calidad en su producto.

Para nuestro pais, el Café continla siendo una actividad de importancia estratégica para la
sostenibilidad econémica, social y ambiental. A pesar de una pérdida relativa en el impacto
dentro de la economia, favorecida por la evolucién de El Salvador hacia una de las economias
mas libres del mundo que ha permitido la reconversion de los sectores productivos. A
continuacién se resaltan algunos aspectos que recalcan la importancia socioeconémica del

Café para El Salvador.

e Enelafio 20121, el café representd el 1.2% del Producto Interno Bruto y el 10.0% del
PIB Agropecuario2. Debido a que las cuentas nacionales no incluyen a la actividad
agroindustrial dentro del PIB agropecuario, las cifras sefialadas no reflejan el
verdadero impacto. En un estudio se determiné que el PIB del sector agropecuario
Yaumenté de 13.3% a 22.8%% al ajustarlo por su aporte agroindustrial (cifra de
1997)*.

¢ Las exportaciones de café representaron en 2012 un 5.6% del total de exportaciones
del pais, aun cuando la diversificacion de exportaciones y la disminucion en la

productividad del parque cafetalero han minado el desempefio de las primeras. La

7 cultivo del café en EI Salvador 2013.
18 Revista Trimestral Abr-Jun 2013, Banco Central de Reserva.

Ppara el 2003, segun FUSADES, debido a la crisis de precios del café, el pais dejé de recibir $191
millones de délares, siendo este impacto como porcentaje del PIB un —1.27%. Debido a la crisis
cafetalera, se estimé que la economia real dejaria de crecer 0.6% del PIB.
0 pgrez, G. y Ramos, H. “Revalorizacion del sector agropecuario en El Salvador”.
2al aplicar esta relacion al café, el PIB ampliado aumentaria actualmente a 2.5% del PIB nacional.
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actividad cafetalera promedié entre los afios 1995 y 2012 representaron un 7.5% de
las exportaciones totales de El Salvador?.

e El café bajo condiciones normales aporta 150,000 empleos directos y cerca de
500,000 empleos indirectos; inyecta recursos en el area rural dinamizando el comercio
y aliviando la pobreza rural. Durante muchos afios el café ha contribuido para que las
poblaciones rurales posean una infraestructura mas adecuada para vivir, como

carreteras, escuelas, acceso a servicios basicos, entre otras.

La generacion de empleo por parte del rubro cafetalero constituye, ademas, una de las
principales contribuciones de este sector para mantener la estabilidad social y politica del
pais, considerando que en condiciones normales el empleo del sector cafetalero representa
cerca del 6% de la Poblacion Econémicamente Activa (PEA); 6 a esto se le aflade que la
inversion que genera la propia actividad favorece el desarrollo de microempresas que
contribuyen a reducir la migracién de pobladores rurales hacia la ciudad y los problemas que

ello implica.
e El Fenémeno de laroya en el café®.

Los cafetales de El Salvador son los mas afectados por la roya de entre los paises de
Centroamérica, segun lo destaca la Organizacion Internacional del Café (OIC) en el “Informe
sobre el brote de la roya del café en C. A. y plan de accién para combatir la plaga” .Segun la
OIC, se ha detectado que el hongo ha tenido una incidencia promedio del 50 % en el area
sembrada de café en la region centroamericana (en el informe se incluye a Republica
Dominicana y Jamaica), basandose en datos del Programa Cooperativo Regional para el
Desarrollo Tecnolégico y Modernizacién de la Caficultura (PROMECAFE). El pais mas
afectado es El Salvador, con un 74 % de incidencia; le sigue Guatemala, con un 70 %; Costa

Rica, con 64 %; Nicaragua, con 37 %; y Honduras, 25%.

De acuerdo con el informe de la OIC, se calcula que el impacto que tendra la roya se reflejara
en el descenso en la produccién de 2, 706,454 sacos de 60 kg (alrededor de 3.57 millones de
quintales, o una caida del 17.1 % respecto a la cosecha previa) y que restara a la regiéon
alrededor de $500 millones en divisas por la venta del grano. En el caso especifico de El
Salvador, 112,293 hectéareas, de las 152,187 sembradas con cafetales, estan afectadas por
roya. Los dafios que ha causado el hongo se reflejardn en un descenso de alrededor de
322,102 sacos (unos 425,000 quintales) en la actual cosecha 2012/2013 (que inicié en

octubre de 2012 y concluye en septiembre de 2013), y causara pérdidas al sector por $74.2

?2 Esto incluyendo los peores afios de la crisis de precios internacionales del café, entre el 2000 y 2003.
%% La prensa grafica.com. [En Linea]. Disponible en: http://www.ico.org/clr/elsalvador-22may.pdf.
Accesado el 16 de Mayo de 2016.
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millones. “Se espera que los efectos sean aun mas graves en el préximo afo de cosecha, el
de 2013/14”, indica la OIC en su informe, “quiza (un descenso en la produccion de café) de
hasta el 50 %”. El hongo de roya se reproduce a través de esporas, debilita la hoja del cafeto
y la bota. “Para 2013/2014 el impacto (de la roya) sera mayor en la cosecha ya que las
plantas que tienen menor afectacion concentraran sus esfuerzos en reponer su follaje en lugar
de producir volumenes de café, mientras que las plantas méas afectadas tendran que sufrir una
poda profunda o recepa, o ser reemplazadas, saliendo de produccién por dos o tres afos”,
destaca, por su parte, el informe de coyuntura del primer trimestre 2013 de FUSADES. En el
presente ejercicio cafetero, El Salvador espera una cosecha de 1.7 millones de quintales oro
uva, un estimado revisado a la baja por la incidencia de la roya, de acuerdo con datos del
Consejo Salvadorefio del Café.

Algunas organizaciones cafetaleras estiman que la roya podria bajar entre un 10 % y un 30 %
la produccién de aromatico del proximo afio cafetero. De esta manera, la cosecha 2013/2014
se estimaria entre los 1.05 millones de quintales (la cosecha mas baja a esta produccion se
vio en el afio 1932/1933 con 862,000 quintales) y 1.35 millones de quintales, cifra cercana a
los 1.36 millones de quintales de aromatico que el pais produjo en la cosecha 1942/1943.

En el documento, la OIC destaca el impacto social que tendra el brote de roya en la regién,
dado que mas de 2 millones de centroamericanos se ganan la vida con ese cultivo. “Ademas
de las pérdidas econ6micas, hay que tener también en cuenta el considerable efecto social.
La mayor parte del café en Centroamérica es cultivado por agricultores en pequefia escala,
que encontraran dificil absorber las pérdidas que se esperan”, indica la OIC en su informe. En
El Salvador, el 85 % de los productores de café tiene menos de 10 mz. Se calcula que en
2012/2013 la roya hara que se pierdan unos 374,000 empleos en Centroamérica, Republica
Dominicana y Jamaica, pues no habra necesidad de la mano de obra que se usa para
recolectar la cosecha. De esa cifra se estima que 13,444 personas no tendran trabajo en los
cafetales de El Salvador a finales de este afo. “Ademas, la pérdida de ingresos de los
agricultores podria llevar a cuestiones relacionadas con la seguridad alimentaria en muchas
zonas. Se espera también que aumente la presion migratoria hacia Ameérica del Norte”, indica

la Organizacion Internacional del Café OIC.

3. Proceso del Café

Desde hace muchos afios, el café ha sido uno de los principales productos agricolas de
exportacion en El Salvador, el pais se logré posicionar dentro de los tres productores mas
grandes de café a nivel mundial, exportando méas de 5 millones de quintales oro en la década
de los setentas. Hoy en dia, El Salvador exporta en promedio 1.5 millones de quintales oro a

los principales paises consumidores de café, proviene principalmente de 6 montafas
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cafetaleras con mas de 160,000 hectéreas. El Salvador es uno de los paises mas reconocidos

por la gran variedad de Bourbon?.

Para que un buen café manifieste todas sus cualidades (aroma, sabor y cuerpo) es necesario
un estricto control de calidad y llevar registros de los sistemas de produccion, recoleccién y
procesamiento. El beneficiado de café es el proceso agroindustrial que separa del fruto las
coberturas que envuelven al grano y efectuar el secado de éste, con el fin de preservarlo para
Su posterior exportacion o venta local para su torrefaccion y molido, o efectuar otros procesos
que ofrecen a los consumidores distintas presentaciones de café (liofilizado, descafeinado,

granulado, en bebida gaseosa y otros).
A continuacion se explican las fases del proceso de elaboracion del café:
a) Recoleccion del fruto

En esta etapa es en donde se debe asegurar la calidad del café con el desarrollo de las
distintas actividades.

o Explicar debidamente como hacer el corte del café.

o Mantener los depdsitos y sacos de café limpios y sin olores.

o El fruto debe estar maduro, porque se deteriora la calidad de la bebida y el corte de
granos verdes causa la disminucién de peso.

o Elfruto debe desgranarse y no ser rasgado.

o Los frutos secos o verdes se deben separar, la mezcla de estos pueden afectar la
calidad del café.

o Los frutos deben entregarse el mismo dia para evitar la pérdida de peso y

fermentacion.
Beneficiado Himedo:

Es un proceso que transforma los frutos de su estado uva a café pergamino, este se
desarrolla en dos etapas, la primera es la etapa de despulpe y la segunda es el secado que

finaliza con la obtencién del café pergamino seco listo para ser almacenado.
b) Despulpe, fermentacién y secado

En esta etapa se pasa por agua los granos de café para identificar los de menor densidad y

de esta manera poder separarlos.

*Garcia de Gonzélez, Alcira Virginia. Seminario de Especializacion Profesional. Las Buenas Practicas
de Manufactura en la Produccién relacionadas al envasado de productos organicos. Caso de éxito.
Café pipil. [En linea]. Disponible en:
http://lwebquery.ujmd.edu.sv/siab/bvirtual/BIBLIOTECA%20VIRTUAL/TESIS/30/MNI/ADGB0000864.pdf
Accesado 20 de Septiembre de 2015.
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Fermentacion:en esta etapa se dejan los granos en reposo para que fermenten y adquieran

la coloracién y la maduracidén necesaria para poder ser procesados posteriormente.

Lavado:en este proceso se utiliza solo agua limpia para evitar dafar la calidad del café, se
retiran los restos del fruto que hayan podido quedar adheridos en el grano, luego se tiende

sobre el patio con suficiente espacio para evitar la fermentacion o enmohecimiento del grano.

Secado:este proceso se hace en el sol 0 en alguna otra fuente de calor, que el grado de

humedad del grano sea menor, para que pueda ser conservado con mayor facilidad.
c) Transportey acopio

En esta etapa el café es clasificado segin su tamafio o numero de defectos y es
empaguetado en sacos para poder almacenarlos y transportarlos. El acopio del café se realiza
mediante empresas acopiadoras que son las encargadas de almacenar volimenes y de
formar lotes para los compradores extranjeros, estas empresas pueden ser asociativas o

empresas privadas.

El tueste:este es uno de los procesos mas delicados dentro del proceso del café, aca se
obtienen los sabores, aromas Yy olores. Es el momento final del proceso del café, es en este
momento cuando el grano de café termina de tomar su forma necesaria, esta operacién suele

realizarse en el pais de consumo.

El molido:es una operacion clave dentro de la cadena de elaboracion de un buen café, a la
gue se le da muy poca importancia. EI grano molturado debe tener una granulometria
perceptible al tacto y no llegar a tener una consistencia harinosa. Si esta poco molturado, al
realizar la infusiébn, no se extraeran todos los sabores, y si lo esta excesivamente, se
disolveran los componentes menos aromaticos y mas amargos, ademas de formarse una
pasta que dificultara el proceso. Para cada uso y para cada tipo de maquina, existe un grado

adecuado de molturacién del café.

C. ANTECEDENTES DE COSTA RICA

1. Generalidades de Costa Rica

Costa Rica es una tierra generosa de altas cordilleras, verdes valles e interminables llanuras,
concentradas entre el Mar Caribe y el Océano Pacifico. Pais que se limita al Norte con
Nicaragua y al Sur con Panama, al este con el Mar Caribe y al Oeste con el Océano Pacifico.
Este pais esta comprendido en siete provincias subdivididas en 81 cantones y estos, a su vez,

en 463 distritos (Ver anexo 1).
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Este pais tiene una superficie de 51.100 km2,
de los cuales 120 corresponden a islas. El pais
tiene una anchura y una longitud maximas de
275 kilbmetros y de 484 kilbmetros
respectivamente. La extension de sus costas es
de 212 kilbmetros en la costa atlantica y de
1.016 kilometros en la del Pacifico. Dos

cordilleras circundan la Meseta Central del pais Puntarenas

con altitudes que llegan hasta los 3.819 metros.

1.1. Capital y Divisiéon Politico -

Isks de! Coco

Administrativa

Costa Rica tiene como capital San José, la cual se encuentra ubicada en el centro del pais a
1.250 metros sobre el nivel del mar. La provincia de San José es considerada la mas poblada
de este pais, con aproximadamente 1.404.242 habitantes.”’Este pais posee 7 divisiones

administrativas, subdivididas en 81 cantones y estos, a su vez, en 463 distritos.
Division Administrativa
En la Gran Area Metropolitana (GAM):

e San José (Capital)

e Alajuela
e (Cartago
o Heredia

Costa Pacifica

e Puntarenas

e Guanacaste

Costa Atlantica

e Limén

®|nstituto Nacional de Estadistica y Censo INEC. Estimaciones y Proyecciones de Poblacién 1950-
2050 [En linea]. Disponible en: http://www.inec.go.cr/Web/Home/pagPrincipal.aspx
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Las provincias de San José, Alajuela, Heredia y Cartago forman parte de la Gran Area
Metropolitana, y se encuentran representadas por el 61.7% de la poblacién total del pais y por

el 65.6% de la fuerza laboral.?®
1.2. Poblacién

Segun datos de la Comision EconOomica para América Latina y el Caribe (CEPAL), la
poblacion total es aproximadamente de 4, 920,000 personas al afio 2016, en donde la tasa
anual de crecimiento poblacional calculada es de 0.9% para los afios 2015-2020. La poblacién
total de hombres a Octubre 2015 se represent6 por 2, 412,000 y las mujeres por 2, 409,000

personas.?’
1.3. Desempleo

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos ubico a Costa Rica en su ultimo trimestre afio
2015, con una tasa de desempleo que se representé por el 9.6%, lo que significO que se
encontraban 215.000 personas desempleadas. Durante el afio 2014 la tasa de desempleo fue
de 9.7% siendo 220.000 personas; sin embargo, en términos estadisticos, esto no representa

una disminucion significativa.
1.4. Sistemade Gobierno

Costa Rica se rige por la Constitucion del 7 de noviembre de 1949, en la cual se establece un
sistema presidencialista y un sistema unitario con tres érganos: el Ejecutivo, el Judicial y el

Legislativo.

e Organo Ejecutivo: forma parte el presidente de la Republica, dos Vicepresidentes y
Ministros del Estado. Los dos Vicepresidentes son elegidos por voto directo para 4
afos y no pueden ser reelegidos. El presidente del pais es quien elige a los Ministros.

e Poder legislativo: estd representado por 57 diputados que son electos por voto
popular, por un periodo de cuatro afios, estas personas pueden reelegirse por periodos
alternos pero no por un periodo inmediatamente después de electo.

e Organo Judicial: se conforma por la Corte Suprema de Justicia, en la cual son 22
magistrados que son elegidos por la Asamblea Legislativa por un periodo de 8 afios.
Los magistrados pueden ser reelegidos por la Asamblea Legislativo si no votan en

contra las dos terceras partes de esta.

%6 Coalicion Costarricense de Iniciativas para el Desarrollo CINDE. La Vida en Costa Rica. Diciembre
2013.PROCHILE.

2’CELADE: Centro Latinoamericano y Caribefio de Demografia, Division de Poblacién de la CEPAL.[En linea]
Revision Octubre 2015. Base de datos de poblacion. Disponible en:
http://www.eclac.cl/celade/proyecciones/basedatos_BD.htm. Accesado 22 de Febrero 2016.
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1.5. Religion e ldioma

La religion catdlica esté representada por el 57% de la poblacion, sin embargo, hay libertad de
culto. El idioma oficial es el espafiol, el idioma ingles es materia obligatoria en la ensefianza
basica. En Costa Rica se hablan otras lenguas indigenas como: Cabécar, Bribri, Brunca,

Guaymi y Maleku.?®

2. Industrias mas relevantes de Costa Rica

Los Sectores mas representativos en Costa Rica son el Turismo, Agricultura y la exportacion
de productos electrénicos. Este pais es considerado como un destino de clase mundial para el
establecimiento de compafiias de alta tecnologia en Areas de manufactura avanzada,
Ciencias de la Vida, Servicios y Tecnologia. Costa Rica, es el primer lugar de Latinoamérica y
el cuarto en el mundo que exporta bienes industriales de alta tecnologia, fabricando
microprocesadores y produccién de disposiciones médicos. Por otra parte el Sector
farmacéutico de Costa Rica se caracteriza por ser el mayor exportador de medicamentos de
Centroamérica y el quinto exportador en América Latina. El turismo es considerado un sector
gue aporta divisas significativas, principalmente en el segmento de ecoturismo que ha sido
apoyado por el Gobierno con el objetivo de aprovechar la biodiversidad con la que cuenta este
pais. Por otra parte el Sector Secundario de Costa Rica, se conforma por empresas
tradicionales de alimentos y aquellas que estan establecidas en zonas francas, de orientacion

exportadora y en su mayoria manufacturera.

3. Economia

Los principales indicadores econémicos de Costa Rica, se detallan a continuacion:

e PIB a precios Corrientes (Millones de Colones) 2015: 7,145,140.5

¢ PIB a precios Constantes (Millones de Colones) 2015: 666,059.80

e Indice de precios al consumidor Junio 2015=100: 99.8 a Febrero 2016

 Indice de precios al productor industrial Diciembre 1999=100: 107.3 a Febrero 2016
e Exportaciones (Millones de EUA Dolares) diciembre 20115:2,374.8

e Importaciones (Millones de EUA Délares) diciembre 2015: -3,741.9%°

A Diciembre 2015, el PIB a precios corrientes se totalizo en €7, 145,140.5 Colones
costarricenses, mientras que este mismo indicador a precios Constantes se representd por

1666,059.8 colones para este mismo periodo segun cifras del Banco Central de Costa Rica.

8 Embajada de Costa Rica en El Salvador [En linea]. Disponible en:
http://www.embajadacostarica.org.sv/index.php/costa-rica/perfil. Accesado 23 de Febrero 2016.

**Banco Central de Costa Rica. Indicadores Econémicos. Datos Econémicos y Financieros [En linea]. Disponible en:
http://indicadoreseconomicos.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Documentos/NEDD/PAG_NAC_ESP.htm
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4. Sector Cafetalero de Costa Rica

4.1, Estructura del café.

El sector privado es el que domina la produccién de café en el mercado de Costa Rica, pero
es el estado el encargado de la supervision y control del mismo a través del Instituto del café
de Costa Rica ICAFE; en donde se encuentran los productores, beneficiadores, exportadores
y torrefactores.

4.2. Exportaciones de café

El principal pais con que recibe las exportaciones de café costarricense entre el 2010 y 2011,
sigue siendo los Estados Unidos. Ver anexo 2, en donde se muestra grafico con los

principales paises a los que exporta Costa Rica.

Estados Unidos es el primer destino para exportar café Oro con un porcentaje de 53%
seguido por Bélgica y Alemania con un 35.3% y un 12.6% respectivamente, sin embargo las
exportaciones a Estados Unidos disminuyeron un 11.20% del 2013 al 2014, el siguiente pais
con un decrecimiento en la exportaciones es Alemania con un 7.9% frente al 2013. La
disminucién de exportaciones de café es por una parte debido a la proliferacién de la roya y
el fenbmeno del niflo que causa una disminucién de las lluvias y un aumento de la

temperatura las cuales son condiciones para que se propague la plaga.

Como se puede observar en el anexo No. 2, las exportaciones de café hacia Estados Unidos
abarcan el 53% del total de las exportaciones de café, seguido por Bélgica y Luxemburgo
con el 13% y Alemania con 5% de las exportaciones del 2011 al 2012. En el este periodo el
café exportado hacia a los Estados Unidos, ha sido muy estable, exportando
aproximadamente un millén de sacos de 46 kg por afio. Aunque en estos dos ultimos afios la
exportacion de café ha sido inferior al millon de sacos, la cantidad ha aumentado hasta los
956,000.21 mil sacos de 46 kg de café.

Por otro lado las exportaciones de café hacia Bélgica y Luxemburgo han aumentado al 16%
anual durante la ultima década, exportando un aproximado de 93 mil sacos de café de 46 kg
en los afios de 2001 y 2002 a un incremento de 247 mil sacos en 2011 y 2012. Cabe
mencionar que en el mercado de la Unién Europea y en Japon han perdido su gran parte de la

participacion.

4.3. Importaciones de café
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En la siguiente tabla se presenta la evolucidon de las importaciones de café entre los afios

2007 y 2012 después de la apertura comercial:

Tabla 5 Importaciones de café 2007 — 2012

IMPORTACIONES DE TODAS LAS FORMAS DE CAFE, DE TODO ORIGEN - DATOS EN KG ANOS 2007-2012

ANOS CALENDARIO

FORMA DEL PRODUCTO 2007 2008 2009 2010 2011 2012
1. Café sin tostar

Sin descafeinar 105 284 46 2143964 | 7628404 | 10117720 | 2450277
Descafeinado 106 529 110364 96 911 49917 72611 75 744
2. Café tostado

Sin descafeinar 16 746 14 336 17 668 20 684 33225 302 706
Descafeinado 5946 3210 7309 4402 5625 3783
3. Extractos, esencias y concentrados de café

Café instantdneo 165 817 183116 202 062 176 088 204069 1 123209
Otras formas 18 055 16 389 10 257 7471 14 829 35777
Preparaciones a base de Extractos, esencias o concentrados.F| 123214 179 346 205 147 243 150 278133 236 140
Demas suceddneos de café 4160 1726 1697 2036 3216 209
Total General (kilogramos) 545751 508 533 2685015 | 8132152 | 10729428 | 3227845

Fuente:elaboracion del equipo de trabajo. Adaptado de Banco Central de Costa Rica (BCCR).

Tradicionalmente las importaciones no representan grandes volimenes, sin embargo desde el
2009 ha evolucionado de manera significativa. El mayor incremento de importaciones se dio
en el café oro que esta incluido en el rubro de café sin tostar, sin descafeinar. Las
importaciones de este café han incrementado desde un promedio de cero entre el afio 2000 y
2008 hasta los 218 mil sacos de 46 kg en 2011. Ya para el afio 2012 se refleja en las

exportaciones de café oro que han disminuido a 53 mil sacos de 46 kg.

4.4. Compaiiias y paises competidores en el mercado de café

La industria del café tiene una estructura base que se concentra en grandes compariias que
la mayoria son de Estados Unidos y Europa, que cada una de ellas desarrolla diferentes
procesos del café. Existen 5 compafiias transnacionales que compran cerca de la mitad de
café oro a nivel mundial, estas ademas de comprarlo influyen en la recoleccién y beneficiado
en los paises recolectores. Ademas 5 empresas controlan el mercado del café tostado y
molido, estas compafiias se enfocan mas en el precio que en la calidad, no les importa el

origen sin embargo invierten mucho en publicidad.

Algunas de estas empresas son Nestlé, Philips Morris y Procter & Gamble. Y de ellos Nestlé y
Kraft dominan el mercado del café soluble. El mercado del café soluble a nivel mundial, Nestlé
con sus marcas principales Nescafé, Nespresso y Nescafé Dolce seguidos de Kraft food
(PROCOMER 2013). En el mercado de Costa Rica las principales compafiias que venden

café son:
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e El café Britt
e Café 1820

e Café Rey

e Juan Valdez

e Starbucks

5. Tendencia de bebidas en Costa Rica

En el pais el agua embotellada ha tenido éxito porque buscan una bebida que tengan mas
beneficios y nutrientes para la salud, también el consumo de vinos ha aumentado. Por otra
parte, las bebidas carbonatadas y los refrescos son los segmentos estrellas no solo de Costa
Rica sino de América Latina. Con las bebidas energéticas su consumo incremento los Ultimos
afos. Asi mismo se ha incrementado el consumo de las bebidas naturales como los jugos con
un crecimiento anual del 11,7% del 2009 al 2014, debido a esto el consumo de bebidas en
polvo se ha visto rezagado y crece un 4,7% en el periodo del 2009 al 2014. Una de las
bebidas con mayor auge es el té, este se considera una bebida natural y saludable para los

costarricenses.

Las bebidas en polvo, en su mayoria son consumidas por amas de casa que adquieren el
producto por el costo y lo facil que es preparalo, la presentacion que se consume mas es la de

30gr porque alcanza para una familia de 4 a 5 personas.*

En 2013 la venta de té frio genero ingresos por $78.5 millones, un 10,4% mas que en el afo
previo, mientras que las ventas de jugos subieron 9,9% en el mismo periodo. Con respecto a
las bebidas alcohdlicas el consumo total es de 45,7%, la mayoria son hombres jovenes de 18
a 24 afios de edad con un 54,5% y mujeres con la misma edad con un 47,7%. Por el contrario
las personas que se abstienen a tomar alcohol varian de 18 a 24 afios un 22,85% los hombres

y el 22,9% las mujeres.**

De acuerdo a datos obtenidos del Instituto de Café de Costa Rica, la comercializacién de café
Costarricense en base a contratos de compra- venta de café para exportaciébn y consumo
nacional, y fueron tramitados por esta institucion durante la cosecha 2014-2015, se registraron
1 525 179 sacos de 46 Kilogramos de café oro los que fueron vendidos para exportacion,

representandose por el 82.55% y el 17.43% para consumo nacional.

Osistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior (SICEX). Guia de Mercado de Costa. [En linea]
Ricahttp://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/estudio/876323561rad61FD8.pdf consultado el 22 de Diciembre de
2015

81 Organismo Promotor de Exportaciones e Inversiones de El Salvador (PROESA). Estudio de mercado de Costa
Rica, [En linea] http://www.proesa.gob.sv/exportaciones/centro-de-documentacion/documentos-y-estudio. Visitado
el 22 de Diciembre de 2015.
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En la siguiente tabla seobserva la produccion y comercializacién de café para la exportacion y

el consumo nacional de este pais.

Tabla 6 Produccién y Comercializacion de Café Sacos de 46 Kg, Cosechas 2011-2012 a

2014-2015

Afio- Cosecha

Concepto 2011-12 2012-13 2013-14 2014-15
Produccion 2316 932 2 162 365 1883 162 1836 199
Exportacion 2007 775 1758 581 1 600 632 1515719
Porcentaje 86.66% 81.33% 85.00% 82.55%

Consumo 309 090 403 784 282 456 320 061

Nacional
Porcentaje 13.34% 18.67% 15.00% 17.43%

Fuente:elaboracion del equipo de trabajo adaptado de Instituto del Café Costa Rica ICAFE.

La cifra mas baja de café vendido para exportacion por parte de Costa Rica se dio en la

cosecha del periodo 2014-2015, este comportamiento puede tener su origen en la menor

cosecha que fue recolectada, esto significé una baja en las ventas las cuales disminuyeron en

84 913 sacos de 46 Kg respecto a la cosecha 2013- 2014, que tuvo un descenso de 5.3%. Por

otro lado las ventas de café para consumo nacional de los ticos experimentaron un repunte en

la cosecha 2014-2015, aumentando el consumo en 37 606 sacos de 46 Kg, lo que represento

un aumento del 13.3% con relaciéon a la cosecha anterior. A continuacién se muestra las

ventas de café que se obtuvieron en la cosecha 2014-2015 y en base a este dato poder

determinar la demanda primaria existente en este este pais.

Tabla 7Precios de Exportacién y Consumo Nacional Cosecha 2011-2012 a 2014-2015
Precios en USD/46 Kg.

Ano Cosecha

Concepto 2011-12 2012-13 2013-14 2014-15
Exportacion $ 222.76 $169.79 $168.51 $ 206.70
Consumo $153.82 $119.32 $147.64 $ 147.80
Nacional
Relacion (2/1) 69.1% 70.3% 87.6% 71.5%

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo

6. Clasificaciones Internacionales
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Las clasificaciones uniformes para el comercio internacional son preparadas por las Naciones
Unidas. Es el sistema utilizado normalmente por las estadisticas comerciales y por los
analistas del comercio. El objetivo de esta clasificacion es ayudar al andlisis del comercio

exterior segun diferentes grados de cobertura.
Las clasificaciones segun las Naciones Unidas para el café son las siguientes:

Tabla 8 Clasificacion Uniforme para el Comercio Internacional

CODIGO CODIGO NC | CUCIREV. 3
SA
Café en forma verde 901.1 0901.10.0 7110
(no tostado) 0
No descafeinado 901.11 0901.11.0 7111
0
No descafeinado, 0901.11.1
arabica 0
No descafeinado, 0901.11.2
robusta 0
No descafeinado, 0901.11.9
otros 0
Descafeinado 901.12 0901.12.0 7112
0
Descafeinado, arabica 0901.12.1
0
Descafeinado, robusta 0901.12.2
0
Descafeinado, otros 0901.12.9
0
Café tostado 901.2 0901.20.0 7120
0
No descafeinado 901.21 0901.21.0
0
Descafeinado 901.22 0901.22.0
0
Cascaras y cascarillas 901.9 0901.90.0 7113
de café 0
Substitutos de café 901.9 0901.90.0 7132
gue contengan café 0
Extractos, esencias y 2101.11 2101.11.x 7131
concentrados de café X
(varios codigos de la
NC para una gamade
sub-productos)
Preparaciones a base 2101.12 2101.12 7131
de estos extractos, XX
esencias o
concentrados, o a base
de café (varios cddigos
de la NC para una gama
de sub-productos)
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6.1. Clasificacion arancelaria

SAC-Partida Arancelaria®

Tabla 9 Café, té, yerba mate y especias.

CODIGO DESCRIPCION

901 CAFE, INCLUSO TOSTADO O DESCAFEINADO; CASCARA Y
CASCARILLA DE CAFE; SUCEDANEOS DEL CAFE QUE
CONTENGAN CAFE EN CUALQUIER PROPORCION

SAC-Subpartida Café incluso tostado o descafeinado: cascara y cascarilla del café:

sucedaneos del café que contengan café en cualquier proporcion.

CODIGO DESCRIPCION
9011110 | Sin beneficiar (café
cereza)

9011120 | Café pergamino
9011130 | Café Oro
9011190 | Otros

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo adaptado de la Organizacién de las Naciones Unidas.

7. Instituciones y organismos de Costa Rica que intervienen en el proceso
de Exportacién.

Tabla 10 Organismos que ayudas para Exportar en Costa Rica

Organismos e Instituciones

Ministerio de Exterior de Costa Rica (COMEX)

Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER)

Direccion General de Aduanas (DGA).

Ministerio de Economia Industria y Comercio (MEIC).

Direccion General de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa (DIGEPYME)
Bancos.

Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG).

Ministerio de Ambiente, Energiay Telecomunicaciones (MINAET).
Ministerio de Salud (MS)

Céamara de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO).

Instituto Costarricense de Pesca y Acuacultura (INCOPESCA).

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo adaptado de Trabajo Comun Universitario.

%2 Direccion General de Aduanas de El Salvador. [En linea]. Disponible en:
http://appm.aduana.gob.sv/sacelectronico/GUIL/SubCapitulosSac.aspx?Codigo=09. Accesado 12 Marzo 2016
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CAPITULO II:

“DIAGNOSTICO E INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE LA

SITUACION GENERAL DEL MERCADO COSTARRICENSE PARA LA
COMERCIALIZACION DE CAFE PROCESADO DE LA EMPRESA

EXPORTADORA DE CAFE S.A. DE C.V.”

A. INVESTIGACION DE CAMPO

1. Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Disefiar un plan de exportacion a fin de analizar mecanismos logisticos, comerciales y

financieros que le permitan a la empresa Exportadora de café, introducir café procesado bajo

la marca Golden Coffee en el mercado de Costa Rica.

Objetivos especificos

Conocer cudl es el mercado objetivo a través de los gustos y preferencia de los
consumidores de café procesado.

Determinar cudles seran los mejores canales de distribucién para comercializar el
producto Golden Coffee en el mercado Costarricense.

Analizar la competencia del café procesado en Costa Rica que permitan establecer
estrategias de promocion atractivas para posicionar el producto en el mercado
obijetivo.

Establecer estrategias mercadoldgicas de la marca Golden Coffee en el mercado
Costarricense.

Determinar cudl es el proceso de decision de compra del Costarricense para conocer
si el producto puede venderse en el mercado exterior y establecer estrategias de

marketing.

. Formulacién del Problema

¢En qué medida un plan de exportacion servira a la Empresa Exportadora de Café S.A de

C.V., para introducir y comercializar café procesado marca Golden Coffee al mercado de

Costa Rica?
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3. Hipdtesis de la investigacion

3.1 Hipotesis general

El conocimiento de las necesidades, gustos, preferencias, habitos del consumidor y el andlisis
de la competencia costarricense,facilitaran la elaboracién de un plan de exportacién para

Exportadora de Café en San José Costa Rica.

3.2. Hipotesis especificas

e Por medio de los gustos y preferencias se conocera el mercado objetivo en Costa
Rica.

e La comercializacién del producto Golden Coffee en el mercado Costarricense se
definird a través de la identificacion de los mejores canales de distribucién en este
mercado.

o A través del andlisis de la competencia del café procesado en Costa Rica, se
estableceran estrategias de promocion atractivas para la Marca Golden Coffee.

e Las estrategias de mercadeo se estableceran a partir del comportamiento en la

decision de compra de café procesado.

4. Operacionalizacion de las hipotesis

Hipotesis General Variables Indicadores |
El conocimiento de las VI: Consumidor Perfil del consumidor
necesidades, gustos Yy Cualidades

Atributos.
Habitos

preferencias del
consumidor costarricense
facilitara la elaboracion de
Precios de mercado

un plan de exportacién
para Exportadora de café
en San José, Costa Rica.

VD: Plan de exportacion

Seleccién del mercado
Andlisis de la situacion
actual

Por medio de los gustos y
preferencias se conocera
el mercado objetivo en
Costa Rica.

VI: Mercado Objetivo

VD: Gustos y preferencias

Caracteristicas del
consumidor
Frecuencia de consumo

Habitos de consumo
Tendencias de consumo
Conducta en la compra
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La comercializacion del

producto Golden Coffee en @ VI: Canales de distribucion Costo

el mercado Costarricense

se definira a través de la Cobertura

identificacion de los

mejores canales de

distribucién en este | VD: Comercializacion del Puntos de venta

mercado. Producto Precios
Competencia

A través del andlisis de la VI: Competencia Estrategias de precio
competencia del café Estrategia de plaza
procesado en Costa Rica, Posicionamiento de mercado
se estableceran
estrategias de promocién
atractivas para la Marca VD: Estrategias de Publicidad
Golden Coffee. promocion
Las estrategias de | VI: Comportamiento Decision de compra
mercadeo se estableceran Conducta de compra
a partir del Diferencias entre marcas
comportamiento en la Caracteristicas especificas
decision de compra de
café procesado. VD: Estrategias de Producto
mercadeo Precio
Plaza
Promocién

5. Importancia de la investigacién

La importancia del plan de exportacion es identificar oportunidades comerciales en los
mercados extranjeros, que sean atractivos para la empresa Exportadora de Café S.A de C.V.
y asi obtener,informacién suficiente con el fin de determinar estrategias de entrada para sus

productos en mercados extranjeros.

El plan de exportaciobn ayudara a resolver muchos puntos al momento de exportar y a
minimizar la incertidumbre y riesgos en el proceso exportador, a partir del conocimiento de: el
mercado meta al que se va a dirigir, saber lo que éste requiere y como satisfacer sus
necesidades, andlisis de la competencia, entorno del pais destino de la exportacién, entre
otros. Por ese motivo, es muy importante preparar un plan de exportacion, para conocer el

mercado en el que se introducird y comercializara el producto.

Esta investigacion contribuird a la formulacion de estrategias que es un factor clave para

aprovechar las oportunidades comerciales, reducir los riesgos inherentes al proceso de la

41



gestion de exportacion y definir el mecanismo para el posicionamiento de la empresa frente a

las barreras de entrada del mercado o segmento.

6. Alcances y limitaciones

6.1. Alcances

El estudio esta encaminado principalmente a buscar una propuesta de un plan de exportacion
del producto Golden Coffee, el cual servird para evaluar la factibilidad de poder ingresar e

incursionar en un nuevo mercado para la Empresa Exportadora de café S.A de C.V.
La investigacion proporciono los datos necesarios para:

e Tipo de café que se consume en San José, Costa Rica.
e Forma de presentacion adecuada.
e Puntos de ventas estratégicos para la comercializacién de café.

¢ Competencia en el mercado meta.

6.2. Limitaciones

e El equipo de investigacion desconoce el mercado de Costa Rica a profundidad,
aunque se realiz6é la investigacion en el pais, no se logré6 conocer a totalidad el
mercado por el tiempo de estadia.

e Algunas personas y establecimientos a quienes se cubrié con el cuestionario, se
mostraron renuentes a completar encuestas y a ser entrevistados.

e Recursos limitados para realizar la investigacién de campo.

e El equipo de trabajo tuvo que familiarizarse con el pais para poder viajar.

7. Metodologia de la investigacion

7.1. Método de investigacion

El método que se utilizd es el hipotético-deductivo identificando varios pasos esenciales para
su desarrollo, como lo son: observacion del fendbmeno a estudiar, creacion de una hipétesis

para explicarlo, deduccién de consecuencias y verificacion o comprobacion de la verdad de
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los enunciados deducidos comparandolos con la experiencia. Este método obliga a combinar
la reflexion racional o momento racional con la observacion de la realidad o momento

empirico.

7.2. Tipo de disefio de investigacion

La investigacion que se llevé a cabo en el estudio es de tipo descriptiva, debido a que se
obtuvo informacién del sujeto de estudio mediante encuestas y guia de observacion; que
luego se procesé e interpreté redactando un reporte para conocer la informacion

proporcionada que fue utilizada posteriormente para la propuesta del plan de exportacién.

7.3. Fuentes de informacion

7.3.1. Fuentes primarias

Las fuentes primarias utilizadas en la investigaciébn estdn presentadas por cuestionarios
realizadas a los consumidores potenciales en el pais de estudio, lo quepermitié conocer de
primera mano el comportamiento del consumo de café en Costa Rica a través de los gustos y

preferencias asi como habitos de consumo de los consumidores potenciales.

7.3.2. Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias utilizadas para el estudio fueron libros, revistas, tesis, articulos en

internet, noticias, datos estadisticos del pais a exportar, entre otros.

7.4. Instrumentos de recoleccion de informacion

7.4.1. Instrumento de recoleccion de informacién primaria

Los instrumentos que se utilizaron para la recoleccién de informacion de datos fueron la

entrevista, guia de observacion y cuestionario.

e Cuestionario:para conocer los gustos y preferencias del mercado meta se utilizé un
cuestionario estructurado dirigido a la muestra de la poblaciébn que consume café en
San José Costa Rica.

e Entrevista:se utilizé la técnica de la entrevista para obtener informacion relevante por
el Gerente Comercial de la empresa Exportadora de Café para profundizar sobre la
situacion actual.

e Guia de observacion: consisti6 en la visita a supermercados, pulperias y tiendas

especializadas en la comercializacion de café ubicados en el mercado
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meta,obteniendo informacion sobre el café que es vendido actualmente en esa zona,

presentacioén y puntos de venta, etc.

7.4.2. Instrumento de recoleccién de informacién secundaria

e Se realiz6 investigacion bibliogréfica a través de la consulta en textos electrénicos y
bibliotecas.

e Se recolectaron datos estadisticos e informacién obtenida mediante instituciones
gubernamentales y privadas que apoyan el fomento de exportaciones de El Salvador a

Costa Rica.

7.5. Ambito de la investigacién

7.5.1. Unidades de andlisis

Se considera unidad de andlisis en la investigacion, a las personas consumidoras de café que

residan en la capital de San José Costa Rica.

7.5.2. Determinacion del universo y muestra

Para la determinacién de la muestra se utilizd el muestreo aleatorio Simple, debido a que
todos los sujetos tienen la misma probabilidad de ser encuestados. Se utilizé férmula para la
poblacion infinita debido a que la poblacién a estudiar es de mas de 10,000 personas. En el
presente estudio del mercado de café en el pais de Costa Rica, en el muestreo se utilizé6 una
distribucionde las proporciones de las variables de forma normal. Para un nivel de confianza
de la estimacion del 95 %, debido a la veracidad y calidad de informacién que pueden brindar

los clientes.

El error muestral (E) maximo que se acepta es del 50 % (0.5). La férmula general a emplear

sera la siguiente:

z% Npq
n=—G
Dénde:

q: Probabilidad de éxito (0.5), se pondra este valor porque no existen investigaciones previas
por parte de la empresa Exportadora de café acerca de la demanda y oferta de café y del

consumo de este producto en Costa Rica.

p: Probabilidad de fracaso (0.5) debido a no poseer una base de datos de estudio previo.
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E: Nivel de error (0.5), este equivale al error de muestreo, el mismo que para el presente caso
es del 5%, este valor se toma porque la encuesta puede variar, también por no conocer con

exactitud las costumbres de la poblacién de Costa Rica por no residir en ese pais.

Z: Nivel de confianza, tomando en relacion un grado de confiabilidad del 95 % debido a la
veracidad y calidad de informacidon que pueden brindar las personas a las que se les pasara el
cuestionario y que consuman café. El valor critico correspondiente al nivel de confianza segun

la distribucion de Gauss es igual a 1.96.
N: Tamafio de la muestra

Sustituyendo:

~1.96(0.5)(0.5)
~ (0.05)2

_ 1.96(0.25)
~0.0025

049
™ =0.0025

n =196

N=196 cuestionarios se pasaron a consumidores de café, que se tomaran como muestra para
poder determinar si el producto de la empresa Exportadora de Café es viable para
comercializar en el pais de Costa Rica. El marco muestral elegido fueron los lugares de mayor
afluencia, tales como: parques, supermercados, pulperias, cafeterias, alrededores de

cafeterias y tiendas especializadas.

7.6. Procesamiento de lainformacién

7.6.1. Prueba piloto

Se realiz6 una prueba piloto con el fin de obtener un panorama de la poblacion de estudio,
tomandose una muestra basada en el juicio de los investigadores, se realiz6 a las unidades de
andlisis, constituida por 10 cuestionarios efectuadas durante el vuelo hacia Costa Rica. Esta
prueba fue de gran importancia, esto se debi6 a que ayudo a depurar cuestionarios,
acoplandolo al vocabulario utilizado en Costa Rica para lograr una mayor comprension de los
encuestados, modificando la redaccion de algunas preguntas que podian ser confusas.
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7.6.2. Tabulacién de resultados de la investigacion de campo

El andlisis de la informacion obtenida mediante los cuestionarios realizados en San José
Costa Rica,consistié en tabular los datos creando frecuencias; para procesarlo se utilizé el
programa Microsoft Excel 2010, mediante la creacion de tablas dindmicas que ayudo a
tabular datos de forma rapida y eficaz, obteniendo asi resultados veraces y exactos, asi como
también la creacion de graficas que proporcionaron una mejor comprensién de los datos
obtenidos.

7.6.3. Interpretacion y andlisis de datos

Las encuestas fueron realizadas en lugares de mayor afluencia, tales como parques,
supermercados, pulperias, cafeterias, alrededores de cafeterias y tiendas especializadas

entre otras.

Es importante mencionar que la prueba piloto ayudo a adaptar la encuesta al vocabulario
utilizado en Costa Rica, se corrigieron términos que causaron confusion en los encuestados
como por ejemplo la palabra cremora, no se conocia bajo ese término, sino que se utilizaba la
palabra “crema”; por lo que se adapté esta denominacién al elaborar nuevamente los
cuestionarios.

La tabulacion se realiz6 de manera aleatoria en la capital de San José y Alajuela debido a que
estas provincias son consideradas dentro de la gran area metropolitana (GAM); y también por
las caracteristicas, como estilo de vida, patrones de consumo, gustos y preferencias. A

continuacion se describen los datos mas relevantes que hacen referencia al anexo No.3.

Del total de las personas encuestadas la mayoria
se encontraron dentro del rango de edad de 35 a
45 afos, hombres y mujeres siendo 51 personas,
se pudo observar que estas personas forman
parte de la poblacion econémicamente activa de
Costa Rica, por lo que se convierte en un
mercado potencial para comercializar todo tipo de

productos.

llustracién: Sondeo de precios en supermercado PALI.
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La poblacion encuestada se tomé aleatoriamente, siendo representada en su mayoria por
personas con un nivel de estudio universitario y un estado civil indiferente. Los ingresos
promedio de la mayoria de encuestados oscilan entre £286,467.36 ($541.62) y ¢323,978.14
($612.44), siendo las mujeres quienes tienen la mayor frecuencia de consumo diario y es la

gue generalmente influye en la decisién de compra.

Dentro de las encuestas realizadas se destac6 que la marca de preferencia para el consumo
de café en casa es “café 1820", porque brinda calidad y precios accesibles para los
pobladores en relacidbn con sus ingresos de manera que sus gastos semanales en este
producto se encuentran entre ¢1501 ($2.83) a €3000 ($5.67).

El punto de venta de preferencia de las
personas encuestadas para la
comercializacion de este tipo de producto son
los supermercados, segun los criterios de
proximidad, precios y variedad de marcas que

ofrecen.

llustracién: Punto de venta de supermercado Pali.

El café procesado no es un producto perecedero por tal motivo la frecuencia de compra se
realiza una vez a la semana o cada quince dias, por ser un producto de consumo diario
representando su primera bebida del dia y mitad del dia, debido a que es una bebida que
reanima por su alto grado de cafeina, ayuda a desempefiar mejor las actividades cotidianas,
este factor se debe de tomar en cuenta para la elaboracion de estrategias de mercadeo

haciendo énfasis en los beneficios y atributos que esta bebida posee.

El 35% (51 personas) de la poblacién prefiere como principal atributo en la compra del café la
calidad y un 29% (42 personas) se enfoca en comprar un producto que tengo un buen sabor

por lo que el café a exportar debe cumplir y resaltar estos atributos.

Uno de las posibles limitantes de consumo en el mercado meta estaria en exportar productos
de baja calidad y precios altos, debido a que estos atributos inciden grandemente en la

decision de compra de los costarricenses.
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Las marcas que reflejaron poseer los atributos que influyen en la decision de compra fue

“Café 1820” reflejado por el 62% (91 personas) que respondieron que esta marca cumple con

estas caracteristicas.

7.6.4. Resultados de la observacién

Guia de observacion

realizada en el

Comercializacion de Café Procesado.

Distrito de San José Costa Rica sobre

la

e Lugares Visitados: Supermercados, Hipermercados, Tiendas gourmet, Pulperias y

Cafeterias.

¢ Puntos de ventas mas frecuentes: Supermercados, Hipermercados, Cafeterias.

Tipos de productos observados: Café Tostado Molido, Café tostado y en grano,
Café instantaneo.

Presentacion observada: Bolsas aluminizadas y bolsas plasticas en presentaciones
de 464 gramos y 500 gramos, Presentaciones en botes de plasticos Unicamente del
tipo de café instantaneo.

Etiquetas: Todos los tipos de café muestran la marca, logo y en ciertas marcas se
observaron slogan.

Colocacion de productos: Su ubicacién estan en anaqueles en supermercados e
hipermercados y en mostradores de vidrio en algunas cafeterias.

Marcas mas Observadas: Café 1820, Café Rey, Café Volio, Café Leyenda, Café Biritt.

Tabla 11 Guia de Observacion

Indicadores a observar

Comentarios de lo
observado

Imagen de lo observado

Conocer los principales competidores
de Golden Coffee.

Los principales competidores
observados en los diferentes puntos
Café 1820, Café

Leyenda, café Brit, Café Volio y Café

de venta son:

Rey.

Espacio utilizado por los principales
competidores de Golden Coffee y sus

precios.

Café 1820 y café Britt son las marcas
gue mas espacio utilizan en el
anaquel, ocupando de arriba hacia
abajo los cincos niveles que contiene
dicho anaquel, aproximadamente de
ancho ocupan dichas marcas entre
0.80 centimetros de ancho, los precios
de café 1820 estan entre 2420 colones
Costarricenses y Café Britt entre 4520
colones costarricenses
aproximadamente entre sus diferentes

tipos y presentaciones.
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Observacion de principales sustitutos
del café

Entre las bebidas sustitutas del café
que mas se observaron en los puntos
de venta de este producto estan: Agua
embotellada, bebidas energizantes,

sodas, té helados, jugos naturales.

Tabla 12 Guia de observacion

Indicadores a observar

Comentarios de lo
observado

Imagen de lo observado

Conocer diferentes presentaciones de
café procesado.

Dentro del mercado Costarricense las
marcas de café que tienen mayor
participacion de mercado  se
encuentran en presentaciones de
bolsas plasticas y de aluminio, a
diferencia de los tipos de café
instantdneo que se encuentran en

botes de plasticos y vidrio.

Publicidad observada en puntos de

venta

En el punto de venta no se observo
ningun tipo de publicidad de ninguna
marca, sin embargo, en la calle se
observaron vallas publicitarias de la
marca 1820.

Puntos de ventas

La mayoria de puntos de ventas

visitados fueron cafeterias y
supermercados entre los que estaban:
Pali,

Hipermercado Wall Mart; sin embargo,

Mas X Menos, Maxi
dentro del mercado Costarricense se
encuentran tiendas destinadas al nivel
socioeconémico bajo (Pali); Grupo Z
(Corporacién Megasuper) con sus
formatos de supermercado
(Megasuper) y tienda de descuento
(Mi Mercado); Auto Mercado con sus
supermercados que llevan el mismo
Grupo GESSA con sus

supermercados Perimercados.

nombre;

49



B. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1. Filosofiay Estructura Organizativa

1.1. Mision

“Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de café oro y café tostado
y molido, contamos con personal altamente capacitado, comprometidos con la satisfaccion de
nuestros clientes; apoyamos el desarrollo del pais y cuidado del medio ambiente,

manteniendo un sélido compromiso social con la comunidad”.

1.2. Vision

“Ser una empresa lider con un elevado prestigio y reconocimiento caracterizados por el
inigualable sabor de nuestro café en el sector agroindustrial y comercial de café oro y café
tostado y molido en el pais e internacionalmente; asi mismo, que nuestro producto alcance los

mas altos niveles de estandares de calidad que el mercado de café demanda”.

1.3. Valores

e Solidaridad: es cuando los colaboradores se sienten y reconocen unidos compartiendo
las mismas obligaciones, intereses e ideales de la empresa, conformando uno de los
pilares mas importantes de la empresa.

e Trabajo en equipo: es la mutua colaboracién del personala fin de alcanzar los objetivos
y las metas de la empresa.

e Honestidad: es una cualidad que consiste en comportarse y expresarse de forma
coherente.

¢ Responsabilidad: es la facultad que tienen las personas a la hora de tomar decisiones
y aceptar las consecuencias de sus actos.

e Lealtad: significa confianza, fidelidad y unidad con los compafieros de trabajo y la

empresa.
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1.4. Estructura organizativa

GERENTE TOSTADURIA

SECRETARIA

JEFE DE PRODUCCION

OPERADORES DE MAQUINAS TOSTADORES
4 EMPLEADOS 1 EMPLEADO

BOLSEO ENFARDADO
2 EMPLEADOS 6 EMPLEADOS
( TRANSPORTE 2 ¢
SERVICIOS GENERALES 3 EMPLEADOS ] DIVISION TOSTADURIA
2 EMPLEADOS _

ADMON.: 3
EMPLEADOS
PRODUCCION: 19
EMPLEADOS

TOTAL EMPLEADOS: 22

2. Generalidades de la empresa

El 23 de junio de 1975 se fund6 Exportadora de Café, S.A. de C.V. bajo la direccion de Pedro
José Escobar. Exportadora de café inici6 operaciones en Beneficio “El Trapiche”, con 6

empleados permanentes y 50 en época de cosecha.

Sus primeras exportaciones alcanzaron los 25,000 quintales, y sumaron 20 los productores
que confiaron su café a la empresa. En el afio 1995, Exportadora de café inici6 la ruta hacia
la diversificacion. En ese afio comenz6 la produccién de café tostado y molido, inaugurando la
fabrica Torrefactora EXPOCAFE y comenzé la comercializacion de su producto a través de la
marca “EXPO CAFE”, que desde entonces ha permanecido fiel a su eslogan “Que buen café”,
llegando a los hogares salvadorefios con café 100% puro, de alta calidad. Posteriormente,
EXPOCAFE desarrollo una marca de café para el mercado Gourmet. “GOLDEN COFFEE” el

cual es resultado de mezclas de los mejores cafés finos del pais. Hoy en dia, Torrefactora
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EXPOCAFE es considerada como la empresa de café tostado y molido de mayor pujanza y

crecimiento en el sector, llegando al mercado salvadorefio a través de sus marcas “EXPO

CAFE’, “GOLDEN COFFEE” y, “CRIOLLO".

La solvencia, solidez financiera y profesionalismo en sus operaciones, ha permitido a

EXPOCAFE ser parte del selecto grupo de empresas emisoras en el mercado Bursatil

Salvadorefio, siendo la Unica empresa emisora del sector café. A través de estas emisiones,

EXPOCAFE ha financiado su exitoso desempefio empresarial y desarrollo de sus negocios.

3. Situacion financiera de la empresa

3.1 Razones de liquidez

Las razones de liquidez ayudaran a conocer la capacidad que tiene Exportadora de Café para

cubrir sus obligaciones a cortoplazo.

Corriente —Pasivo Corriente

Razones deLiquidez Unidad 2012 2013 2014
Liquidez General: Razén Corriente (RC) = $ 1.5 1.31 1.42
Activo Corriente/Pasivo Corriente
Liguidez acida: Razén Rapida (RR) = (Activo $ 0.90 0.68 1.01
Corriente - Inventario.)/Pasivo Corriente
Liguidez Inmediata (LI): Efectivo 'y $ 0.066 0.04 0.01
Equivalentes/Pasivo Corriente
Capital Neto de Trabajo (CNT) = Activo $ 7,113,120.00|7,975,823.00(8,160,998.00

3.1.1. Liquidez corriente (AC/PC)

La razon de liquidez corriente indica la capacidad que tiene una empresa para cumplir con

sus obligaciones financieras, deudas o pasivos en el corto plazo, lo que quiere decir que

entre mas alta sea la Liquidez corriente mas alta es la posibilidad de la empresa de hacerle

frente a sus obligaciones en un menor tiempo. En este caso cada unidad de Pasivo

circulante fue garantizada en el 2012 con 1.5 veces, para el afio 2013 fue de 1.31 y para el

afio 2014 1.42. Por lo anterior se logra observar que la liquidez corriente de Exportadora de

Café se encuentra en términos positivos pudiendo hacer frente a sus obligaciones en un

corto plazo mas de una vez encada afio. De igual forma se percibe a través de la

informacion financiera de la entidad que el activo circulante ha ido en aumento a lo largo del

tiempo debido al incremento de la inversidbn en maquinaria y equipo, asi como en el activo
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realizable con el fin de incrementar el rendimiento de la empresa.

3.1.2. Liquidez acida: Razdn Réapida (RR) = (AC -Inv.)/PC.

Esta razén es un indicador directo de la estabilidad financiera de toda empresa en el corto
plazo, ya que a diferencia de la razén de liquidez corriente, ésta, excluye a los inventarios de
los activos corrientes. Para el caso de Exportadora de Café se obtuvo para el afio 2012, 0.90
de liquidez acida, lo que indica que por cada ddlar que se adeuda, se cuenta con 0.90 para
hacerle frente a la obligacién, para el afio 2013 0.68 y para el ejercicio 2014, 1.01. Los bajos
niveles de liquidez acida sugieren que la empresa debe implementar estrategias para
incrementar sus ventas ademas de implementar politicas de cobro idéneas para recuperar
oportunamente los créditos otorgados a los clientes. Es importante sefialar que éste ratio por
su naturaleza difiere en cierta forma con las otras razones de liquidez planteadas en el
presente capitulo, ya que se excluye a los inventarios que representan en promedio un 40%

de los activos corrientes totales.

3.1.3. Liquidez inmediata (LI): Efectivo y Equivalentes/PC.

Esta razén establece la capacidad que tiene una empresa para hacer frente a sus
obligaciones solamente con el dinero que posee en caja y bancos, es decir, contrarrestar sus
obligaciones de forma inmediata. Para la empresa Exportadora de Café la liquidez
inmediata, para el afio 2012 fue de 0.066, para el 2013 de 0.04 y finalmente para el afio
2014 de 0.01. En éste caso para la empresa en cuestién se observa que cuenta con una
liquidez inmediata tendiente a la baja en los ultimos afos, esto debido al mal momento que
pasa el ciclo econdmico del sector cafetalero, tanto por el impacto de los precios
internacionales como por la disminucion de la cosecha nacional, lo que conlleva a un
aumento considerable en los costos de venta ya que los costos fijos aumentan en relacion a
la baja en la produccién y la dificultad de adquirir el café en grano, lo que obstaculiza el
ingreso de efectivo y equivalentes a las arcas de la entidad, de igual forma es necesario el
pago oportuno del apalancamiento utilizado para continuar con las inversiones de
Exportadora de Café; pese a la situacion del mercado las obligaciones adquiridas con las
empresas financieras se deben cumplir, lo que afecta directamente la liquidez inmediata de

la entidad.

3.1.4. Capital de trabajo neto (AC- PC).

El capital neto de trabajo es la diferencia obtenida al comparar el total de activos corrientes,
en una fecha determinada, con el total de pasivos, de corto plazo. El resultado de dicha

comparacion sefiala los recursos con que la empresa atiende sus actividades operacionales y
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financieras, sin tener que acudir a fondos extraordinarios. En el Capital Neto de Trabajo (CNT)
se expresa la cantidad de recursos permanentes que habra que mantener materializados en
inversiones corrientes para que el ciclo de operaciones no se interrumpa. Cuando el saldo es
positivo se considera que el indice es favorable; para Exportadora de Café se observa que los
activos corrientes sobrepasan en gran medida a los pasivos corrientes. Los resultados
obtenidos son los siguientes, el CTN para el afio 2012 fue de $7, 133,120.00 para el 2013 de
$7, 975,823.00 y para el afio 2014 de $8, 160,998.00. Esta razén financiera es bastante alta
debido a la lenta rotacion del activo realizable de la empresa lo que conlleva a altas

concentraciones de inventario manteniendo un alto y constante nivel de activos circulantes.

3.1.5. Razones de administracién de activos

Estas razones muestran el nivel de explotacién comercial que tienen los activos con respecto

a diferentes indicadores de la entidad.

3.1.6. Rotacion de inventario(RI) = Costo de Venta/ Inventario neto.

La razon de rotacion de inventario, indica el nimero de veces que los stocks se convierten en
efectivo 0 en cuentas por cobrar, en funcién del tipo de negocio. Este ratio se calcula tomando

el importe de costo de venta y dividiéndolo entre el activo realizable.

Cuanto mas elevado sea el valor de este ratio, significara que los inventarios se renuevan, en
mayor medida, como consecuencia del incremento de las ventas y de una buena gestion del

mismo.

Para Exportadora de Café, su indice de rotacion de inventario para sus respectivos afios de
andlisis es el siguiente: En 2012 fue de 0.82, para el 2013 fue de 0.66 y para el 2014 la
rotacion media del inventario ha sido de 1.50; lo que indica que éste ratio ha presentado un
comportamiento variable debido a los altos volimenes de existencias que maneja la empresa
objeto de estudio y que los costos asociados a las ventas han ido en aumento ya que
incluyen, compra de café a proveedores, el beneficiado y eventuales costos relacionados a la

exportacion.

3.1.7. Periodo promedio de inventario (PPI) =365/Rl

A diferencia del indice de rotacién de inventario, este indicador mide en cuantos dias la
entidad Exportadora de Café le toca renovar todo su inventario en el afo, especificando en
detalle el nimero de dias que le lleva a la entidad venderlo. Los indices de Exportadora de
Café para el afio 2012 son de 445 dias, para el afio 2013 de 553 dias y para el afio 2014 de
243 dias; la prolongada realizacion del inventario en funcion del tiempo se debe a las altas

cantidades de stock que la empresa en estudio maneja debido al nivel de ventas que se ha
54



visto influenciado por crisis del sector cafetalero nacional y los precios internacionales del

café.

3.1.8. Rotacion de cuentas por cobrar (o Cartera RCC) = Ventas / Ctas. Por Cobrar
netas.

El resultado de la Rotacion de las Cuentas por Cobrar establece el nUmero de veces que las
cuentas por cobrar retornan, en promedio dentro de un periodo determinado. Para el caso de
Exportadora de Café, en los afios 2012 su rotacion fue 0.48 veces, en el afio 2013 aumento
hasta 0.58 y para el afio 2014 se estabilizé en 0.59 veces por afio, lo anterior indica que las
ventas al crédito en su mayoria son a largo plazo, que en determinado momento pueden
llegar a afectar la capacidad de respuesta de la entidad en el corto plazo, aunado a eso
factores externos como la crisis econémica y medioambiental del sector cafetalero hace mas

dificil la eventual recuperacion de la cartera.

3.1.9. Rotacion de cuentas por pagar (o Cartera RCC) = Ventas / Ctas. Por Cobrar
netas

La rotacion de cuentas por pagar es el nimero promedio de veces durante un afio en que las
cuentas por pagar son pagadas en efectivo, los nameros que arrojo el estudio para
Exportadora de Café fue para el afios 2012 de 14.90 veces, para el afio 2013 fue de 17.62
veces, y para el afio 2014 su rotacién de cuentas por pagar fue de 18.75 veces, lo que pone
de manifiesto un incremento a través del tiempo. Es de suma importancia para la entidad dar
seguimiento oportuno al servicio de los compromisos adquiridos, tanto con instituciones
financieras como proveedores para no deteriorar el record crediticio y asi eventualmente
incrementar los activos de la entidad ya sea a través de la adquisicion de financiamiento de
dinero en efectivo para cubrir una obligacion de vencimiento inmediato o incrementar el

inventario por crédito con los proveedores.

3.1.10. Periodo promedio de pago (PPP) = 365/ RCP.

El plazo medio de pago indica el nimero de dias, en promedio, que tarda una empresa en
pagar a sus proveedores. Exportadora de Café se tarda en pagar a los proveedores en el afio
2012, 24.50 dias, en el afio 2013 se tard6 20.72 dias, lo que acorto su promedio, y para el afio

2014 fue de 19.47 dias para pagar.

3.1.11. Rotacion de activos fijos(RAF) = Ventas /Activos Fijos Netos.

Este indice hace referencia al total invertido en propiedad, planta y equipo y su capacidad
para producir y generar ventas. Lo que implica que es un indicador bajo, respecto al promedio
del sector, estaria diagnosticando limites en la capacidad instalada o ineficiencias en la
utilizacién de la maquinaria asi como obsolescencia técnica. En el caso de Exportadora de
Café su promedio de rotacién fue para el afio 2012 de 0.48, para el afio 2013 de 0.50 y para el
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afio 2014 de 0.57. En este caso podemos observar que el bajo indice de rotacién de activos
se debe al alto nivel de recursos controlados por la entidad utilizados para el proceso
productivo, el mercado del café ésta en constante expansién y cambio lo que obliga a

Exportadora de Café a estar en permanente inversion.

3.1.12. Rotacidn de activos totales

La rotacion de activos mide la capacidad que tiene el total de activos para generar ingresos,
por tal razdn es uno de los indicadores financieros que le indica a la empresa que tan eficiente
esta siendo con la administracion y gestién de sus activos. Para Exportadora de Café su
rotacion de activos totales es para el afio 2012 de 0.21, en el afio 2013 fue de 0.21 y para el
afio 2014 fue de 0.26. En apariencia los resultados que arroja este ratio son desfavorables sin
embargo se debe que tomar en cuenta factores como la fortaleza que posee la empresa por
contar con altos niveles de activos, y el similar comportamiento de las ventas en los periodos

en estudio.

3.1.13. Razones de endeudamiento

Razones de Endeudamiento 2012 2013 2014
Razon de Deuda (RD) = Pasivo /Activo $ 0.48 0.58 0.52
Razon Deuda Patrimonio = Pasivo /Capital $ 0.906 1.407 1.070
Razon de Cobertura de Intereses (RCI) = Veces 2.33 1.75 1.85
UAII / Gastos Financieros

3.1.14. Razén de deuda(RD) = Pasivo / Activo

La Razén de Endeudamiento mide la proporcion de los activos totales que financian a los
acreedores de la empresa. Cuanto mayor es éste indice mayor es el monto del dinero de
terceros que se usa para generar utilidades. La aportacion de los acreedores para
Exportadora de Café fue para el afio 2012 de $0.48 por cada dolar, en el afio 2013 fue de
$0.58, representando un aumento y para el afio 2014 fue de $0.52 por ddlar. En este caso se
puede observar de forma clara que por cada unidad de activo que posee la entidad, adeuda
en promedio el 50% de la misma, lo que significa que Exportadora de café utiliza en gran

medida apalancamiento financiero para ejecutar sus operaciones.
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3.1.15. Razén de deuda patrimonio= Pasivo / Capital

Esta razon es importante para medir la solvencia, dado que un alto nivel de deuda en
la estructura de capital, puede dificultarle a la compafia pagar los dividendos
decretados e intereses a su vencimiento. Ademas, con una posicién de deuda alta se
corre el riesgo de quedarse sin efectivo bajo condiciones adversas. De igual forma
indica la solidez del patrimonio; determinando hasta qué grado el negocio estd en
manos de los propietarios o de los acreedores. Para Exportadora de Café su relacién
de deuda para el afio 2012 fue $0.906 por cada délar del patrimonio; para el afio 2013
fue de $1.407 y para el afio 2014 fue $1.070. Estos resultados se deben a las
constantes inyecciones de capital hechas por los accionistas para fortalecer el
patrimonio de la empresa y a su vez fomentar la inversién en pro de mejorar la

rentabilidad.

3.1.16. Razén de cobertura de intereses (RCI) = UAIl / Gastos Financieros

Esta razon financiera indica la capacidad de la empresa para afrontar los gastos
financieros con las utilidades brutas; para la empresa Exportadora de Café se
establecio para el afio 2012 un RCI de 2.33 veces, para el afio 2013 fue de 1.75 veces

y para el afio 2014 de 1.85 veces.

3.1.17. indices de rentabilidad

Razones de Rentabilidad 2012 2013 | 2014
Margen de Utilidad Bruta sobre Porcentaj | 15.12% | 11.48 [12.18%
0
Ventas = Utilidad Bruta/Ventas € &
Margen de Utilidad Neta sobre Porcentaj | 3.60% | 2.22% | 2.64%
e

Ventas = Utilidad Neta /Ventas

(ROA)= e

Rendimiento de Activos Totales Porcentaj | 0.77% | 0.46% | 0.70%

Utilidad Neta / Activos Totales

e

Utilidad Neta / Capital

Rendimiento sobre Capital (ROE) = Porcentajl] 1.46% | 1.12% | 1.44%

3.1.18. Margen de utilidad bruta sobre venta = Utilidad Bruta /Ventas

Mide el porcentaje de cada délar de ventas que queda después de que la empresa

pago sus bienes. Cuanto mas alto es el margen de utilidad bruta, menor es el costo
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relativo a la mercaderia vendida. La utilidad bruta por cada délar de ventas para
Exportadora de Café, para el afio 2012 fue de 15.12%, para el afio 2013 el porcentaje
fue de 11.48% y para el afio 2014 fue de 12.18%. Este ratio es relativamente bajo
debido al aumento considerable de los costos de venta de Exportadora de Café en el
periodo en estudio, por factores explicados en apartados anteriores, lo que conlleva a
gue el margen de utilidad sobre las ventas disminuya.

3.1.19. Margen de utilidad neta sobre venta= Utilidad Neta / Ventas

Proporciona el porcentaje de cada ddlar de ventas que queda después de que se
dedujeron todos los costos y gastos, incluyendo intereses, impuestos y dividendos de
acciones preferentes. Exportadora de Café muestra para el afio 2012 un porcentaje de
3.60%, para el afio 2013 de 2.22% y para el afio 2014 de 2.64%. Los resultados
anteriores obedecen a los aumentos de capital y a las emisiones de deuda realizadas
por la empresa por lo que al finalizar cada ejercicio fiscal se deben cumplir con las

obligaciones que se tiene con los accionistas de la entidad.

3.1.20. Rendimiento de activos totales(ROA) = Utilidad Neta / Activos Totales

Este ratio mide la eficiencia en general de toda la administraciébn para generar
utilidades con sus activos disponibles. Para Exportadora de Café muestra segun la
informacién financiera proporcionada, para el afio 2012 un ROA de 0.77%, para el afio
2013 0.46% y para el afio 2014 de 0.70%. Factores como el aumento en el costo de
ventas, aumentos de capital, emision de deuda, aumento en los costos fijos en el
periodo de beneficiado y de los costos variables en periodos estacionales hacen que el

rendimiento neto que generan los activos totales oscile en niveles menores al 1%.

3.1.21. Rendimiento sobre capital (ROE) = Utilidad Neta / Capital

La razon del Rendimiento sobre el Capital muestra que tanto se puede extraer en
utilidades la inversion que hay en el capital, Exportadora de Café presenta un ROE
para el afio 2012 de 1.46%, para el afio 2013 de 1.12% y para el afio 2014 de 1.44%.
En el caso de la presente razén financiera demuestra que el rendimiento que tienes los
accionistas por cada dolar en patrimonio permanece constante en el periodo en
estudio en niveles considerablemente bajos, lo anterior se debe a los eventuales
aumentos en el capital los que fueron considerados como inversiones para generar
rendimiento en un largo plazo con el fin de posicionar a la empresa como referente en

el sector.
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4. Situacion productiva de la empresa

Para conocer la capacidad de produccion, es primordial tener el conocimiento del

volumen que produce la maquinaria que se utiliza en el proceso productivo del café.

4.1, Produccion diaria

La jornada diurna se realiza en ocho horas habiles diarias. El proceso de tostado del
café se realiza cada 2 dias, debido a que el café debe reposar 24 horas después de
tostado porque el café debe liberar gases y calor antes de ser empacado.

El proceso de molido y empacado se realiza en cadena es decir un proceso constante

inmediatamente después de molerlo se empaca.
Actualmente se produce 12,000 libras de café tostado y molido diario.

El costo de produccion por quintal de café oro es de $18.00, por lo que el costo
operativo frente a una crisis de roya seria el total de cada quintal producido.

4.2. Proceso productivo

Exportadora de café se caracteriza actualmente por trabajar bajo estandares de
calidad a lo largo de la cadena de produccién, que abarca desde el recolectado del
frutode las mejores fincas del pais, seguido por un proceso de beneficiado de primera.
El siguiente paso, es el tostado y molido del café, aqui es transformado en el producto
final para luego colocarlo en su envase comercial logrando obtener un producto en la
que el consumidor pueda deleitarse de una excelente taza de café de la mas alta

calidad y sabor.
El proceso de elaboracién del producto, se describe a continuacion:

Compra y Almacenaje de Café:después de un minucioso proceso de catacion, en el
gue se analizan los atributos del café (tamafio, humedad, sabor, acidez entre otros),
se determinan si el café esta apto para ser comprado y utilizado en el proceso

productivo.

Una vez autorizado la compra del lote de
café, este se almacena en bodegas de

terceros y se paga un servicio outsourcing.




Tostado:es el proceso de tueste de café oro. Durante éste el grano pierde peso y se
desarrolla el aroma y el gusto tipico de la marca Golden Coffee. Los granos tienen un
tiempo y tipo de tostado Optimo, cuyas variaciones alteran el sabor final. Al finalizar
esta etapa el café estd listo para consumir.

Molido: en la molida se realiza la trituracion del
grano tostado, para darle las caracteristicas
finales al producto. La granulometria del café
condicionara su sabor y aroma de forma que si
estd poco molido no se extraera suficiente y el

agua lo atravesard de forma superficial,

limitando su sabor; por el contrario, si se muele

demasiado, se disolveran los componentes menos aromaticos y mas amargos.

Golden Coffee, es considerado actualmente como el producto estrella de la empresa,
esta marca de café gourmet es para los que solo gustan de lo mejor. Una de las
caracteristicas principales de Golden Coffee es que es 100% del tipo arabica de
estricta altura. Este producto ofrece a los consumidores poder obtener una taza Unica,
en donde, se combina la dulzura y cuerpo del grano de café. La forma del empaque,
es atractivo para el consumidor debido a que la bolsa posee elementos para re-sellar

la bolsa, conocido como zip- lock.
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Esquema No. 1. Flujo de Proceso de Produccion

COMPRADE CAFE ) TOSTADO DEL CAFE > MOLIDO > EMPACADO
{ ( {
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Fuente: elaboracion del equipo de trabajo

4.2.1. Descripcion del proceso productivo

Los principales paso en el proceso de produccion del Golden Coffee son:

a) Compra y Almacenaje de café: Se contactan a potenciales proveedores,
productores o beneficiadores de café, a los que se les solicita una muestra
para su respectivo andlisis. EI andlisis se hace por medio de proceso de
catacion en el cual se toma la muestra solicitada se tuesta y muele y se lleva a
laboratorio en el cual se ve el cuerpo la acidez, sabor entre otros aspectos, asi
mismo el equipo de catacion prueba el café y segun su pericia degusta el café

preparado y determina su calidad.

Una vez aprobado el lote del proveedor a quien se le comprara el café este se
agrupa de acuerdo a la calidad de cada café las cuales son: Estricta Altura,

Media Altura y Baja Altura o Bajillo, para su almacenaje en bodega.
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b)

En el proceso de produccion cada vez que se requiere una cantidad de materia
prima esta se solicita mediante de una Hoja de Requisicion (documento que le
indica al bodeguero cuantas libras de café va a extraer de las bodegas y las
enviara a planta para produccion), dichas requisiciones son derivadas de la
Orden de Produccion emitida por el Gerente de Planta.

Tostado: para el proceso de tostado se cuenta con maquinaria que constan
de: silos de ingreso de materia prima, Horno tostador, Enfriador y un Silo de
Reposo. Cada ciclo de produccion tiene una capacidad de 200 libras la
empresa cuenta con 3 tostadores.

El café llega de bodega y son depositados por los camiones en los Silos de
Ingreso de Materita prima, luego pasa de los silos a una banda transportadora
de café y elevadores los que llevan el café al Horno Tostador el proceso de
tostado de las 200 libras es de 20 minutos, luego de este tiempo el operador
del Horno abre una compuerta del horno y cae el Café al enfriador en el que el
café gira de forma que pueda liberarse el calor de los granos este proceso dura
10 minutos, una vez enfriado el café es transportado por las bandas a los silos
de reposo en el que reposa 24 horas, liberando lo restante de calor y los

gases para estar listo para el molido.

En el proceso de tostado intervienen dos personas El operador de la maquina
de tostado, que esta verificando el tostado ideal del café antes de enviarlo al
enfriador por medio de muestras que compara con una ideal para ver el punto
al cual se desea llevar al café. La segunda persona el Supervisor de la
Produccion el cual va verificando mediante camaras cémo va el café en cada
etapa de tostado, abriendo compuertas y encendiendo y apagando las rampas

y elevadores.

Molido: al iniciar el proceso de molido el café es transportado por las bandas
de los silos de reposo el café pasa a unamaquina que lo limpia, en este paso el
café es limpiado de todas los restos de basura que pueda dafiar el molino
piedras, palos entre otros. Luego el café es transportado al molino en el cual se
realiza el proceso de molido de café.Luego de Molido se extrae una muestra de
café para control de calidad. Luego de eso el café es transportado hacia las

maquinas empacadoras.

62



d) Empacado: se realiza por medio de bobinas de material de empaques y
maquinas dosificadoras. La maquina dosificadoras suelta la cantidad de café
necesaria que van desde dos onzas hasta 16 onzas (1 libra), dependiendo la
presentacion, son empacados segun las bobinas colocadas (las bobinas son
los empaques del café que poseen la marca impresa).Después de la
produccion de café y el empacado del mismo se hace el proceso de enfardado
cada fardo tiene 20 libras. Se colocan dichos fardos en tarimas (50 fardos por
tarima), y se estiban (apilan) en la tarima y se aseguran con papel plastico para
proteccion.Luego se transporta a la bodega de producto terminado.

5. Andlisis del mercado Costarricense

5.1. Consumidor del café en San José Costa Rica

El comportamiento del consumidor Costarricense y el conocimiento de sus
necesidades, es el punto inicial para analizar las decisiones de compra del

consumidor.

5.2. Perfil del consumidor de café en San José Costa Rica

Perfil del cliente: El mercado meta para el café procesado Golden Coffee de la
empresa Exportadora de Café es dirigida a Hombres y mujeres, residentes en la zona
de San José, Costa Rica, cuyas edades oscilan entre los 18 afios en adelante y que
sus ingresos mensuales entre ¢ 286.467,36 y € 323.978,14 empleados y estudiantes
gue buscan un buen sabor y precios accesibles; estas ven influenciadas su decision
de compra por la calidad del producto y adquieren el producto cada vez que realizan

las compras del mes.

Cabe mencionar que los aspectos mas importantes a la hora de comprar café son
calidad, el sabor, y los precios accesibles, por lo que la empresa debera enfocarse en

dichos factores para satisfacer los gustos y preferencias de los clientes potenciales.

A continuacion se muestra en la siguiente tabla el perfil del consumidor:
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Género Femenino — Masculino

Edad 18 afios en adelante

Estado Civil Solteros, casados, Divorciados, viudos y
acompafados

Escolaridad Bachillerato  en educacion media,
Bachillerato universitario, Licenciaturas y
Maestrias.

Ocupacion Profesionales, empleados, amas de casa.

Nivel Socioeconémico Clase social Media, con ingresos

mensuales entre ¢ 286,467.36 y ¢ 323,978.14

Grupos de referencia Familia, amigos y comparieros de trabajo.

Estilo de vida Personas activas, amantes del café que
gusten consumir una excelente taza de
café como parte de su vida cotidiana en la
mafiana y por la tarde, que aprecien la
experiencia de tomar esta bebida en
reuniones sociales y familiares.

Motivos de compra Gusto por la bebida y por tanto se vuelve
un producto de consumo diario

Frecuencia de uso Usuario potencial con consumo diario

Tasa de uso Alta

Disposicion ala compra Dispuesto a la compra de un producto de

calidad con precio accesible.

6. Potencial del mercado

6.1. Caracteristicas del mercado

La investigacion permitio conocer generalidades del pais al que se desea realizar la
exportacion, identificando necesidades y deseos del costarricense, en donde se
conocié: poder adquisitivo en el mercado de San Jose€, aceptacion y disposicion de

compra del producto, gustos y preferencias del consumidor de café.

Los consumidores de café en Costa Rica gustan y se enfocan en comprar y consumir
una marca que cumpla con las caracteristicas de tener un buen sabor, seguro, de
calidad certificada que garantice que el producto mantendr4 estas mismas

caracteristicas cada vez que el grano llegue a la mesa de ellos. El sabor es la
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caracteristica mas importante que orienta al consumidor costarricense a la hora de
elegir el café que consumen, esta caracteristica es el resultado de una adecuada
alineacion de todos los factores de produccién: materia prima, procesos de tostado y

molido, empaque, almacenamiento, y buenas y consistentes practicas de manufactura.

Los gustos y las preferencias del consumidor de Costa Rica comparten una similitud
de gustos y preferencias por este producto a la que tienen los salvadorefios por que se
recomienda que se busque atributos diferenciadores para que se comercialice este
producto dentro del mercado meta; el consumo de esta bebida por lo que se deduce
gue existe una demanda potencial alta, esto se debe a que existe disposicion de
compra del café por parte de los pobladores de este pais.

6.1.1. Poblacién

El Banco Central de Reserva proyecto que la poblacion nacional al afio 2015 fue de
4,832.234 personas, en donde 2 439 333 son hombres y 2392 901 mujeres. En la
investigacion que se realizé por el equipo de trabajo se encuestaron a mas mujeres
que hombres siendo 93 y 83 personas respectivamente las que apoyaron en obtener
datos para conocer mejor el mercado, en general hubo una mayor participacion de
mujeres encuestadas debido a que se mostré una mayor apertura por parte del género

femenino.

Segun informacién obtenida en el Ultimo censo realizado a nivel nacional, en el afio
2011, la poblacion total en la provincia de San José fue de 1 404 242 personas, con
una densidad de poblacién de 282.8 por Km?, en donde la tasa de ocupacién fue de

54.1% y la tasa de desempleo en esta provincia fue de 3.5%.

lap Costa Rica e Informacén por Provincias v Regiones
Mapa de )
s e

Muela  Heedia San José Censo 2011

Guanacakia

Linrehin
Faoblacidn total: 1404 242
T Cansidad de poblacion:  282,8

Relacidn hombres - mujeres: 916

San Josa

Relacion dependencia deamografica: 44,4
Tasa de fecundidad ganeral: 1.3
Porcentaje de analfabetismo; 1.5
Poblacion de 15 afos y mas: 1 087 315
Tasa de ocupacion: 54,1
Tasa de desemplen abiedo: 3.5
Relacion depandencia econdmica: 1,3

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo adaptado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos 2011.
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6.1.2. Ingresos del consumidor

El Banco Mundial ubica a Costa Rica como un pais con un nivel de ingreso mediano
alto, esto hace referencia a que el nivel socioeconémico en el que se encuentra es
dentro de la clase Media en la cual se tiene un ingreso pér capitadiario de @ 5,290
($10.00) a € 7935 colones costarricenses ($15.00) diarios.

La investigacion que se realizd se represent6 en su mayoria por personas que se
encontraron con niveles de ingreso entre los rangos de @ 286,467.36 ($541.53) a®
323,978.14 ($612.44) y en donde los gastos mensuales promedio del producto café se
encuentran entre los ¢1,501.00 ($ 2.84) a ¢ 3,000.00 ($5.67) con lo que se deduce

que los precios son accesibles y que favorecen a los consumidores.

6.1.3. Habitos de consumo

Es importante recalcar que Costa Rica es un pais en donde el consumo de café es
bastante representativo por parte de la poblacion. Segun estudios realizados por la
consultora Unimer, refleja que el 84% de la poblacién costarricense son consumidores
de café, es decir; 8.4 de cada 10 toman esta bebida y la cantidad que beben es de

1.15 litros por dia que corresponden a 4.77 tazas aproximadamente.

Por tradicion esta bebida es consumida en el desayuno, estas personas disfrutan el
consumir café en este tiempo del dia debido a que saben aprovechar las propiedades
que tiene como energizante natural. Otro momento del dia en que los costarricenses
beben café es entre el almuerzo y la cena (tarde). La costumbre de la poblaciéon en
este pais es tomar en casa por la mafiana o consumir esta bebida fuera, ya sea en
compafiia de familiares o bien en el trabajo, restaurantes, cafeterias y lugares de
estudio. Otro habito de consumo que se encuentra entre los gustos del costarricense y
gue es representativo es que esta bebida es endulzada con azucar por la mayoria de

la poblacién.

6.1.4. Competencia

En la Camara de Tostadores de Costa
Rica se encuentran registradas alrededor
de 16 marcas, Empresas y Cooperativas
de café, entre las cuales se encuentran:
Arthur Coffee, Café 1820, Café Britt, Café




Maravilloso, Café Montafia, Café Naranjo, Café Rey, Café tres Generaciones, Café
Volio, Ceca S.A., Cobrucito, Coopeagri R.L., Coopedota R.L., Interamericana de
exportaciones, La Flor del Café y Café TriAngulo de Oro. Dentro de la investigacion
gue se realizo, se visitaron diferentes puntos de venta en los que las marcas que se
observaron mas fueron Café 1820, Café Montafia, Café Volio, Café Rey y Café Britt

con su marca Leyenda.

A continuacion se detalla informacion de la principal competencia dentro del mercado
de café en Costa Rica:
Tabla 13 Competidores en Costa Rica

Slogan Informacion

Nombre
Comercial: Café 1820

. _ Razén
Te Acompana Social: Café 1820
Siempre”
Marcas: 1820, Herencia
Contactos: Gustavo Pérez / Oscar Campos

Teléfonos: 2284-1000

Fax: 2221-7340

Direccioén

Fisica: Barrio Cuba, San José
Apdo.

Postal: 8395-1000 San José
Sitio web: www.cafel1820.com
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% l"u;’

“Café de Altura”

“Export Reserve’

Nombre

Comercial:

Razén
Social:

Marcas:

Contactos:

Teléfonos:

Fax:

Direccién
Fisica:

Apdo.
Postal:

Sitio web:

Nombre

Comercial:

Razén
Social:

Marcas:

Contactos:

Teléfonos:

2277-1500

Distribuidora Café Montafa S.A.

Distribuidora Café Montafa S.A.

Montafa, Montico, Oma, Sierra Madre

José Manuel Hernando, Francisco Alfaro

2442-0000

2442-0025

800 mts noroeste de Punto Rojo, carretera
a Tuetal Sur, Alajuela

1385-4050 Alajuela

www.montanacoffeeshop.com/

Café Britt

Café Britt de Costa Rica S.A.

Café Biritt, Britt Iced, Leyenda

Monica Carballo

Direccién Fisica:

Mercedes Norte Heredia

Apdo. Postal:

528-3000

68


mailto:jhernando@sierramadre.co.cr
mailto:alfarof@sierramadre.co.cr
http://www.montanacoffeeshop.com/
mailto:monica@britt.com

Nombre
Comercial: Café Rey

Razén
Social: Café el Rey SA

Rey, Rey Selecto, Café Chandito,
Marcas: Café Saso, Café Sanchez

“La bebida de los

Ticos”
Anayancy Sanchez, Rommel

Contactos: Arroyo, Albert Sanchez

Teléfonos: +506-2272-0053 o *CAFE

Fax: +506-2272-0622

Direccién  Curridabat, del cementerio 300 este,

Fisica: 150 sur
Apdo.
Postal: 242300

Sitio web:  www.caferey.co.cr

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo.

7. Determinacién del mercado meta.

El mercado meta es el conjunto de consumidores que la empresa captara, servira y
dirigira los esfuerzos de mercadeo. Para que la Empresa Expocafé, pueda
comercializar su producto Golden Coffee en base a la informacion anteriormente

analizada se concluye que el mercado meta puede ser:

7.1. Situacion actual del mercado meta.
A partir de la investigacion de campo que se realiz6 en San José Costa Rica se
obtuvieron los resultados que a continuacion se detallan:

La poblacidon costarricense que consume mas café son hombres y mujeres que
pertenecen a los rangos de edad entre los 25 a 45 afios, que forman parte de la
poblacién econémicamente activa del pais. En su mayoria el consumo de esta bebida
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inicia a temprana edad; es decir, aproximadamente a los siete afios, iniciando con un
primer contacto con pan y galletas mojadas con café. El consumo de esta bebida se
consider6 alto, esto se debe a que el costarricense consume alrededor de 4
Kilogramos de café al afio, dato que demuestra que diariamente se bebe de una a dos
tazas por dia, representando al café como una de las bebidas méas consumidas por el
costarricense. El consumo de esta bebida en su mayoria es durante la mafiana al
iniciar sus labores cotidianas y durante la tarde en su segunda jornada laboral o a la
salida del trabajo cuando visitan a sus familiares y amigos. La mayoria de la poblacion

prefiere consumir esta bebida con azucar.

Por otra parte los datos arrojaron que la mayoria de personas prefiere consumir café
en casa, esto se debe a que prefieren degustar una taza con un buen sabor, calidad y
precio accesible. Costa Rica se considera como un mercado potencial para
comercializar café procesado porque en su mayor parte los consumidores prefieren

comprar café tostado molido.

Siguiendo con la informacién, una de las principales caracteristicas que buscan los
consumidores de café procesado son la calidad, sabor y precio, siendo estos puntos
claves en la decision de compra por parte del consumidor. La gran competencia para
el producto Golden Coffee es el café tostado molido marca 1820, esto se debe a que

es un producto que cumple las tres caracteristicas antes mencionadas.

Los puntos de venta de preferencia para los consumidores de café son los
supermercados como primera opcion debido a su proximidad, variedad de marcas y
diversidad de precios. Dentro de los puntos de venta que se visitaron, se observo que
todo el producto es colocado en anaqueles en Supermercados, en Cafeterias el

producto es expuesto en maostradores de vidrio.

La presentacion de café procesado de las diferentes marcasque son comercializados
en diferentes puntos de venta se presentan Unicamente en bolsas de aluminio y solo

las marcas de café soluble o instantdneo se presentan en botes de vidrio o plastico.

Ademas de la forma de presentacion del producto, se incluye informacién en cada uno
de los empaques como es: logo y nombre de la marca, slogan, informacién nutricional,

procedencia del café (zona cafetalera) y certificaciones de calidad.

Se considera a Costa Rica como un mercado potencial para comercializar el producto,
por la frecuencia de consumo de esta bebida, las personas encuestadas mencionaron

que la presentacion en cuanto a cantidad es una variable que influye en su decision de
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compra del producto inclinAndose en su mayoria por una presentacion en bolsa que

contenga 500 gramos.
7.2. Proyeccion de la demanda potencial
La demanda proyectada en el mercado Costarricense, se calculé a través de los

puntos medios de tazas de consumo diarios; obtenidos en la investigacion de campo

realizada en San José Costa Rica, siendo los resultados siguientes:

Tabla 14 Tasa promedio de consumo de café por rangos de consumo diario

1-2 tazas 1.5 tazas
2-3 tazas 2.5 tazas
3-4 tazas 3.5 tazas
4-5 tazas 4.5 tazas
De 5 a 8 tazas 6.5 tazas

Total: 18.5 tazas

Fuente: elaboracion de equipo de trabajo, datos obtenidos de investigacion de campo San José Costa
Rica 2016.

La tasa promedio de rangos de consumo diario de café es de 3.7 tazas.
A partir del total de encuestados por rangos de tazas consumidas diarias dividido entre

los 146 encuestados que consumen café, se logra obtener el porcentaje que

representa cada uno, obteniendo los siguientes datos:

Tabla 15 Porcentaje de la poblacion universo que consume café en San José
Costa Rica

1-2 tazas 80 0.55%
2-3 tazas 30 0.21%
3-4 tazas 13 0.09%
4-5 tazas 15 0.10%
De 5 a 8 tazas 8 0.05%

146 1.00%

Fuente: elaboracion de equipo de trabajo, datos obtenidos de investigacién de campo San José Costa
Rica 2016.

Tomando en cuenta la poblacion total de San José, que se representa por 1165520.9
(habitantes que consumen café), segun ultimo censo realizado a nivel nacional en
2011, se calculo la proyeccion de la demanda de consumo de café en esta ciudad. A

continuacion se detallan los datos obtenidos:
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Tabla 16 Numero de habitantes proyectados que consumen Café en Costa Rica

1-2 tazas 0.55% 638641.589
2-3 tazas 0.21% 239490.596
3-4 tazas 0.09% 103779.258
4-5 tazas 0.10% 119745.298
De 5 a 8 tazas 0.05% 63864.1589

1.00% 1165520.9

Fuente: elaboracion de equipo de trabajo, datos obtenidos de investigacién de campo San José Costa
Rica 2016.

La demanda proyectada de café en San José Costa Rica, en el rango de 1-2 tazas
diarias es de 638 mil 641 personas; del rango entre 2 a 3 tazas son de 239 mil 490
habitantes; de 3 a 4 tazas el consumo de la poblacién es aproximadamente 103 mil
779 personas, seguido del rango de 4 a 5 tazas que son 119 mil 745 de la poblacién y
finalmente entre 5 a 8 tazas el consumo es de 638 mil 64 habitantes que beben café a
diario.

Seguidamente para llegar a obtener las tazas proyectadas de consumo en la poblacion
de San José Costa Rica, se obtuvo a partir de multiplicar los puntos medios o tazas
promedio por la poblacion estimada dentro de cada uno de la frecuencia de consumo

diario.

Tabla 17 Tazas Diarias de consumo proyectada en San JoséCosta Rica

1-2 tazas 0.55% 957962.38
2-3 tazas 0.21% 598726.49
3-4 tazas 0.09% 363227.40
4-5 tazas 0.10% 538853.84
De 5 a 8 tazas 0.05% 415117.03

1.00% 2873887.15

Fuente: elaboracion de equipo de trabajo, datos obtenidos de investigacion de campo San José Costa
Rica 2016.

72



De la poblacion total de San José Costa Rica, las personas que consumen de 1 a 2
tazas son 638 mil 64lhabitantes que representa un consumo de tazas de café
promedio de 957 mil 962.38 tazas, para el rango de tazas de 2 a 3, la poblacion es de
239 mil 490personas aproximadamente, representando una demanda de 598 mil 726
tazas, seguidamente del rango entre 3 a 4 tazas que son 103 mil 779 personas en esta
ciudad que consumen café, dando un consumo total de 363 mil 227tazas de café. De
4 a 5 tazas se representa por 119 mil 745personas con un consumo de 538 mil
853tazas; y finalmente en el rango de 5 a 8 tazas se encuentran 63 mil 864habitantes
que consumen café, dando como resultado una demanda de 415 mil 117 tazas
consumidas. El total de tazas que se calculdé que consumen los habitantes de San

José es aproximadamente entre 2 millones 873 mil 88 tazas diarias.

La cantidad de libras (bolsas de 464 g) consumidas aproximadamente en San José
Costa Rica es de 39 mil libras mensuales; dato obtenido de dividir el total de tazas
consumidas diarias entre 75 tazas que es el rendimiento que contiene una libra de

café.

C. ANALISIS EXTERNO E INTERNO
1. Analisis interno

1.1. Capacidad Instalada

Segun datos aportados por la Gerencia, la empresa tiene la capacidad de producir
120,000 libras de Café tostado y molido al mes especificamente de la marca Golden
Coffee, y un total de toda la produccién de 600,000 libras que incluyen las diversas
marcas que posee la empresa. Cuenta con una planta de produccién con maquinaria e
infraestructura con alta capacidad, aumentando asi su producciéon en un 375% con
respecto acuando se iniciaron operaciones, de la misma forma se posee el espacio

fisico necesario para almacenar dicha produccion.

1.2. Fijacion de costos y precios

El costo total de produccion de café tostado y molido especificamente de la marca
Golden Coffee es de un total de $ 3.75 por libra de café. El precio de venta se
determina por el precio de mercado local, tomando en cuenta el tipo y calidad de café.
En la siguiente tabla se podr4 observar los costos por libra producida, asi como el

precio de venta de los Ultimos tres afios.
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Tabla 18 Tabla de costos y precios

Costo de Gastos Mano de Costo de Porcentaje Venta al Ganancia del Precio
materia prima  indirectos obra venta de ganancia Supermecado Supermercado de
Venta al
Puablico
$1.90 $0.40 $0.85 $3.15 40% $4.41 20% $5.29

Fuente: elaboracion equipo de trabajo.

1.3. Volumen de produccidn y venta

Segun los datos arrojados por los Estados Financieros, se puede observar un aumento
de la produccién y venta de los Ultimos afios, en el 2014 las ventas totales ascienden a
$12, 074,599.00, para el afio 2015 hubo un aumento del 12% con relacion al periodo
anterior, mientras que las ventas actuales ascienden a $13,446.989. Del total de

ventas.

1.4. Canales de distribucién

En Costa Rica existen algunos distribuidores que se han especializado en manejar
productos, la eleccién requiere tiempo y dedicacién. A continuacidon se sugieren las
empresas que por su tradicion conocen el mercado y pueden distribuir

apropiadamente el producto:

o MAYCA

MAYCA Food Service cuenta con aproximadamente 300 socios comerciales, con
quienes mantiene una relacién de negocios y servicios, basada en el objetivo original
de ofrecerles soluciones innovadoras a sus clientes, aunadas a un compromiso serio

de apoyo al éxito de sus negocios.

Contacto:

Direccion: Barreal de Heredia, Costa Rica.Barreal de Heredia, de la Pepsi 300
metros norte.

Teléfono: + (506) 2209-0505

Fax: + (506) 2209-0522

o DIAPZA

Es una empresa especializada en la distribucion de productos masivos a nivel

nacional.
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Contacto:

e Website: www.diapza.com

e E-mail: info@diapza.com
o Teléfono: (506) 2710-3279 Direccién: Calle uno Jiménez, Costa Rica.

1.5. Gastos de mercadeo

En el 2015 los gastos de mercadeo ascendieron a un promedio anual de $ 32,000 los

gue incluyeron, salarios, viaticos, promociones y otros.

1.6. Inventario

El inventario de productos disponibles para la venta de Exportadora de Café esta dado
por la proyeccién de ventas que se calcula y aprueba al inicio de cada afio, que es
revisada y ajustada mensualmente, y que esta dada por lo pedidos/compras que los
clientes efectuaran. Como politicas generales para el inventario se tienen que como
minimo se producen 120,000 libras mensuales de Golden Coffee y que el inventario no
puede ser menor a 60,000 libras al final de cada mes, esto para cubrir pedidos
emergentes al inicio de cada periodo. En relacién a que producir para el inventario final
(de seguridad) se toma como base los productos con mayor rotacion en los ultimos 3

meses.

2. Andlisis de las cinco fuerzas de Michael Porter

2.1. Productos sustitutos

La bebida del café es considerada como una de las mas populares en Costa Rica,
segun la revista de economia y finanzas titulada Estrategias y Negocios, y la cual es
una de las mas reconocidas de la region, publico un articulo sobre “Las tendencias de
consumo de bebidas en Latinoamérica”; en donde plantea que Costa Rica es un pais
en el cual sus habitantes consumen mas bebidas que aporten mayores beneficios y
gue ofrezcan mayor valor agregado al consumirlas. Entre las bebidas que se

encuentran dentro del mercado Costarricense y que ofrecen este valor agregado se
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encuentra la bebida del té, chocolates y jugos de frutas como sustitutos principales del

café.®

El consumo de bebidas listas para beber o de facil preparacion dentro del mercado de
Costa Rica, se encuentran: bebidas carbonatas, té listo para beber, agua en botella,
jugos de frutas y agua, y estan creciendo dentro del mercado. En el periodo 2009-
2014, este mercado creci6 8% en términos de valor. Dentro de este universo de
bebidas, las mayores tasas de crecimiento se ven en los productos naturales, como
los jugos, categoria que mostré un crecimiento anual de 11.7% en el periodo 2009-
2014. Por otro lado, el mercado de infusiones de té, factura US$1.8 millones y crece a
un paso de 10% anual, se encaja dentro de la tendencia hacia bebidas mas
saludables.®

Pese a lo descrito anteriormente el café es una bebida que se consume a diario por la
mayoria de los costarricenses desde hace muchos afos debido a que acompania al

costarricence al menos en un momento del dia.

2.2. Poder negociador de los clientes

El acceso al mercado de Costa Rica, se puede lograr a través de la gestién de la
distribucion de los productos para hacerlos llegar al consumidor o comprador final
costarricense a través de intermediarios o distribuidores mayoristas, minoristas o
retail.En san José, Costa rica se encuentra varias cadenas de supermercados que son
los mayores compradores de producto masivo y tienen mucha cobertura geogréfica en
toda la capital. Por tanto el poder de negociaciéon con los mayores compradores es

alto. Existen otras opciones de compradores en el mercado de Costa Rica.

Las pulperias, restaurantes, hoteles, cafeterias y restaurantes pueden ser
considerados como puntos de venta a los que también se pueden dirigir los esfuerzos
para poder entrar en el mercado de costa rica. El pais cuenta con muchos
restaurantes, centros comerciales, zonas libre de impuesto, tiendas de subvenir; todos

con un gran potencial de consumidores de café procesado.

% Estrategia y negocio. [En linea] [citado 7 de Marzo 2016]. Disponible en:
http://www.estrategiaynegocios.net/empresasymanagement/empresas/562746-330/latinoamerica-
tendencias-en-el-consumo-de-bebidas-para-2014.

% Estudio de Mercado de los Sectores de Agroindustria, Alimentos y Bebidas en Costa Rica. [En linea]
[citado 7 de Marzo 2016]. Disponible en:
file:///C:/Users/Luis/Downloads/Estudio%20de%20Mercado%20Costa%20Rica%202015%20(1).pdf
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2.3. Amenaza de los nuevos competidores

Se deben de reconocer dos tipos de proveedores: quienes proveen a la empresa el
material de empaque (bolsas aluminadas, sacos, bolsas plasticas entre otros) y los
que les proveen la materia prima (el grano de café oro). La empresa cuenta con
muchos proveedores que suministran el café de diferentes regiones del pais; no
depende de un solo agricultor como el principal proveedor del grano, lo que significa
gue Exportadora de Café  maneja un buen poder de negociacién con proveedores
nacionales,si alguno de ellos aumenta el precio de la materia prima la empresa cuenta

con mas agricultores que suministren el grano.

2.4, Rivalidad entre los competidores existentes

La competencia identificada en Costa Rica para el producto de café procesado, se
encuentra tanto a nivel Nacional debido a que dentro del mercado Costarricense,
existe una diversidad de marcas de café que estan consolidadas dentro de este
mercado y actualmente son los que poseen la mayor parte del mercado.La Camara de
Tostadores de Café de Costa Rica posee aproximadamente 17 Empresas y

cooperativas que estan asociadas.

Dentro del mercado de café costarricense participan una amplia gama de marcas,
cada una de estas pertenecen a niveles de producto organico, gourmet, fuertes,
descafeinados entre otros, por tal razén se considera que la entrada de nuevos
productos en el mercado costarricense es muy compleja, debido a la gran cantidad

competidores existentes.

A continuacion se detalla las principales marcas nacionales de mayor consumo de
café dentro del mercado de Costa Rica con su respectiva participacion de mercado y

el precio de venta dentro de este.

Tabla 19 Porcentaje de mercado de los competidores

Bebida Porcentaje de mercado | Precio promedio

Café 1820 27.1 Molido sencillo 250 g: €1.350
Café Rey 24.8 Molido tradicional 250g: €¢1.020
Café Volio 8.5 Molido fino 250 g: € 1.250

Fuente: elaboracién del equipo de trabajo. Adaptado de Consultora Euromonitor 2015.
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3. Entrevista

REALIZADA A: Lic. Diego Diaz
CARGO: Gerente Comercial
INSTITUCION: Exportadora de Café
e ¢Cuando nace “Exportadora de Café?

Exportadora de Café nace en el Occidente de El Salvador en 1975 como beneficiador
y exportador de café. EXPOCAFE inicia sus operaciones en el Beneficio El Trapiche,
ubicado en Santa Ana, con Unicamente 6 empleados permanentes y alrededor de 50
empleados en temporada. Fue en 1979 que la empresa adquiere el Beneficio San
Miguel, situado en Ahuachapan, gracias a esto, se logré6 aumentar la capacidad de

procesamiento.

Las primeras exportaciones de EXPOCAFE, alcanzaron los 25,000 quintales de café
oro. Actualmente se exportan hasta 325,000 quintales de café oro en una sola

cosecha, alcanzando un 15% de participacion en el mercado salvadorefio.
e ¢ Cuantos empleados tiene la empresa?

Actualmente posee 22 empleados dentro de las diferentes areas, como ventas,

produccion, logistica entre otros.

e /;Cuenta la empresa con una estructura organizativa que le permita el

logro de objetivos empresariales?

Si, la empresa cuenta con una estructura organizativa que ayuda a lograr objetivos de
produccion en cada una de las fases o procesos productivos. Por otro lado cuenta con

una estructura muy sélida en el area de logistica, mercadeo y ventas.

e ¢Desarrollan algun tipo de estrategias para la comercializacion de sus
productos?
Si, EXPOCAFE cuenta con distintos tipos de estrategias que se estan implementando
en la comercializacién, una de ellas es la red de ventas que descansa sobre una
estructura solida de canales de distribucion como el canal institucional, que es el
encargado de distribuir producto a grandes empresas para su consumo, también se

implementa la distribucion en la zona Occidental, Central y Oriental del pais, que son
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los encargados de distribuir a mayoristas, finalmente se cuenta con la venta al

menudeo.

e ;COmo consideran su participacion en el mercado local de la marca
Golden Coffee?

La marca Golden Coffee cuenta con una participacién en el mercado salvadorefio del
15%; sin embargo, la empresa esta implementando procesos nuevos que ayudaran a
posicionar mejor la marca a nivel nacional para lograr obtener un mayor porcentaje de

participacion.
e ¢(Quélos haimpulsado a querer expandirse al mercado extranjero?

Lo que impulsa a la empresa a querer expandirse al mercado exterior es para obtener

mayores utilidades y una cuota de mercado en el exterior.
e ¢Qué es lo que caracteriza a “Exportadora de café”?

La empresa se caracteriza por los valores que posee como el trabajo en equipo,
porgque todos los empleados se consideran parte de la cadena de valor, por tanto, son
importantes y valiosos para EXPOCAFE, otro valor que caracteriza a la empresa es la
solidaridad, y finalmente, el gran compromiso que se tiene con el cliente de ofrecer

productos de calidad a precios accesibles.
e /Tienen responsabilidad social empresarial?

Actualmente la empresa esta comprometida con la poblacién salvadorefia a través del
programa edubecas que brinda apoyo financiero a los nifios que no cuentan con los
recursos necesarios para estudiar. Por otro lado se cuenta con alianzas con
GANSWIGS,para tener un mejor desempefio social por medio de programas de apoyo

a la Educacién de la nifiez salvadorenia.
e /;Cudles son sus canales de distribucién?

Los canales de distribucion que utiliza EXPOCAFE son: canal institucional, distribucién
por zonas geogréficas del pais y Venta al menudeo.El canal de distribucion
institucional se encarga de comercializar el producto a grandes empresas, la
distribucion por zonas se realiza en las diferentes zonas del pais (central, paracentral y
Occidental) por medio de empresas que se encargan de abastecer a tiendas y

supermercados.
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e (Cudl es el tipo de maquinaria que utiliza para producir actualmente la

empresa? ¢Cuenta con recursos humanos capacitados para operar?

La empresa inicio con inversiones graduales y modestas. En el afio 2008 adquirié
magquinaria de Estados Unidos para tostar café de la marca SAN FRANCISCAN,
EXPOCAFE cuenta con hornos para la produccién de café procesado. Es importante
mencionar quela empresa cuenta con un sistema de asilos que ayudan a tener un
mejor control del café que se estd procesando, al igual que maquinas empacadoras
marca MATRIX que han contribuido en gran manera para posicionar a la Empresa

como lider en el mercado a través de sus diferentes marcas.

Por otro lado, la planta de tostadura de Exportadora de café posee maquinaria de gran
capacidad y tecnologia de Ultima generacion que asegura la calidad en el grano de
café, y se acomparfia de un equipo de personas catadoras que examinan la calidad de
grandes lotes de café, lo que ayuda a determinar si estdn aptos para que se
empagqueten, estas personas también tienen la tarea de clasificar el grano de café en

torno a su acidez, dulzura y cuerpo.

En general la capacidad instalada con la que cuenta la empresa coadyuva a producir
alrededor de ochocientos a un millén de libras mensuales de café oro, esto es lo que
hace que Exportadora de café tenga una situacién econdmica positiva en el sector,
porque se ha invertido en aumentar tanto en capital de trabajo como humano lo que
nos proporciona mayor fortaleza patrimonial.Por otro lado, la Empresa si posee
recursos humanos capacitados para operar, cuenta con un equipo con amplia
experiencia, quienes se capacitan constantemente con el fin de aplicar métodos y

practicas que hagan mas eficientes al equipo productivo y de ventas.

Ademas, con el fin de brindar una mejor atencion personalizada a clientes, se tienen
seis agencias que estan distribuidas en las mas importantes areas de produccion de
café a nivel Nacional en donde se encuentra: Ahuachapan, Chinameca, San Salvador,
Santa Ana, Sonsonate y Santiago de Maria; en donde los clientes son atendidos con
dedicacion, esmero y prontitud en cada una de las expectativas y necesidades que

presentan a diario en los diferentes servicios que ofrece la empresa.
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e (Cudles considera que son las mayores dificultades que enfrenta la
empresa en el mercado nacional y cuales son sus mayores ventajas

frente ala competencia local?

La mayor ventaja que la empresa posee es la calidad de café que se procesa, esa es
la principal diferencia de EXPOCAFE ante la competencia, por otro lado posee una
estructura organizacional que facilita atender y servir a los diversos clientes en
cualquier parte del mercado local.En lo que a las desventajas se refiere, el mercado al
gue se dirige la empresa se enfoca en ofrecer un producto de consumo que se ajuste
al presupuesto de las personas, es decir, se trata de ofrecer a los clientes un producto
gue no tenga la calidad necesaria pero que este bajo un precio accesible.

e (Cudles son los atributos o caracteristicas para que el café sea

competitivo a nivel nacional?

A nivel nacional por la particularidad del mercado en el que se desempefia la empresa,
gran parte de todo es el precio, es por eso que se ha ideado diferentes presentaciones
y diferentes marcas de café que se derivan del principal. Una de las acciones que ha
implementado la empresa ha sido el crear diferentes presentaciones en cuanto a la
cantidad de contenido debido a que las personas no consumen la misma cantidad y
frecuencia de producto y por eso se ha seccionado diferentes formas de presentar el
producto como libras, gramos, botes, bolsas y tipo de empaque y dependiendo de las

caracteristicas de la presentacion se establece el precio.

o ¢(Posee la empresa material publicitaria y promocional para ser utilizado

en actividades con potenciales compradores centroamericanos?

A nivel centroamericano la empresa notiene material publicitario ni promocional, sin
embargo; a nivel nacional si emplea diferentes actividades promocionales.
EXPOCAFE realiza reuniones mensuales en donde se establecen las dindmicas a
implementar y que tipo de material se va a utilizar como promocionales. El material
gue la empresa utiliza para promocionar sus marcas en general es a través de medios
graficos como flyers, en donde se describe los diferentes atributos y caracteristicas del
producto, al igual que utiliza promociones de regalo afiadido como tarjetas de saldo y
contenido de café extra. Entre Los medios publicitarios que utiliza la Empresa se

encuentran los On line como pagina web y Facebook.
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e ¢;Conoce algunas instituciones que brinden apoyo a la industria
cafetalera para promover las exportaciones de sus productos a otros

mercados?

Si, pero mas que todas estas empresas brindan apoyo en exportaciones a las que se
encuentran dentro del rubro de beneficiado del café crudo, la institucion que se

considera que ayuda mas es COEXPORT y la cAmara de comercio.

e Laempresahaexportado en alguna ocasion o desea exportar. (A qué
paises desea exportar y porque?

Si, en el pasado la empresa intento ingresar al mercado de Honduras y Guatemala a
través de pruebas pilotos,pero no se logré concretar las exportaciones hacia estos
paises, sin embargo, no se considera un impedimento para que este afiose planifique
realizar un proceso de exportacién a Costa Rica para capturar nuevos mercados en
donde el consumo de café sea representativo y represente una oportunidad para la

empresa de poder incrementar utilidades.

e ¢Previamente paraingresar a Guatemala y Honduras, realizo una

investigacion?

No, la empresa se orienté Unicamente por contar con alianzas con otras empresas
distribuidoras que compran el producto para después venderlo en el mercado local
(Guatemala y Honduras), por este medio la empresa no logro alcanzar las ventas que
se esperaban. Al afo siguiente EXPOCAFE intento incursionar de nuevo en el
mercado Guatemalteco a través de sus propios medios, sin embargo, el producto no
logro ser aceptado en este mercado por los gustos y preferencias del consumidor en

este pais.

e ;Considera que cuenta con los recursos necesarios para enfrentar el

mercado exterior?

Si, la empresa se considera que tiene los recursos tanto logisticos como de
produccion, ademas de una capacidad instalada adecuada que respaldara el aumento
de demanda que supondria una expansion del mercado, ademas EXPOCAFE cuenta
con los medios logisticos necesarios para poder exportar ya sea por ellos mismos o

por medio de alianzas con distribuidores que posean un flujo logistico ya estable.
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e (Cudles considera que serian sus mayores dificultades para exportar

café( financieras, econémicas, logisticas y produccién)

La empresa no le teme a ninguno de los factores mencionados, no representan
obstaculo para que EXPOCAFE pueda seguir expandiéndose y desarrollandose en
otros mercados potenciales. Exportadora de café como se menciond anteriormente
cuenta financieramente con una cuota de mercado que le facilita crecer y expandirse
mas. En el &rea de logistica se cuenta con talento humano que respalda el éxito en la
distribucién del producto hacia el pais destino de la exportacion. Dentro de la
estructura organizativa de la empresa, el Departamento de produccién se encuentra
preparado para poder asumir la responsabilidad de incrementar la produccion que esté
de acuerdo a la demanda.

e Segun su criterio. ¢la empresa cuenta con fondos suficientes para

implementar un plan de exportacion?

Si, la empresa Exportadora de café cuenta con capacidad financiera para poder llevar
a cabo el proyecto de exportacion, todos los activos y flujos financieros respaldan a la
empresa dentro del sistema financiero para alguna necesidad que surja de improviso,

en el cual se pueda optar por un plan de financiamiento orientado a exportar.

e (Cudl es la capacidad de produccién de la empresa, exactamente de
Golden Coffee?

La produccion mensual de la marca Golden Coffee es del 60% de nuestro total de

produccién, es decir, 80 mil libras durante el mes.

e /;Poseen certificaciones?

Si, EXPOCAFE estd comprometido con la responsabilidad ambiental, econdmica y
social del pais, por esta razdn se promueve el desarrollo de las areas rurales, a través
del certificado Rainforest Alliance, por otro lado se cuenta con la certificacion UTZ
Coffee que emplea un sistema de trazabilidad desde los productores a los
compradores. Es importante recalcar que la empresa se encuentra en constante
busqueda para poder incrementar el volumen de café certificados, y es por eso que se
encuentra en proceso de adquirir la HACCP que es un requisito para ingresar a la

Cadena de Supermercado Wal Mart.
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4. Andalisis FODA

Después de utilizar las herramientas que ayudan a identificar los aspectos positivos y

negativos que afectan a la empresa en el entorno externo e interno, se consolidan las

diferentes variables en la matriz FODA en donde se exponen las fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas encontradas durante el estudio.

FORTALEZAS

Adquisicion de nuevas certificaciones.

Adquisicion de nueva maquinaria para los procesos
productivos.

Capacidad de respuesta a las obligaciones a corto plazo
segln la razén de liquidez.(RC)

Capacidad de atender sus actividades operacionales y
financieras porque cuenta con un capital de trabajo
positivo.

Capacidad de negociacién con los proveedores.(PPI)

Estrategia de diversificacién y asesoria agricola.

Un patrimonio fuerte ya que representa la mitad de sus
activos totales.

Disponibilidad inmediata para el pago de obligaciones en
corto plazo segun la (RR)

Una imagen de marca fuerte nacional e internacional.

Una politica conservadora para
comercializacion y financiera.

la gestion de

DEBILIDADES

Clientes con baja productividad, endeudados y costo de
produccion alto (RPC).

Cartera de clientes sensibles al deterioro, tanto como para
la entrega de café como para el financiamiento. (RPC)

Ausencia del control de la oferta de los productores y de
la demanda de café en los mercados internacionales

Ausencia del poder de negociacién con los compradores
internacionales

Gestion ineficiente de los activos.(RAT)
Apalancamiento inadecuado (RD)
Marketing deficiente.

Desconocimiento técnico y
comercializacion extranjera.

especializado en

AMENAZAS
Factores climatolégicos y naturales.

Baja en las importaciones y el consumo de los USA por la
crisis actual.

Volatilidad de la oferta internacional.

Declive en la produccion de café nacional.

Competencia intensa. Aumento de las exportaciones
mundiales.

Bajo crecimiento de consumo de café en los paises
desarrollados.

Falta de politica sectorial nacional para reactivar, mejorar
productividad y competitividad del sector.

Devastacion de las comunidades cafetaleras y paises
productores.

Competencia a nivel internacional.

La caida de los precios en el mercado.
Altos costos de produccion.

Falta de recurso financiero.

Falta de informacién de los clientes acerca del producto.

OPORTUNIDADES
Exportar café de calidad.
Control de costos.

Posible nueva politica hacia el sector del café con el
nuevo gobierno.

Apoyo del gobierno y del sector financiero al sector.

Aplicacion de nuevas tecnologias y técnicas para elevar la
calidad del grano.

Contar con apoyo financiero de las instituciones
financieras legalmente establecidas, gobierno local o
central 0 cooperativas para el cuido y cultivo del café.

Asistir a ferias para dar a conocer la calidad del producto.

Las oportunidades son adquirir nuevas certificaciones que
garanticen al comprador un producto de calidad.

Participacion en concursos internacionales.

Apoyo técnico de instituciones nacionales o
internacionales especializadas en la calidad del cultivo.

Apoyo ofrecido por el Estado.

Tratado de libre comercio.
Nuevos mercados.
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D. ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS

Tabla 20 Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Adquisicién de nuevas certificaciones.
2. Adquision de nueva maquinaria para los procesos
productivos.

3. Capacidad de respuesta a las obligaciones a corto plazo
segun la razén de liquidez.(RC)

4. Capacidad de atender sus actividades operacionales y
financieras porque cuenta con un capital de trabajo positivo.

5. Capacidad de negociacion con los proveedores.(PPI)

6. Estrategia de diversificacion y asesoria agricola

7. Un patrimonio fuerte ya que representa la mitad de sus
activos totales.

8. Disponibilidad inmediata para el pago de obligaciones en corto
plazo seguin la (RR)

9. Una imagen de marca fuerte nacional e internacional.

10. Una politica conservadora para la gestién de
comercializacion y financiera.

1. Clientes con baja productividad, endeudados y costo de
produccién alto (RPC)

2. Cartera de clientes sensibles al deterioro, tanto como para la
entrega de café como para el financiamiento. (RPC)

3. Ausencia del control de la oferta de los productores y de la
demanda de café en los mercados internacionales

4. Ausencia del poder de negociacién con los compradores
internacionales

5. Gestion ineficiente de los activos.(RAT)
6. Apalancamiento inadecuado (RD)

7.Marketing deficiente.

8. Desconocimiento técnico y especializado en comercializacion
extranjera.

OPORTUNIDADES

F O (Maxi-Maxi)

D O (Mini-Maxi)

1. Exportar café de calidad

2. Control de costos

3. Posible nueva politica hacia el sector del café con gobierno de
turno.

4. Apoyo del gobierno y del sector financiero al sector

5. Nuevas tecnologias y técnicas para elevar la calidad del
grano.

6. Contar con apoyo financiero de las instituciones financieras
legalmente establecidas, gobierno local o central 6 cooperativas
para el cuido y cultivo del café. —

7. Asistir a ferias para dar a conocer la calidad del producto.

8. Las oportunidades son adquirir nuevas certificaciones que
garanticen al comprador un producto de calidad.

9. Participacién en concursos internacionales

10. Apoyo técnico de instituciones nacionales o internacionales
especializadas en la calidad del cultivo.

11. Apoyo ofrecido por el Estado

12. Tratado de libre comercio

13. Nuevos procesos de produccién

14. Nuevos mercados

(F1,05) El aprovechamiento de las tendencias tecnoldgicas en la
industria conllevan a la adquisiciones de certificaciones que
garantizan la calidad del producto producido.

(F2, 04.06) Contar con la apertura de las instituciones del sistema
financiero nacional, facilita la inversién en nueva maquinaria para
fortalecer el proceso productivo de la empresa

(F6, O1) La estrategia de diversificacion y la permanente asesoria
que la empresa brinda a sus proveedores puede ser el anlace para
penetrar mercados internacionales exportando café de calidad.

(F3.F7.F8,06) La capacidad de respuesta de la empresa a las
obligaciones adquiridas asi como su nivel de patrimonio facilita el
acceso a apalancamiento financiero para fomentar lainversién en el
proceso productivo.

(F9, 01.07.09.012.014) El prestigio que la marca se ha ganado a
través del tiempo sienta un precedente a la hora de entraren
nuevos mercados, por tal razén se debe aprovechar las
oportunidades para seguir dando a conocer la calidad del producto
internacionalmente, tomando ventaja de los aspectos que debilitan
las barreras de entrada como lo son los Tratados de Libre Comercio.

(D7,07.09.014) Al mejorar las estrategias de marketing asi como
aumentar la inversion en el mismo, faciliraria la entrada a mercados
potenciales., aprovechando todas las oportunidades de dar a
conocer el producto.

(D8,010,011.012) Los tratados de libre comercio entre paises
facilitan el ingreso a mercados internacionales, lo que da orignen a
capacitaciones a los exportadores nacionales promovidas por el
Estado para que estos inicien a sacar ventaja de los tratados.

(D6, 04.06) Por contar con la apertura tanto de instituciones
financieras como del gobierno, se pueden buscar nuevas
alternativas de apalancamiento que maximicen la rentabilidad en el
proceso productivo.

AMENAZAS

F A (Maxi-Mini)

D A (Mini-Mini)

1. Factores climatolégicos y naturales.

2. Baja en las importaciones

3. Volatilidad de la oferta internacional

4. Declive en la produccién de café nacional.

5. Competencia intensa. Aumento de las exportaciones
mundiales

6. Bajo crecimiento de consumo de café en los paises
desarrollados.

7. Falta de politica sectorial nacional para reactivar, mejorar
productividad y competitividad del sector.

8. Devastacion de las comunidades cafetaleras y paises
productores

9. Competencia a nivel internacional.

10. La caida de los precios en el mercado.

11. Altos costos de produccién.

12. La delincuencia (robo, quema, secuestros etc.)

13. Falta de recurso financiero.

14. Falta de informacion de los clientes acerca del producto.

(F2,A5) AL hacer uso eficiente de la inversién en equipo para la
produccién, se puede ser mas competitivo en mercados
internacionales.

(F9,A9) La empresa puede beneficiarse de la buena imagen de
marca con la que cuenta debido a la calidad de su producto, para
poder competir inter as extranjeras.

rente con empr
(F10,A10) Una politica conservadora para la gestién de
comercializacién y financiera previene ala empresa de eventuales
perdidas por caidas en los precios internacionales de referencia. Por
lo cual se destaca la no especulacion en la adquisicion del grano ya
que puede ocasionar pérdidas por los cambios de precios.

(F4,A4) Al contar con un Capital de Trabajo Positivo la empresa
cuenta con solidez financiera en el corto plazo lo que implica que
ante un eventual declive en la produccién nacional, la entidad
podria seguir operando por un determinado tiempo esperando
mejoras en las condiciones del sector.

(F7,D13) Ante una eventual falta de recurso financiero la empresa
puede sacar ventaja de su fortaleza patrimonial, lo que sugiere que
los accionistas de la entidad estan comprometidos con los
resultados de la misma y se puede optar por una inyeccion de
capital o emision de instrumentos finaniceros para proporcionar a la
empresa de los recursos necesarios para seguir operando.

(D7, A5) Al mejorar la gestion del mercadeo de la empresa se puede
mejorar la percepcion de la identidad de la marca en la mente de

es, con lo cudl se iaalaentidad de una
mejor para la col internacional un aumento
en las exportaciones de café.

los cor

(D3, A3.A9) Implementar controles tanto de la ofertay la demanda
internacional por parte de la empresa para estar atento a la
disminucién o aumento de los mismos, para aprovechar al maximo
el benficio de la exportacion de producto.
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. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL CAPITULO

Conclusiones

A través del andlisis de las diferentes razones financieras, se determiné que la
empresa Exportadora de café; tiene la capacidad comercializadora para

afrontar nuevos retos en el mercado exterior.

La empresa debe fortalecer primero la marca a nivel nacional para poder
exportar a otros mercados. Debe mejorar aspectos internos de la
comercializacién del producto, y aplicar nuevas estrategias de mercadeo que
logren posicionar la marca Golden Coffee en la mente del consumidor

Salvadorefio.

La poca participacion en el mercado Salvadorefio de la marca Golden Coffee
representada por el 15% de participacion, se debe en gran medida a que los
puntos de venta se limitan a una sola cadena de supermercado a nivel

nacional.

El mercado de Costa Rica se considera como localista, debido a que la
competencia de café procesado en su mayoria son marcas nacionales, y por

tanto, la poblacion prefiere consumir su producto.

Las caracteristicas que inciden en la decisién de compra de café por parte del

consumidor Costarricense son: sabor, calidad y precio.

El mercado meta al que se va a dirigir la marca Golden Coffee son hombres y
mujeres que poseen caracteristicas, habitos de consumo, gustos y preferencias

similares a la de los Salvadorefios.

Se determin6 que Costa Rica posee un mercado potencial atractivo para que la
empresa expanda su producto Golden Coffee en el mercado, por su alto

consumo en esta bebida.

Se identificaron puntos de ventas en los que se pueden comercializar y
distribuir el producto dentro del mercado de Costa Rica como lo son:

supermercados, pulperia, cafeterias y tiendas especializadas.
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En general la competencia dentro del mercado de café en Costa Rica obliga a
la empresa a ingresar el producto con un precio razonable que cumpla las

expectativas de calidad y sabor que los consumidores exigen.

El consumo de café por persona en Costa Rica es alto; por tanto, se considera
a este pais como un mercado que posee una demanda potencial atractiva en
esta bebida. A partir de los resultados obtenidos en la investigacion de campo
realizada en San José Costa Rica, se determind que el consumo de tazas

diarias por personas en esta ciudad es de 2, 873,887 tazas.

Recomendaciones

Se recomienda a la empresa incursionar en nuevos mercados para su cartera

de clientes y por lo tanto aumentar sus utilidades.

Se recomienda primero a la empresa crear estrategias de mercadeo para
fortalecer y posicionar la marca Golden Coffee en el mercado Salvadorefio

para luego implementar un plan de exportacion hacia Costa Rica.

Se recomienda a la empresa implementar alianzas estratégicas con otros
puntos de venta que ayuden a la empresa a incursionar en nuevos canales de

distribucion para llegar hasta el consumidor final.

Se recomienda a la empresa realizar adaptacion al producto que tomen en
cuenta cultura, habitos de consumo, gustos y preferencias del consumidor

Costarricense.

Se recomienda a la empresa establecer estrategias de marketing en donde se
implemente acciones que se enfoquen en resaltar las caracteristicas
principales que toman en cuenta los consumidores costarricenses a la hora de

comprar el producto.

Se recomienda a la empresa que se tomen en cuenta los patrones de
consumo similares a los salvadorefios para sacar ventaja, puesto que el

producto posee buena calidad y sabor.
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Se le recomienda a la empresa que para empezar relaciones comerciales entre
ambos paises, se intente ingresar al mercado Costarricense por medio del café

oro bajo ninguna marca.

Se le recomienda a la empresa ingresar al mercado por medio del contacto con

distribuidores.

Se le recomienda a la empresa buscar estrategias de precios acorde con las

exigencias del mercado.

Se recomienda a la empresa introducir y comercializar primero el producto de
café procesado en San José Costa Rica, con el fin de posicionar la marca de
café en la mente del consumidor y posteriormente ofrecer al consumidor
Costarricense el producto a nivel nacional por encontrar en este pais una

demanda potencial de consumo atractiva.
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CAPITULO Il

“PROPUESTA DE UN PLAN DE
EXPORTACION DE CAFE PROCESADO
DE EXPORTADORA DE CAFE HACIA
SAN JOSE COSTA RICA”
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B. INTRODUCCION

Exportadora de Café S.A de C.V., es una empresa Salvadorefia que desde 1975 es
beneficiador y exportador de café oro. El café oro exportado tiene como principales
destinos a E.E.U.U., Alemania, Jap6n, Canada, Reino Unido y Escandinavia, entre
otros. Es de esta manera que Exportadora de Café satisface una amplia gama de
compradores reconocidos a nivel mundial, desde comercializadores especializados
hasta tostadores de prestigio. Actualmente la empresa exporta hasta 325 mil quintales
de café oro en una sola cosecha.

Exportadora de Café con el 4nimo de crecer y apoyandose en los atributos y
caracteristicas de su marca Golden Coffee, se ha planteado la posibilidad de
implementar y llevar a cabo un proceso exportador. Con la presente investigacion se
pretende entregar y plantear estrategias de internacionalizacion que pueden ser

implementadas por la empresa en cuestion.

Con el fin de buscar otros mercados, Exportadora de Café selecciono el pais de Costa
Rica como destino de la exportacion de su marca Golden Coffee. Sobre el mercado
Costarricense se realizé6 un andlisis del comportamiento de la industria de café,
poniendo especial atencion en el consumo de productos clasificados como especiales
0 gourmet, grupo dentro del cual se encuentra el producto a exportar, de este modo se
determiné el atractivo de la industria en este pais y las posibilidades de negocio que

este brinda.

Para conocer las condiciones en las que se encuentra la empresa para afrontar un
proceso de internacionalizacion se realizé un andlisis FODA y un analisis de las cinco
fuerzas de Michael Porter, con el objetivo de evaluar si la Empresa se encuentra

preparada para llevar a cabo y asumir el proyecto.

Durante el desarrollo de este proyecto de investigacion, se implementaron aspectos
logisticos, comerciales, legales, financieros, entre otros; que son indispensables
conocer para llevar a cabo la exportacion. Seguidamente, se analizaron los diferentes
factores internos y externos a partir de la matriz FODA, esto llevo a poder determinar
las estrategias de entrada al pais destino, que se enfoquen en apoyar a Exportadora

de Café a incursionar y posicionar su producto de manera conveniente en Costa Rica.

De todas las estrategias que se proponen en esta investigacion, se tomaron en cuenta
las inversiones que se requieren para la implementacién de este proyecto exportador.

Tomando en cuenta la inversion requerida para la iniciacion de la exportacion y las
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metas comerciales propuestas, se determinaron los costos involucrados que dieron
lugar a proyectar los costos de exportacion durante el primer afio. Por otro lado, se
elaboro6 las proyecciones financierasdurante los cinco primeros afios. Dentro de estas
proyecciones, se calculd6 una Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto de 19%,
dando como resultado un Valor Actual Neto (VAN) de $22,200.58. Estos resultados
avalan la viabilidad econdémica del proyecto, bajo las estrategias establecidas para
llevar a cabo el proyecto exportador.
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C. RESUMEN EJECUTIVO

Exportadora de Café posee un potencial de crecimiento en el extranjero, existe una

oportunidad de desarrollo en la capital de Costa Rica, San José.

La fortaleza mas grande con la que cuenta la empresa es de poseer una base grande
de clientes productores de café que cuentan con un alto grado de lealtad y buena
cuota de mercado. Otra de sus fortalezas es la capacidad de respuesta a sus
obligaciones a corto plazo. Su principal debilidad es el desconocimiento técnico y

especializado en comercializacion extranjera, ademas de un marketing deficiente.

Los factores climatoldégicos y naturales como las distintas plagas son una gran
amenaza para la empresa, ademas de la competencia intensa y aumento de las
exportaciones mundiales; sin embargo, se debe tomar la oportunidad que brinda la
exportacion de café hacia otros paises, por medio de la aplicaciobn de nuevas

tecnologias y técnicas para elevar la calidad del grano.

Se recomienda introducir café en Costa Rica segmentando el mercado meta de la
siguiente manera “hombres y mujeres que habiten en San José, Costa Rica, con
edades de 18 afios en adelante, con ingresos entre ¢ 286.467,36 ($ 541.53) y C
323.978,14 ($ 612.44), que gusten de café y que prefieran comprarlo para preparar en
casa a través de supermercados y pulperias que estén cercanas a su lugar de

residencia, con una frecuencia de consumo diaria por la mafiana y tarde”.

En cuanto a las estrategias de marketing mix, en la estrategia del producto se
recomienda exportar “Golden Coffee” con un cambio de imagen de la marca: tanto del

empague como del logo, ejecutando las normas del empacado del producto.

En la estrategia del “Precio” se aconseja a la empresa establecer un precio similar a la
competencia para poder competir con las empresas ya posicionadas en el mercado de

Costa Rica.

En la parte de la “Plaza” se exhorta a la empresa a ingresar por medio de
distribuidores que tengan presencia en el mercado de Costa Rica, para poder llegar a

la mayoria de clientes y ser un referente a la hora de comprar café de calidad.

En la estrategia de la “Promocion” se sugiere implementar un plan de medios,
brindando mecanismos sobre cémo se puede utilizar las diferentes herramientas de
comunicacion y las temporadas mas idoneas de la marca para penetrar en el mercado

objetivo.
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Se brinda un resumen del total de la inversién con el ingreso de la empresa en los
cinco afios del programa propuesto para Exportadora de café, totalizandose
en$125,550.25.Las ventas proyectadas para el primer afio son de $ 353,520.00 y
para cuando sea el afio 2021, las ventas habran crecido hasta alcanzar los $
441,900.00

Realizando una evaluacion de proyectos financieramente, el valor actual neto de los
flujos de efectivo generados es de $ 22,200.58. Por otro lado, la Tasa Interna de
Retorno (TIR) es del9%, porcentaje queindica que el proceso exportador es viable en
el mercado de San José Costa Rica.
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. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

Observaciones

El mercado meta al que se va a dirigir la marca Golden Coffee son hombres y
mujeres que poseen caracteristicas, habitos de consumo, gustos y preferencias
similares a la de los Salvadorefios.

Se identificaron puntos de ventas en los que se pueden comercializar y
distribuir el producto dentro del mercado de Costa Rica como son:
supermercados, pulperia, cafeterias y tiendas especializadas.

En relacién con los canales de comercializacion para el café tostado en Costa
Rica, se dificulta ingresar directamente al canal de tiendas y supermercados
convencionales debido a la presencia ya consolidada de las marcas
tradicionales locales de café.

El mercado de Costa Rica, posee una tendencia hacia la busqueda de
productos y categorias sofisticadas y diferenciadas, esto representa una
oportunidad para la comercializacion de café tostado molido dentro del

mercado Costarricense.

La demanda proyectada de café en libras (bolsas de 454 gr.), que se
consumen en San José Costa Rica es de 39 mil libras mensuales (Ver pagina
89).

Recomendaciones

Se recomienda a la empresa que se tomen en cuenta los patrones de
consumo similares a los salvadorefios para sacar ventaja, puesto que el

producto posee buena calidad y sabor.

Se le recomienda a la empresa ingresar al mercado por medio del contacto con

distribuidores.
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e Las probabilidades de éxito de la marca Golden Coffee, podrian a futuro ser
mayores si se considera distribuir el producto en tiendas especializadas o bien
en el mercado compuesto por hoteles, restaurantes, cafeterias.

e La tendencia actual en los mercados internacionales hacia la busqueda de
productos sofisticados, categorias diferenciadas y métodos de produccion
sostenible, representan oportunidades para la comercializacibn de café
tostado, pero también se requiere de esfuerzos complementarios para que las

relaciones comerciales que se establezcan sean duraderas y crecientes.

e Se recomienda a la Empresa, enfocarse en desarrollar un producto sofisticado
y que se diferencie del resto de la competencia, que se enfoque en resaltar las
caracteristicas de sabor, cuerpo, aroma Yy calidad del grano de café, de tal
manera que, se revierta la percepcibn que no solo el grano nacional

costarricense cumple con esas cualidades.

e Se recomienda a la empresa Exportadora de Café,exportar hacia el pais de
Costa Rica, debido a que este posee un alto consumo de café segun la

demanda calculada.

E. OBJETIVOS COMERCIALES Y FINANCIEROS

1. Objetivos Comerciales

Objetivo General

Introducir el producto seleccionado al mercado de Costa Rica, para iniciar la
comercializacion de café y asi alcanzarunposicionamiento aceptable de la marca en un

afo.
Especificos

o Desarrollar las estrategias de marketing mix que la empresa debe utilizar para
comercializar su producto en el mercado meta determinado.
o Determinar la estrategia de posicionamiento que la empresa debe implementar

dentro del mercado meta en Costa Rica.
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o Establecer el precio del producto Golden Coffee que haga deseable o vendible
el café en el mercado meta establecido.

e Determinar el costo de la logistica y demds cargos, para establecer el precio de
exportacion del producto.

e Alcanzar un crecimiento consecutivo en las ventas del 5% por afio a partir del
terceroen las ventas de café tostado y molido Golden Coffee en el pais de
Costa Rica.

e Proponer los medios de promocién que se utilizaran para dar a conocer la
marca Golden Coffee dentro del mercado meta.

e Conocer la competencia con la que se enfrentara la marca Golden Coffee,
para visualizar cuales son las estrategias utilizadas dentro del mercado
costarricense.

e Detallar las principales barreras arancelarias, no arancelarias y logisticas que
pueden afectar la exportacion hacia Costa Rica.

e Plantear un programa estratégico de publicidad, con la finalidad de dar a
conocer y posicionar la marca Golden Coffee en el mercado Costarricense.

e Disefar las estrategias de promocién de ventas que incentiven al consumidor

costarricense a comprar y consumir el producto.

2. Objetivos Financieros

Objetivo General:

Obtener la rentabilidad en el proyecto en los cinco afios iniciales de comercializacion
del producto, con el objetivo de resarcir los gastos de publicidad proyectada y la
promocion presupuestada inicial del mercado de San José, para posteriormente

completar en todo el pais.

Objetivos Especificos:

e Mejorar el periodo promedio de inventario por medio de la exportacion de café
procesado hacia el mercado de Costa Rica.

e Incrementar el margen de utilidad neta sobre venta, a través de la
comercializacion de café procesado en el mercado de Costa Rica.

e Establecer un presupuesto que ayude a la empresa a visualizar los gastos y

los beneficios de marketing al llevar a cabo las estrategias propuestas.
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o Optimizar el presupuesto destinado a la exportacion de Golden Coffee, para
mantener el rendimiento mayor a la inversion inicial del proyecto para la
empresa.

e Demostrar la rentabilidad del proyecto a través de la VAN y la TIR para evaluar
si es viable la exportacién de café procesado en un periodo de 5 afios.

F. ANALISIS SITUACIONAL

1. Empresa

1.1. Andlisis externo

La elaboracién de un plan de exportacion necesita del analisis de la situacion actual en
la que se encuentra la empresa, para poder hacer un diagnostico certero acerca de la
entidaddentro del mercado en el quecomercializara la marca, como se encuentra su
principal competencia, proveedores y como esta conformado su mercado meta. Para
esto la empresa requiere que analice su capacidad de asumir responsabilidades con el
cliente externo, verificar la disponibilidad de infraestructura, personal y si tiene el

conocimiento técnico- practico adecuado.

Al analizar la capacidad exportadora de la Empresa, se deben de tomar en cuenta las
fortalezas que actualmente posee en el mercado externo y seleccionar el producto con
mayor potencial para realizar la exportacion, para luego poder definir los objetivos de
la empresa en torno al proyecto de exportacion. Por otra parte, se deben de tomar en
cuenta cuales son los puntos fuertes que posee la empresa (ventajas competitivas),
puntos débiles (debilidades o limitaciones), evaluar las oportunidades de la empresa
(clientes, productos de la competencia, estructura de los mercados y proveedores
competitivos), y también poder examinar las amenazas, como obstaculos a la

exportacion (aranceles, derechos de aduana, etcétera).

Segun los datos obtenidos en la investigacion, se divisé que los productos sustitutos
gue compiten en el mercado Costarricense pueden afectar la comercializacion de café
procesado, esto se debe a que el consumidor final tiene la opcion de elegir entre una
variedad de gamas de productos que satisface la misma necesidad de tomar una
bebida caliente como son chocolates o infusiones de té o inclinarse por otras bebidas

frias, carbonatadas, té listos para beber, agua en botella y jugos de frutas.

El poder de negociacion con los clientes se considera alto, la razén se debe a que el

producto es distribuido en todo el pais a través de intermediarios o distribuidores,
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minoristas y por medio de otras opciones de compradores (pulperias, restaurantes,
hoteles, cafeterias y restaurantes) en el mercado costarricense. Para la empresa
Exportadora de Café es importante buscar nuevos mercados o regiones geograficas

para expandirse y asi poder aumentar sus ventas.

En la amenaza de nuevos competidores, las barreras de entrada son fuertes, a pesar
gque se cuenta con tratados de Libre comercio con Costa Rica; sin embargo, debe
cumplir con ciertas barreras arancelarias y no arancelarias( sanitarias, fitosanitarias,

certificados de origen, etcétera) para que el producto pueda ingresar al pais.

La rivalidad entre los competidores existentes en el mercado de Costa Rica, se
encuentran empresas torrefactoras que se interesan en ofrecer un producto seguro,
de calidad y con consistencia certificada que garanticen el mismo sabor cada vez que
el grano llega a la mesa de los Costarricenses. El sabor es una de las caracteristicas
mas importantes que orientan a los Costarricenses a la hora de elegir el café que

consumen.

Con relacién al poder de negociacion con los proveedores, El Salvador reporto al afio
2013 aproximadamente 19,500 productores, de los que el 86% son pequefios
productores con propiedades menores de 10 manzanas y representan el 21% del total
de la produccion nacional®. Los proveedores de la empresa son pequefios, medianos
y grandes productores de café que son distribuidos en las diferentes zonas cafetaleras

del pais, por lo que la capacidad de negociacion con ellos se considera alto.

1.2. Andlisis interno

Al momento de realizar el analisis FODA, se determind que entre las mayores
fortalezas con la que cuenta la empresa es que posee una capacidad de respuesta
ante las obligaciones a corto plazo, por lo que hace que la empresa luzca solida frente
a sus compromisos con terceros; por otro lado, cuenta con un imagen de marca fuerte
a nivel nacional que con lleva a que los productos que comercializa tengan aceptacion

en el mercado local.

Entre las debilidades que posee la empresa, se encuentra que segun la razon de
activos totales, mantiene un nivel de inventario alto, lo que no permite que genere mas
efectivo. Asi mismo otra debilidad que tiene la empresa es que posee un

apalancamiento inadecuado debido a que la mayor parte de sus utilidades se genera

. Consejo Salvadorefio del Café. En linea. Disponible en:
http://www.consejocafe.org/nuevo_sitio/index.php?option=com_phocadownload&view=category&id=3:doc
umentos-internos&ltemid=56. Consultado el 10 de Febrero de 2016
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por dinero de terceros. Ademas posee un marketing deficiente para dar a conocer sus
marcas a nivel nacional.Otra de las debilidades significativas que posee la empresa
actualmente es el desconocimiento técnico y especializado en el area de

comercializacion extranjera.

Las oportunidades son adquirir nuevas certificaciones que garanticen al comprador un
producto de calidad. Otra oportunidad es la expansidn hacia nuevas areas geograficas
para llevar sus productos al exterior, este punto se enfoca a la investigacion realizada
en donde se propone un plan de exportacion con el fin de llevar hacia nuevos

mercados la marca con el fin de incrementar sus ventas y por lo tanto sus utilidades.

Entre las amenazas con las que se enfrenta la empresa es la competencia intensa,
siendo lo mayores competidores Brasil y Colombia, paises que son reconocidos por la
calidad del grano, siendo la mayor amenaza del producto nacional. Otra de las
amenazas con las que se enfrenta la empresa son factores climatologicos y naturales
debidos al fenémeno del nifio y la plaga de la roya que hacen que las plantaciones se
vean afectadas por la falta de humedad en el suelo y que el calor que se genera por la
falta de lluvia genere proliferacion de insectos que dafian las platas y el grano.

En conclusion, el analisis FODA de la empresa refleja que tiene excelentes
posibilidades para expandir sus productos en el mercado de Costa Rica, porque es un
mercado con una demanda alta en el consumo del café.Aunque las amenazas son
significativas y pueden generar impacto en la exportacion, la empresa sabe manejar
este tipo de situaciones a través del manejo de inventarios altos con los que se puede

responder ante una crisis en la produccién de cafeé.

2. Producto

Exportadora de café se caracteriza actualmente por trabajar bajo estandares de
calidad a lo largo de la cadena de produccién, que abarca desde el recolectado del
fruto de las mejores fincas del pais, seguido por un proceso de beneficiado de primera.
El siguiente paso, es el tostado y molido del café, aqui es transformado en el producto
final para luego colocarlo en su envase comercial logrando obtener un producto en la
que el consumidor pueda deleitarse de una excelente taza de café de la mas alta

calidad y sabor.

Golden Coffee, es considerado actualmente como el producto estrella de la empresa,
esta marca de café gourmet, es para los que solo gustan de lo mejor. Una de las

caracteristicas principales de Golden Coffee es que es 100% de variedad arabica de
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estricta altura. Este producto ofrece a los consumidores poder obtener una taza Unica,

en donde, se combina la dulzura y cuerpo del grano de café.

La forma del empaque, es poco atractiva para el consumidor Salvadorefio, esto se
debe a que la bolsa es de material Kraft con un logo poco atractivo y sin un slogan que
identifiqgue la marca. La bolsa posee elementos para re-sellar, conocido como zip- lock
y valvula degasificadora para conservar el café fresco y con todos los atributos del
producto. Golden Coffee se vende en El Salvador Unicamente en cadenas de
Supermercados Super Selectos, en bolsas de 1 libra, y puede encontrarlo en grano y

molido.

3. Mercado

El Café de Costa Rica se -
Costa Rica

promociona como marca

pais a travées de la

participacion en diferentes e L X

ferias dedicadas a nichos ”2‘

de cafés finos en todas las

regiones del pais. El café 8 Regiones de Café
. 4) Valle Central
de Costa Rica, se da a L e
Turrialba
s B
conocer a través de las 8 O Gt
(1] Tcrrc.:z\ﬁ
zonas cafetaleras € ‘Orosl

€) Valle Occidental

productoras del grano que
son:; Valle Central, Tres Rios, Turrialba, Brunca, Guanacaste, Tarrazu, Orosi y Valle
Occidental. Estas regiones cafetaleras en Costa Rica cultivan y producen diversidad

de café para satisfacer todos los gustos.

Las ocho regiones de productividad estan distribuidas entre las zonas bajas —a menos
de mil metros, donde el café es mas liviano—, y las zonas altas, arriba de 1.200 metros,
de origen volcanico, donde el café es mas fuerte o0 méas &cido y también mas

aromatico.

El café tostado es un producto listo para llegar a manos del consumidor Costarricense
ya sea por la compra en el canal minorista para preparar en casa, entre los que se
encuentran Supermercados, pulperias y tiendas especializadas. Por otra parte, el
consumo de la bebida ya preparada se puede adquirir en diferentes establecimientos
comprendidos por restaurantes, cafeterias, hoteles, entre otros; en los que se

comercializa este producto.
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Los resultados obtenidos en la investigacién de campo, reflejo que dentro del mercado

de Costa Rica, se encuentran compitiendo las siguientes marcas de café:

Tabla 21 Participacion de marcas en el mercado de Costa Rica

Marca Frecuencia Porcentaje de
mercado
1820 91 62.33%
Rey 17 11.64%
Britt 12 8.22%
Montafia 8 5.48%
Volio 6 4.11%
Dorado 6 4.11%
Otras 5 3.42%
Historia 1 0.68%
146 100.00%

Fuente: elaborado por equipo de trabajo, datos obtenidos de investigacion de campo.

En la tabla anterior, se muestra que la marca que mejor posicionada se encuentra en
el mercado Costarricense es Café 1820 representado por el 62.33%, seguida de Café
Rey con 11.64%, Café Britt tiene una participacion de mercado de 8.22%, Café
Montafia con 5.48% y Café Volio y Café Dorado obtuvieron ambos una participacion
de 4.11%. Estos datos muestran que la principal competencia de Café Golden Coffee
es Café 1820 y Café Rey.

3.1. Principal Competencia

Café 1820

Esta marca de café, representa una mezcla balanceada de café
oro, que utiliza cafés provenientes de siete zonas de produccion
de café en Costa Rica. Café 100% puro y molido, mezcla de 7

zonas productoras del pais a mas de 1000m de altura y 100%

café de Costa Rica y arabica. Sus productos pueden ser usados B EIEREL L

para preparar bebidas frias, calientes, postres y reposteria.

Entre los productos que ofrece Café 1820 se encuentran:
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e Café Molido: Café 100%
puro, molido. Sus
presentaciones son las
siguientes: Bolsa de 125 .' GRANG.

ENTERO
gramos, Bolsa de 250

gramos, Bolsa de 500
gramos y Bolsa de 1000 gramos.

o Café en grano: Café 100% puro, grano.

e Café Reserva Especial: Café 100% puro, molido, gourmet procedente de
zonas a mas de 1200m de altura.

Café Rey

Café Rey representa con orgullo los mas altos

estdndares en calidad, variedad y modernidad en el

REY

mundo del café. De paladar exquisito y aromas EEER Tt re ] ih) aek
inigualables. Esta marca de café tiene 50 afios de ser

comercializada; por tal, se ha convertido en una auténtica tradicion costarricense.

A continuacion se describen las presentaciones con las que cuenta café Rey:

e Café Premiun tueste Claro: Café gourmet, SHB (Strictly Hard Bean).
Un café proveniente de la zona productora del Valle Occidental de Costa
Rica. En su version de Tueste claro resaltan los atributos de acidez,
cuerpo, sabor y aroma. El precio de la bolsa de 400 gramos es de $
11.86.

e Café Rey Tradicional: Es el producto de mas trayectoria en Café Rey,
por mas de 50 afios ha permanecido invariable y goza de una amplia
referencia de los consumidores que ven en él una auténtica tradicion

costarricense. Su presentacion de 500 gramos tiene un precio de $ 8.50.

G. IMPORTANCIA

El plan de exportacién es una herramienta que guia adecuadamente a la empresa,

para que disefie estrategias de entrada a los mercados internacionales. Cabe
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mencionar que las estrategias disefiadas en este plan de exportacion se acoplan a

todos los factores encontrados en el analisis de la situacion.

Para la empresa es de suma importancia este plan de exportacion, porque le da una
nocién del mercado, la competencia, precios en el mercado internacional, productos
en demanda, logistica y otras actividades necesarias durante la exportacién que
ayudara a la creacion de estrategias logisticas y aplicables en el mercado exterior,
dado que sin esta propuesta la empresa enfocaria sus esfuerzos en mercados no

atractivos.

Buscar la comercializacién de un producto en un mercado exterior no es tarea facil,
muchas empresas terminan fracasando o no llegan a comercializar sus productos
debido al desconocimiento del funcionamiento del mercado, errores a la hora de
comercializar el producto o por lanzar un producto inadecuado a las necesidades del

cliente.

Por todo lo antes mencionado, el plan de exportacion propuesto es de mucha ayuda
para la empresa Exportadora de Café, debido a que servirA como guia para organizar
las gestiones que se realizaran dentro de la empresa, para la comercializacion del
producto en el mercado exterior, facilitando asi estrategias y acciones que puedan ser

implementadas en el mercado de Costa Rica.

H. BENEFICIOS DE LA PROPUESTA

o Al implementar el plan de exportacién ayudara a la empresa generar utilidades
adicionales a los ingresos del mercado nacional.

e La aplicacion de la propuesta incrementara la produccién haciendo uso de la
misma capacidad instalada con la que cuenta actualmente.

e Generar a la empresa mayores volimenes de produccién a menores costos.

e Mejorar la imagen de marca a nivel nacional como internacional.

. EL MERCADO META

Segun los resultados de la investigacion, el mercado meta de San José se caracteriza
en la segmentacion demogréfica por estar conformada por hombres y mujeres de 18
afios en adelante, con diferentes grados de escolaridad, estado civil y nivel

socioecondmico; como se observa en la Tabla No. 22.
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En la segmentacion psicografica, el mercado de San José se determina por estar

conformado de familia, amigos y comparieros de trabajo que posean un estilo de vida

activo que le guste las bebidas de calidad a precios accesibles, como se detalla en la

tabla No. 23.

Género
Edad
Estado Civil

Escolaridad

Ocupacioén

Nivel Socioecondmico

Tabla 22 Segmentacion Demografica

Femenino — Masculino

18 afios en adelante

Solteros, casados, Divorciados, viudos y
acompafnados

Bachillerato en educacién  media,
Bachillerato universitario, Licenciaturas y
Maestrias.

Profesionales, empleados, amas de casa
y otros oficios.

Clase social Media, con ingresos
mensuales entre ¢ 286,467.36 y ¢ 323,978.14

Tabla 23 Segmentacion Psicografica

Grupos de referencia
Estilo de vida

Motivos de compra

Frecuencia de uso

Tasa de uso
Disposicion ala compra

J. EL ENTORNO

Familia, amigos y comparieros de trabajo.
Personas activas, amantes del café que
gusten consumir una excelente taza de
café como parte de su vida cotidiana en la
mafiana y por la tarde, que aprecien la
experiencia de tomar esta bebida en
reuniones sociales y familiares.

Gusto por la bebida y por tanto se vuelve
un producto de consumo diario

Usuario potencial con consumo diario

Alta

Dispuesto a la compra de un producto de
calidad con precio accesible.

Las condiciones de clima, geografia y suelo que posee Costa Rica han favorecido que

el café producido en este pais desarrolle muy buenas propiedades, por lo tanto, tras

cada cosecha, entre un 80% y un 90% de la produccion de café se ha exportado a

mercados sofisticados como Europa, Japon y Estados Unidos, el restante se destina al

consumo nacional. El grano de café que es producido en Costa Rica, es utilizado para
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mezclar cafés de otros origenes que tienen un menor cuerpo, sabor y aroma y esto
logra que se pueda elevar la calidad del producto, por lo que el grano de café

Costarricense se vuelve un producto complementario en la industria mundial del café.

El consumo de café en el mercado Costarricense ha ido en evolucién;lo que ha
generado un aumento en la demanda de producto de calidad con categoria
gourmet;que representa una oportunidad para la empresa Expocafé poder introducir la
marca Golden Coffee en este mercado.La importacion de café oro por parte de Costa
Rica, permite generar mayores volimenes en la produccion y aumentar la
competitividad; sin embargo, esta importaciéon se enfrenta a obstaculos como los

siguientes:

o Estrictos controles de seguridad fitosanitaria para no poner en riesgo la
produccién local del cultivo. Las importaciones que Costa Rica realiza
Unicamente son de México, Perl y Centroamérica, sin embargo, estan sujetas
a inspecciones por parte del servicio Fitosanitaria del Estado, adscrito al
Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) y la autorizacion de permiso del
Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social ( MSP)

o Costa Rica protege el producto de café por medio de aranceles. Los derechos
aduaneros de importacion para café oro van desde 9% al 15%. Para el caso
del inciso arancelario 09019000, los derechos e impuestos aplicados son los
siguientes: 15% de Declaracion Aduanera de Importacion (DAI) y el 13% del
impuesto sobre el valor agregado (IVA).

Nichos de mercado al cual se puede dirigir el producto

El café tostado dentro del mercado Costarricense, puede dirigirse también a nichos de
mercado especificos, debido a la dificultad para competir en mercados ordinarios en el
cual hay participacion de productos homogéneos,en los que la compra del producto se
ve influenciada por el precio mas barato. Las cadenas de Supermercado ofrecen este
tipo de café tostado molido, estos puntos de venta se enfocan en constantes
campafas por precios bajos y no en ofrecer un producto que brinde una mayor

experiencia de tomar una bebida con caracteristicas especiales.

Por otro lado, otros puntos de venta en los que se puede comercializar café tostado
molido estan representados por el canal de hoteles, restaurantes y cafeterias, mejor
conocido como HORECA, para el cual puede ser posible participar con un volumen
menor Yy se pueden obtener mejores precios siempre que se trate de aquellos que

promuevan categorias gourmet.
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K. ESTRATEGIAS

Las Estrategias de Marketing, se basaran en resaltar atributos especificos de la marca
Golden Coffee y en las necesidades presentes en el segmento de mercado hacia el
gue va dirigido el producto, siempre siguiendo el objetivo de ayudar a la empresa para

gue pueda ofrecer una mejor alternativa a la de la competencia.

Luego de haber realizado el andlisis del FODA de la empresa, se presentan las
estrategias de marketing mix que se han establecido para el café procesado marca

Golden Coffee de la Empresa Exportadora de Café S.A de C.V.

A continuacién se presentan propuestas de valor para la Empresa Exportadora de
Café S.A. de C.V,, en el que se definen las estrategias de marketing mix que abriran
paso para que se pueda comercializar el producto de café tostado molido de la marca
Golden Coffee en San José, Costa Rica, las cuales se basan en los resultados

obtenidos durante la investigacion.

1. Estrategia de Producto

Las estrategias de producto que la empresa implementa en la actualidad incluyen
registros sanitarios, certificaciones de calidad, codigo de barra y empaque atractivo.
Dichas estrategias no son suficientes para que cumplan con las expectativas de
compra del producto por parte de los costarricenses, por lo que es necesario realizar
adaptaciones al producto que sean favorables para que la comercializacion del
producto sea eficiente. Para poder lograr que los clientes tengan una buena imagen
del producto y de marca, se recomienda que la empresa se enfoque en el perfil del

cliente al que se dirigira el producto, por lo que se propone lo siguiente:

1.1. Seleccion del producto
El café que se comercializara en el mercado meta deberd de cumplir con las
caracteristicas de calidad y sabor con precios accesibles de acuerdo a los gustos y

preferencias del consumidor Costarricense; asi como las medidas sanitarias

requeridas en el pais.
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a) Producto bésico: satisfacer la necesidad de tomar una bebida caliente, que
llene de energia al consumidor, a través de la cafeina contenida en el producto.

b) Producto real: es un café 100% natural de origen Salvadorefio, variedad
ardbica, de la més alta calidad,seleccionado de los mejores granos de café de
las diferentes zonas cafetaleras de El Salvador.

c¢) Producto aumentado: Se cambiara el 35% del producto reportado como

vencido o averiado en la visita mensual del supervisor.

1.2. Objetivos

o Elaborar la adaptacion del producto incorporando los atributos identificados en
gustos y preferencias del mercado objetivo.

e Adaptar el disefio del empaque del producto a exportar.

e Adecuar la etiqueta del café procesado con los requerimientos exigidos en
Costa Rica.

1.3. Estrategias
a) Cambio de producto: dentro de la cartera de productos que ofrece la empresa
Exportadora de café, la marca de productos seleccionada para exportarse es

Golden Coffee. Esta seleccién fue debido a que es el producto con mayor
calidad y cumple con las exigencias del consumidor costarricense.

llustracion 5Presentacion actual Golden Coffee

Suggested Preparation:
6 grams of coffee per one cup of water.
This container makes approximately 75
cups.

de Café, S.A de C.
Tel.: (503) 2423.0011
Beneficio El Trapiche,

a Metapan,
Km. 67 %, Santa A na,
El Salvador, Cen

Iy
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b) Cambio de empaque: El envase o empaque es un elemento basico para
mantener la calidad del café, es por eso, que es importante tomar en cuenta el
tipo de material y sistema que se utilizara para el producto, esto permitira que
el grano de café se aisle de elementos externos como: humedad, luz, olores,
aire, calor, entre otros. El envase es un elemento bésico a la hora de mantener

la calidad de café.

El producto de café procesado Golden Coffee, actualmente no cumple con las
especificaciones de etiquetado requeridos en el pais destino de la exportacion. Por
tal razén, se debe de realizar un cambio del disefio del empaque de la marca, en el
gue se tendra que hacer uso de colores negros y dorados que representen un
producto sofisticado y de calidad, que sean agradables a los ojos del consumidor
en Costa Rica. El etiquetado del producto, tendra el nombre del café y slogan de la
marca.

A continuacién se presenta un boceto del empaque que se propone a la Empresa
aplicar para la marca Golden Coffee a exportar a San José, Costa Rica, tomando
en cuenta el reglamento Técnico Centroamericano del Etiquetado General de los
Alimentos previamente envasados (RTCA).

6

llustracién 6 Imagen de Propuesta de empaque Golden Coffee®

7Y ~ Y
GGalden§

).

Dale sabor 4 tu dig

**producto a exportar, café procesado tostado y molido
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La marca Golden Coffee en El Salvador, no presenta informacién nutricional o tabla

nutricional, elemento que no es indispensable considerar para que se pueda ingresar

al mercado Costarricense. El producto actualmente solo posee un empaque primario,

en el cual es en bolsas de papel Kraft, que contiene elementos para re-sellar la bolsa

(zip-lock) y posee a la vez una valvula degasificadora para conservar el café fresco y

con todos sus atributos. En la parte delantera de la presentacion del producto, se

presenta el logo actual de la marca e informacién siguiente: Variedad del café 100%

arabica, café tostado molido, y peso neto (10 Oz, 454 gr.)

Los cambios que se proponen realizar al empaque a la hora de exportar el producto

son los siguientes:

Regular

Redefinir un nuevo disefio del empaque, que incluya un nuevo logo y
slogan para la marca, atractivo a la vista del consumidor y que se
adapte a las preferencias y cultura del costarricense.

Resaltar las certificaciones que posee actualmente, para que sean
distinciones valoradas por el consumidor objetivo.

Potenciar la marca a través de un sello que plasme en el empaque que
es un producto 100% de EIl Salvador.

Se recomienda a la empresa, que el empaque a utilizar sea una
combinacién de materiales: Tereftala de polietileno, capa metalizada y
capa de polietileno PE, que son considerados de las mejores opciones
para empacar caféporque protege el grano de elementos externos
como el oxigeno, la luz y la humedad. Estos materiales mantienen
fresco y protegido el producto hasta que sea usado finalmente por los
consumidores.

Potencializar dentro del empaque del producto que cuenta con valvulas
desgasificadoras que mantienen la frescura y calidad del café por no

permitir la entrada de mayor cantidad de oxigeno.

Tabla 24 Especificaciones de caja de exportacion

Kraft 200 Ancho Largo Alto Area
490 490 170 (m?
mm mm mm 1625

Fuente: elaborado por equipo de trabajo con informacién de Cotizacién Cartonesa S.A de C.V.

110



c) Etiquetado

En Costa Rica, los requisitos que deben cumplirse para el correcto etiquetado de los
alimentos pre-envasados, se fundamenta en las disposiciones contenidas en el
Reglamento Técnico Centroamericano RTCA 67.01.07:10 Etiquetado General de los
Alimentos Previamente Envasados (Pre-envasados). Adicionalmente, se debe tomar
en cuenta lo dispuesto en los reglamentos técnicos nacionales especificos para los
productos, asi como de las disposiciones complementarias contenidas en el Codex

Alimentarius(Ver anexo No.14).

d) Slogan

El slogan es un elemento diferenciador paraconseguir el éxito del producto, en donde
se hace uso de palabras que plasman el beneficio del producto. Este elemento debe
crearse de forma clara, breve y con originalidad. Actualmente la empresa no ha creado
un slogan para la marca Golden Coffee, por tal razén, se propone a la empresa incluir
en sus estrategias de comunicacién para la marca Golden Coffee el siguiente

slogan:“Dale sabor a tu dia”.

e) Beneficio.

El café salvadorefio, es una bebida que posibilita al consumidor poder disfrutar de una

taza de café diaria con excelente sabor y calidad.

f) Promesa

Se consideracomouna bebida de todos los dias, al iniciar la jornada diaria brindando
propiedades energizantes, a través de una cadena de excelencia que va desde el

grano, hasta la taza.

g) Justificacion

La frase que conforma el slogan que se propone implementar a la marca Golden
Coffee, se relaciona con brindar una experiencia diaria al consumidor de café
costarricense, aliniciar su dia con una taza de café brindandole la energia necesaria
para realizar sus actividades cotidianas.Al tomar una taza de café de la marca Golden

Coffee,el consumidor tendra lo necesario para mantenerse alerta en sus tareas diarias.
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h) Promesa Unica de venta:

Ofrecer un producto que posea un café de excelente calidad, aroma, sabor y cuerpo
gue brinde una excelente taza de café, que cumpla con las expectativas del cliente, y

fidelizacién con la marca.

i) Clasificacion arancelaria.

Exportadora de Café se ve beneficiada por el Tratado General de Integracion
Centroamericana, en donde, el propdsito es unificar las economias de Guatemala, El
Salvador, Honduras y Nicaragua e impulsar de manera conjunta el desarrollo de
Centroamérica a fin de mejorar las condiciones de vida de sus habitantes. El Tratado
General de Integracién Centroamericana, lo que busca es formar un area de libre
comercio entre las partes. A continuacién se muestra en la tabla N° 25 la posicion

arancelaria en la cual se encuentra el producto a importar.

Tabla 25 Perfil arancelario del producto a importar

Capitulo ' Café, Té, Yerba y Especias

Partida Café, incluso tostado o descafeinado; cascara y cascarilla de
café, sucedaneos del café que contengan café en cualquier
proporcion

Sub Los demas

Partida

Inciso Los demas
Arancelario
Vigencia Desde 01/01/2016

Los aranceles establecidos para la partida anterior son los siguientes:

Tabla 26 Aranceles partida

IVA 13%

Derecho Aduanero de Importacién 15%

Fuente: elaboracion propia con datos de Direccion General de Aduanas.

El impuesto a la Transferencia de bienes muebles y prestacion de servicios (IVA) es
de 13% para Costa Rica. Por otro lado, el impuesto al derecho de importacion DAI es
del 15%.
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i) Regulaciones y normas

Las regulaciones y normas por las que debe pasar el producto café procesado de El
Salvador hacia Costa Rica es acompafarse de su correspondiente copia de
declaracion oficial aduanera del pais exportador, en el caso de El salvador es el
FAUCA, que debe de incluir el valor real de la mercancia, el nimero y monto de la
factura, el nimero de contenedor, el peso bruto y neto y el nombre del importador®”.

Para llevar a cabo una exportacion hacia Costa Rica, se debe tomar en cuenta cumplir

con los siguientes requisitos®:

. El comprador o importador debe de estar registrado ante la Direccién de

Aduanas (DGA), en el 6rgano de Valoracion y Verificacion aduanera.

. DUA de importacion.
. Factura comercial original.
. Documento original de transporte a nombre del titular o con endoso o cesién a

nombre del nuevo titular, cuando procede de acuerdo al régimen.

. Certificado de origen cuando proceda.
. Permisos o autorizaciones de desalmacenaje cuando proceda.
. Declaracion del valor aduanero.

Otros requisitos que nos son obligatorios para exportar hacia Costa Rica pero que
facilitan la inspeccion de la mercancia y la determinacion de sus valores,

clasificaciones, etc. Se encuentran:

. Lista de empaque.

. Catélogos con codigos.

. Aclaraciones de facturas.
. Traducciones de factura.

*’Reforma a la Ley de Aduanas N°7557. Ley de Aduanas de Costa Rica, modificada mediante ley N°
8373, vigencia a partir de 2004.

% pPromotora del Comercio Exterior de Costa Rica. PROCOMER. Centro de Asesoria para el Comercio
Exterior (CACEX). Direccion de Inteligencia Comercial. Guia informativa sobre comercio exterior. 2014
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Para realizar la importacion de productos alimenticios, el importador debe de registrar
el producto ante el Ministerio de Salud y asi poder obtener los permisos de medidas
sanitarias y fitosanitarias (MFS).

Por otro lado, las normas de etiguetado que establece la Oficina Nacional de Normas y
Unidades de Medida (ONNUM), realiza verificaciones de mercado para comprobar,

mediante muestreos, si se cumple con la normativa vigente.

Segun la Direccion General de Aduanas en El Salvador, el café procesado para poder

ser comercializado debe de poseer registros y autorizaciones de las siguientes

entidades:
Tabla 27 Registros y autorizaciones
MAG Autorizacion fitosanitaria del Ministerio de Agricultura y Ganaderia
MAG
MSP Autorizacion/permiso del Ministerio de Salud Publica y Asistencia
Social MSP

2. Estrategia de Precios

2.1. Objetivos

o Generar mayores utilidades para la empresa.
e Lograr una participacién en el mercado a través de precios accesibles.

e Establecer precios similares a los de la competencia.
Estrategias de precios:

Desarrollar una estrategia de precios es importante en un plan de
exportacion,identificando una definicion de los ingresos que el plan de exportacion
puede generar para la empresa, y de esta manera poder evaluar la conveniencia de
entrar a nuevos mercados como es el mercado de Costa Rica. La estrategia de precio
serd la de exportacion iguales a los precios domésticos que es utilizada cuando el
producto de exportacion es similar a los del mercado meta, utilizando precios de
exportacion iguales a los precios locales que permitira a la empresa cubrir los costos
del producto y obtener un margen de utilidad®. De esta manera se consigue entrar a
un mercado desconocido. Esta estrategia puede ser modificada una vez que el

exportador tenga conocimiento y experiencia en el mercado meta.

*Lerma Kircher, Alejandro y Marquez Castro Enrique. Comercio y Mercadotecnia Internacional, cuarta
Edicion 2005. Pagina 173.
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En este apartado se estableceran el precio con el que se exportara hacia San José
Costa Rica, tomando en cuenta los siguientes elementos: Incoterm CIF, tipo de cambio
de la moneda (Colon costarricense frente al délar Americano) y tramites aduanales,
estos factores determinaran el precio del producto. El precio toma en cuenta costos de
produccién, cuya informacion fue proporcionada por la empresa para el desarrollo de

esta investigacion.

A continuacién se muestran el precio de venta con el que actualmente se comercializa

en El Salvador el producto Golden Coffee que Exportadora de café desea exportar.

Tabla 28 Precio de venta Golden Coffee en El Salvador

Costo de Gastos Mano de Costo de Porcentaje Venta al Ganancia del Precio
materia prima  indirectos obra venta de ganancia Supermecado Supermercado de
Venta al
Publico
$1.90 $0.40 $0.85 $3.15 40% $4.41 20% $5.29

En esta tabla se muestra el costo de produccién del producto, con sus elementos con
los que se establece el precio final de comercializacion en El Salvador, que incluye
costo de materia prima, materiales, gastos indirectos y mano de obra para el producto
que se desea exportar. Después de establecido este costo se presenta el precio al que
Exportadora de café vende su producto actualmente y el margen de ganancia

establecido.

2.2. Costo de embalaje del producto.

Para analizar el costo de embalaje del producto para su comercializacion en Costa
Rica, se puede observar la cotizaciéon®® de cajas para embalar representando un valor
de $1,078.80 mas IVA, para la produccion de 1200 cajas para empacar 25 bolsas de
café. El costo de la caja es $0.899 para empacar 25 libras de café que previamente se

analizaron.

2.3. Valor de la factura comercial:

2.3.1. Costo del flete

El costo del transporte sera responsabilidad de Exportadora de Café. La empresa

obtuvo un camidn Kia, modelo K2700 que es capaz de transportar 240 cajas. El costo

40 ver Anexo No. 6
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por transportar el producto de El Salvador a la bodega de la distribuidora en San José
es de $550."

2.3.2. Seguro

El mismo Art.2 de La Ley de Simplificacion Aduanera indica que: Cuando el
importador, no pueda acreditar el valor de seguro, la Aduana podrd establecer como
prima de seguro, los porcentajes siguientes:

a) Transporte regional terrestre de carga: 1.25% sobre el valor FOB de las
mercancias; y

b) Transporte internacional de carga, sin considerar la modalidad de transporte:
1.50% sobre el valor FOB de las mercancias.

El seguro que se utilizara para transportar el producto sera de 1.25% sobre el total de

la carga transportada. Y nos da un total de seguro de $236.25

Tabla 29 Costo unitario de exportacion

Costos de Exportacion Golden
Coffee

Total costo de Fabricacion $18,900.00
Flete $550.00
Seguro 1.25% $236.25
Valor aduana $19,686.25
DAI 15% $2,952.94
Total Gastos $22,639.19
Costo unitario de exportacion $3.77
Margen sugerido 30%
Precio a Distribuidor $4.91
Precio a Distribuidor mas IVA $5.54
13%
Margen del distribuidor 20%
Precio al Publico $6.65

Fuente: elaboracién del equipo de trabajo.

Como se aprecia en la tabla No.29existe un aumento de costos por las actividades
para exportar, sin embargo aun no se ha determinado el precio de venta de

exportacion que es sugerido a la empresa a la hora de la exportacion.

! Central American Data. [En linea]. Disponible en:
http://www.centralamericadata.com/es/search?ql=content_es_le:%22precios+de+fletes%22&q2=mattersl|
nCountry_es_le:%22EI+Salvador%22. Consultado el 22 de Abril de 2016.
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2.4. Precio de venta de exportacion

Se sugiere al empresario aumentar en un 30% que sera el margen de utilidad para el
café gourmet que se planea exportar a Costa Rica. A continuacién se muestran los
precios sugeridos por el viaje del vehiculo, desde Frontera ElI Amatillo, EI Salvador

hacia San José.

Tabla 30 Ganancia de ventas de exportaciéon

Producto Golde Coffee
Total unidades a vender 6,000
Precio unitario al $4.91
Distribuidor
Total exportacion $29,430.94
Costes de Exportacion $22,639.19
Margen de Utilidad $6,791.76

Fuente: elaboracién de equipo de trabajo

Cada vez que el vehiculo exporte hacia Costa Rica simbolizara para Exportadora de
Café, el valor de $6, 791.76 de margen de utilidad. Para determinar el analisis se debe
calcular el precio de venta sugerido para Costa Rica.

Se pudo confirmar que, a la fecha 22 de Abril de 2016 el tipo de cambio de la moneda
colon Costarricense es de 529 por cada dolar americano®?, utilizando la conversion de
la siguiente manera:

Tabla 31 Conversidon a colones costarricenses

Producto Golde Coffee
Costo unitario de exportacion ©1,996.02
Precio a Distribuidor ¢2,594.83
Precio al Publico ¢3,518.59

Fuente: elaboracién de equipo de trabajo.

3. Estrategia de Plaza

3.1. Objetivos

e Distribucion del producto Golden Coffee en canales de supermercados y

pulperias cercanas al mercado de San José Costa Rica.

“2 Banco Central de Reserva de Costa Rica. [En linea].Disponible en:
http://indicadoreseconomicos.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/cuadros/frmvercatcuadro.aspx?CodCuadro
=400. Consultado el 22 de Abril de 2016
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o Contactar a principales distribuidores de bebidas y alimentos de San José
Costa Rica.
e Garantizar a distribuidores que el producto llegara a tiempo y excelentes

condiciones.

En esta estrategia es importante identificar y definir los elementos que haran posible
gue el café procesado esté disponible para los consumidores en el lugar y tiempo que
el cliente lo desee, es por eso la importancia de establecer los canales de distribucion
y logistica correctos para que pueda llegar al mercado meta establecido, siendo este
una decision vital en el momento de decidir que inversiones se debe realizar para
llevar a cabo la comercializaciéon del producto al pais destino, debiendo tomarse en

cuenta elementos como:

Utilidad de tiempo:colocar el producto a disposiciéon del consumidor en el momento
en gue lo necesite, este debe permanecer poco tiempo en bodega evitando que el
cliente tenga que comprar y guardar en grandes cantidades.

Utilidad del lugar: deben manejarse suficientes existencias en los locales de

distribucion.

Utilidad de posesién: hace referencia a la entrega de producto de manera efectiva y

eficiente.

3.2 Canales de distribucién

Para cumplir los objetivos y lograr que el cliente quede satisfecho, EXPOCAFE debe
buscar distribuidores de productos alimenticios en el mercado de San José, Costa
Rica para hacer llegar el café Golden Coffee a los supermercados, tiendas, pulperias y
tiendas especializadas mas fuertes de dicho mercado y facilitar la compra de los

mismos para el consumidor final.

La Estrategia de Distribucion a utilizar seré la del canal largo tradicional®:

llustracion 7 Estrategia de Canal Largo Tradicional

“*philip Kotler, Amstrond. Introduccién al mercadeo. 10° Edicion
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Se selecciond este método pues la empresa EXPOCAFEnNo utilizaria la fuerza de
ventas propia, asi mismo crea facilidad de cobros y disminuye los riesgos, los costes
de transporte y logisticos se reducen pues se realizaran el envio del producto por
lotes, se podra hacer una buena planificacion de lo que se necesita producir y se logra
presencia del producto en el &rea geogréfica que se necesita.

3.3. Cobertura Variedad de café:

En Costa Rica existen algunos distribuidores que se han especializado en manejar
productos, la eleccién requiere tiempo y dedicacién. A continuacidon se sugieren las
empresas que por su tradicion conocen el mercado y pueden distribuir
apropiadamente el producto:

e MAYCA
MAYCA Food Service cuenta con - o
aproximadamente 300  socios i4 s
comerciales, con quienes mantiene QQ &
una relacion de negocios 'y @:’:‘..?QQQ
servicios, basada en el objetivo e @C
original de ofrecerles soluciones COSTARICA =

PANAMA

innovadoras a sus clientes,

abonadas a un compromiso serio M.QEQ

de apoyo al éxito de sus negocios.
Contacto:

Direccion: Barreal de Heredia, Costa Rica.Barreal de Heredia, de la Pepsi 300 metros

norte.
Teléfono: + (506) 2209-0505

Tabla 32 Pulperias

Nombre Provincia Teléfono
Almacén de Viveres San José 222-1863
Bodega Plaza San José 233-3457
Bodega Santa Cruz San José 227-0767

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.
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3.4. Transporte

Se tendrd en cuenta los costos y tiempos de transporte desde El Salvador hacia San
José, que es una distancia de 962.22 km que tienen un recorrido de 14 horas y 43
minutos tomando en cuenta el tiempo de tramitacion aduanera en la frontera de: Pefia
Blanca el traslado se llevara a cabo en un camién que tiene la capacidad de carga de
240 cajas, equivalente a 6 mil libras mensuales, que debe estar registrado, de manera
gue se cuente con los inventarios adecuados para mantener una cobertura de
mercados y flujo de ventas oportuno para que los clientes pueda acceder a los
productos.

3.5. Logistica

Exportadora de Café debera monitorear, comprobar y modificar las dificultades al
momento de la exportacion de café procesado siendo muy importante establecer el

flujo y las acciones a tomar.
Logistica en El Salvador

e Se debe registrar el Numero de identificacion tributaria.

¢ Inscribirse como exportador en la ventanilla electrénico del SICEX. (Ver Anexo
10).

e Registrar la empresa en el transporte de carga internacional, y el camién debe
identificarse con vifietas en papel reflectivo amarrillo y el cédigo en color café
segun la resolucién de autorizacién, que debera medir ocho y mediapulgadas
de ancho, asi como once pulgadas de largo, las cuales deben estarcolocadas
en los costados (ver anexo 11).

e Emitir manifiesto de carga que contendrd numero de placa, piloto y valor
deflete, fecha, nombre del exportador, consignatario, numero de bultos,
descripcion de la mercaderia, peso bruto y neto en kilos.

e Emitir Factura de Exportador (EXPORTADORA DE CAFE S.A. DE C.V))
guedetallard el nombre de la empresa, fecha, direccibn en San José, pais
destino, tipo de pago, condiciones de pago, unidades de cada producto,
descripcion de cada producto, precio unitario, peso bruto, peso neto, valor total,
flete, seguro y valor CIF (Ver anexo 9).

e Declaracion FAUCA que contiene informacion acerca del exportador,
consignatario, identificacion tributaria, cédigo de exportador, nimero delicencia,

modalidad de pago, pais de origen, pais destino, aduana de salida,nimero y
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clase de bultos, cédigo arancelario, valor FOB, Flete y seguro, criterio. Para

certificar origen, total a pagar en Colones Costarricenses(Ver anexo 9).
La logistica para importar en Costa Rica es la siguiente**:

o Verificacibn o examen previo de las mercancias: Es un documento que
utiliza el declarante, con el fin de revisar el estado, la cantidad y la forma en la
que llegaron las mercancias al pais. Lo anterior detecta, antes del pago de los
derechos aduaneros e impuestos, cualquier diferencia respecto a lo que el
importador solicité a su proveedor, y anotarlo en la declaraciéon o devolver las
mercancias al proveedor. Esta informacion también es importante para poder
declarar la descripcién de las mercancias en el documento de importacion
correctamente.

e Formato de la declaracion de mercancias: Existen por el momento varios
formatos o tipos de declaracion, de acuerdo al régimen a que se desee destinar
las mercancias. Existe un Unico formato de documento electrénico para la
declaracién de las mercancias, abreviado DUA, y denominado “Declaracion
Unica Aduanera”, el cual debe utilizarse para todos los regimenes aduaneros,
sea importacion, exportacion o transito (Ver Anexo No.10).

e Las declaraciones deben ser auto determinadas: Son auto determinadas
cuando la persona que lo representa calculo y efectu6 el pago de los derechos
arancelarios. Existen excepciones cuando la autoridad aduanera ha hecho el
calculo y le dice al exportador cual es la cantidad a cancelar por los derechos
arancelarios e impuestos. Esto sucede Unicamente, en los casos especificos
que la legislacion indica.

e (;Qué informaciébn debe contener la declaracion aduanera?: Las
declaraciones, de acuerdo al régimen de que se trate, deberan contener al
menos la siguiente informacion:

. Identificacién y registro tributario del importador y/o exportador.

. Identificacién del agente aduanero, cuando corresponda.

. Identificacién del transportista y del medio de transporte.

. Régimen aduanero que se solicita.

. Pais de origen, procedencia y destino de las mercancias, en su caso.

. NUmero de manifiesto de carga.

~N o o B~ WN P

. Caracteristicas de los bultos, tales como cantidad y clase.

4 Guia Aduanera de Costa Rica. Programa nacional de USAID de Comercio para CAFTA-DR.
Edicion2009. [En linea]. Disponible en:
http://www.hacienda.go.cr/docs/5224c2cfb7c51_GUIAADUANERADECOSTARICA.pdf.Accesado el 22 de
Abril de 2016.
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8. Peso bruto en kilogramos de las mercancias.

9. Cdédigo arancelario y descripcién comercial de las mercancias.

10. Valor en aduana de las mercancias.

11.Monto de la obligacién tributaria aduanera, cuando corresponda al
procedimiento para efectuar la declaracién auto determinada.

Este procedimiento implica unos requisitos que tienen que cumplirse para que
se elabore y procese y después se acepte.

4. Estrategia de Promocién

4.1. Plan de Trabajo Creativo

Factor clave: La empresa
planea exportar café tostado y
molido a San José Costa Rica.

Definicion de prospectos: Hombres y
mujeres de 18 afios en adelante,
profesionales, empleados, amas de casa
con hijos, con ingresos a partir de C
286,467.36 ($514) y ¢ 323,978.14
($612.44).

Competencia Principal: Café 1820,
Café Rey y Café Britt.

Promesa principal: Golden Coffee es
una bebida de todos los dias,
permitiendo iniciar tu jornada diaria.

Razon de ello: Café ardbica, 100%
del producto al termino de 1 puro sin mezclas con aroma y sabor
afio y comunicar el sabor y incomparable.

excelente aroma del producto Obligaciones: Empaque, se debe hacer
uso del logotipo dando informacion

sobre su contenido y la taza de café
humeante

e Problema a resolver:
Desconocimiento de la marca.
En la actualidad no existe el
producto Golden Coffee en el
mercado Costarricense.

* Objetivo de la publicidad:
Lograr el 70% de conciencia

Estrategia Creativa
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4.2. Publicidad

Producto:

Café tostado y molido Golden Coffee
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Factor clave:

Exportadora de Café es una empresa con 40 afios de experiencia en la produccion y
venta de café y esta en busca ampliar su cobertura geogréfica. La empresa planea
exportar café tostado y molido a San José Costa Rica, dirigidos a todas las personas
que gustan tomar una taza de café en su rutina diaria, antes de comenzar su dia y
durante las tardes. Por lo tanto, es de mucha importancia destacar los principales
atributos que tendran una influencia en la decision de compra del cliente, tales como:
calidad del café y la imagen de la marca. Ademas posicionar a la marca como un
café, que es patrimonio natural de El Salvador, que le permitan a la empresa ser

diferentes a la competencia.
Principal promesa de Golden Coffee:

La principal promesa del slogan es “Dale sabor a tu dia”, es asi que se
consideracomouna bebida de todos los dias, permitiendo iniciar tu jornada diaria
brindandote propiedades energizantes a través de una cadena de excelencia; que va
desde el grano, hasta la taza, garantizandote un producto con excelente sabor, aroma,
acidez, y textura a precios accesibles.

Mercado Meta

Segmentacién Demografica

Género Femenino — Masculino

Edad 18 afios en adelante

Estado Civil Solteros, casados, Divorciados, viudos y
acompafados

Escolaridad Bachillerato en  educacién media,
Bachillerato universitario, Licenciaturas y
Maestrias.

Ocupacion Profesionales, empleados, amas de casa
y otros oficios.

Nivel Socioeconémico Clase social Media, con ingresos

mensuales entre ¢ 286,467.36 y ¢ 323,978.14

Segmentacién Psicografica

Grupos de referencia Familia, amigos y comparieros de trabajo.

Estilo de vida Personas activas, amantes del café que
gusten consumir una excelente taza de
café como parte de su vida cotidiana en la
mafiana y por la tarde, que aprecien la
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experiencia de tomar esta bebida en
reuniones sociales y familiares.

Motivos de compra Gusto por la bebida y por tanto se vuelve
un producto de consumo diario

Frecuencia de uso Usuario potencial con consumo diario

Tasa de uso Alta

Disposicion ala compra Dispuesto a la compra de un producto de

calidad con precio accesible.

Competencia principal:
La competencia principal de Golden Coffee es Café 1820.

e Producto: Café 100% puro, molido y es una mezcla de 7 zonas productoras
del pais a mas de 1000 metros de altura. El producto se caracteriza por poseer
aroma, sabor y calidad de exportacién. Café 100% de Costa Rica.

e Puntos de venta: todos los supermercados del pais.

e Promociones aplicadas:promociones a lo largo de todo el afio con mas
frecuencias en épocas especiales. Se anuncia en radio, television, redes

sociales y web.

4.3. Estrategias aimplementar

4.3.1. Objetivo General: desarrollar estrategias publicitarias que den a conocer y
posicionar la marca Golden Coffee en el mercado Costarricense durante el

primer afio.

4.3.1.1. Promocién de Medios

+ Medio a utilizar: Radio

Objetivo: dar a conocer por medio de cufias publicitarias y del patrocinio de
programas radiales la existencia de la marca Golden Coffee en el mercado
costarricense, alcanzando a llegar a un 75% de personas que consumen café a través

de anuncios en las diferentes emisoras radiales.
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Estrategia:

o Determinar las estaciones radiales locales que son consideradas con mayor

audiencia para llegar a un numero significativo de consumidores potenciales de

café.

Tactica;

e Transmitir mensajes publicitarios de la marca Golden Coffee a través de

medios radiales locales con el fin de dar a conocer y promover el producto.

e Patrocinar un programa radial de acuerdo al formato de la emisora. La manera

de implementar serd mediante la transmision de varias cufas publicitarias a lo

largo de la transmisién del programa.

Tabla 33Estaciones de radio a utilizar en Costa Rica

RADIO

LA MUSICA DE SU VIDA

SEGMENTO

Considerada la radio
de los Jovenes en
Costa Rica. Las 24
horas brinda espacios

cristianos con
mensajes y
reflexiones, sano
entretenimiento y
cultura, valores

humanos y programas
dirigidos a la familia
Programa:
“Empezando el dia”
Una mezcla atractiva
de recuerdos y
actualidad, con énfasis
en la musica latina y
los grandes éxitos en
inglés. La musica se
combinara con las
noticias del dia.
Dirigida al joven vy
adulto contemporaneo
Programa: “Buscando
vida”

HORARIO

06:00 am a 8:00
am.

04:00 pm a 6:00
pm
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+ Medio a utilizar:Prensa®
Objetivo:

e Obtener cobertura en los mercados locales, metropolitanos y grupos de interés
especial; por medio de peridédicos con altos indices de lectores, para tener
visibilidad de Golden Coffee en la mente de los consumidores al final del

primer afo.

Estrategia:

e Posicionar la marca Golden Coffee en la mente de consumidores.

e Motivar a los clientes nuevos a comprar Golden Coffee.
Tactica:

e Colocar un anuncio de pagina completa (portada), en pagina impar a full color
en el periddico La Nacién, en la seccién de economia el primer dia de cada
mes.

e Colocar en Diario Extra un anuncio de 4”X6”, en pagina impar a full color en

la seccién de Nacionales 4 veces al mes.

Vista preliminar de anuncio en prensa

jDale sabor a tu dia!

“>Panorama de Medios de Comunicacion en Costa Rica. [En linea]. Disponible en:
https://civic.mit.edu/blog/ericfrenchmonge/panorama-de-medios-en-costa-rica. Accesado el 15 de Mayo
del 2016.
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Tabla 34 Presupuesto anual de Prensa

Ene-17
123 45

Mes
No. de semana
No. de publicaciones

Feb-17
6 7

Mar-17

Abr-17

§ 91011 1213 14 15 16 17 18

May-17

Jun-17

JukL7

Ago-17

Sept-17

QOcture 2017

Nov-17

Dic-17

19 20 20 22 23 24 25 26 271 28 29 30 31 32 33 34 35 36 371 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52

Publicaciones mensuales

Costo La Nacion 3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

3,356.50

Costo Diario Extra $ 31560

$ 31560 | $

31560

31560 | $

31560 | $

31560 | $

31560

$

31560 $

31560 $

31560 | $

31560 $

31560 [§ 5542680

Fuente: elaboracién del equipo de trabajo.

Ene-17
1 2 3 4 5

Mes
No. de semana
No. de cufias semanales

Feb-17
6 7 8

9 10 11 12

Mar-17

Tabla 35 Presupuesto anual de Radio

Abr-17

May-17

Jun-17

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26

Jul-17

Ago-17

Sept-17

Octure 2017

Nov-17

Dic-17 Total

27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52

No. de cufias mensuales 50

40

40

40

40

40

2 cufias diarias de
30"durante 1 mes $
74857

Costo radio Pura vida

2 cufias diarias de
30" durante 1 mes $
600

2

de 30" durante 1

cufias diarias

mes $ 600

2 cufias diarias de
30" durantel mes
$600

2 cufias diarias de 30"
durante 1 mes $ 600

2 cufias diarias de
30" durantel mes $
600

1 cufia diaria de 30"
durante 1 mes $ 350

1 cufia diaria de
30" durante 1 mes $
350

1 cufia diaria de
30" durante 1 mes $
350

1 cufia diaria de
30" durante 1 mes $
350

1 cufia diaria de 30"
durante 1 mes $ 350

1 cufia diaria de
30"durante 1 [
mes $ 350

5818.57

Patrocinio de
Programa
"Consumidores
activos” $ 1000

Costo Viva Radio

Patrocinio de
Programa
"Consumidores
activos" $ 1000

Patrocinio de
Programa

"Consumidores

a

ctivos" $ 1000

Patrocinio de
Programa
"Consumidores
activos" $ 1000

Patrocinio de Programa
"Consumidores activos"
$1000

Patrocinio de
Programa
"Consumidores
activos" $ 1000

$  6,000.00

Costo Mensual
$ 1,748.57

$ 1,600.00

$

1,600.00

$ 1,600.00

$ 1,600.00

$ 1,600.00

$ 1181857

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo.
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+ Medio a utilizar: Valla publicitaria

Objetivo: llamar la atencion de los consumidores a través de un medio novedoso y

distintivo que permita incentivar la compra de la marca Golden Coffee.
Estrategia:

e Causar impacto en las personas que vean el anuncio publicitario en una de las

zonas mas transcurridas en el centro de San José.
Tactica:

e Se colocara una Valla publicitaria que por su gran tamafio no pasara
desapercibida. Se ubicara en un punto estratégico del centro de San José,
considerando que es una de las principales vias de transito vehicular vy
peatonal. Con esta estrategia se pretende que pueda ser vista por el 100% de
las personas que transcurren por ese lugar, logrando incentivar la compra del

producto Golden Coffee.

La valla estara ubicadaen el Centro de San José, Costa Rica, 100 metros abajo del
Centro Histérico. Esta ubicacion tiene un transito promedio diario anual TPDA de
13,875.27 vehiculos, datos obtenidos de Ministerio de Obras Publicas y Transporte
MOPT, por tanto es considerado un punto estratégico para la ubicacién de la valla.

A continuacion se detalla costo mensual de publicidad en valla publicitaria:

Tabla 36 Presupuesto de Valla Publicitario

Colocar una $904.00 $610.20
valla (IVA (IVA 3 meses $4,542.60
publicitaria  incluido) incluido)

Fuente:elaborado por el equipo de trabajo adaptado de Agencia de publicidad de Marca®®

46Agencia de Publicidad demarca, Costa Rica. [En linea]. Disponible en:
http://www.demarcacr.com/publicidad.html
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Vista previa de la valla publicitaria

+ Medio a utilizar: Marketing digital

Objetivo: reforzar el posicionamiento de la marca a través de las estrategias

implementadas en medios sociales.
Estrategia:

e Impulsar el consumo de café Golden Coffee, a través de medios sociales
mediante un seguimiento cronolégicamente ordenado sacando ventaja del

acontecer actual.
Tactica:

e Humanizar la marca: una de las tacticas a implementar para obtener un mejor
resultado en los medios sociales sera brindarles a los consumidores un trato
personalizado, concreto y casi inmediato en cualquiera de los medios sociales.

e Para los primeros dos meses de la puesta en marcha de la actividad con la
finalidad de aumentar el volumen de los usuarios y seguidores se propone
durante dos meses seguidos realizar la rifa semanal de Coffee makers entre

otros a través de diversas dinamicas.

Una de las dinamicas a implementar consistird en seguir los siguientes pasos:
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1) Dar me gusta a la pagina de Golden Coffee o ser uno de nuestros
seguidores.

2) Compartir una foto comprando Golden Coffee (esta actividad puede
variar)

3) Comentar lo que se pida en cada actividad.

*Los ganadores se elegiran los dias viernes de cada semana durante los

primeros dos meses.

De esta manera se creara una interaccion de la marca con los seguidores de la

fan page o Twitter.

Vista previa de la pagina de Facebook de Golden Coffee
— S 1 L

ESTA SEMANA

Tema de Mes (Referencia sobre los cultivos de café en El Salvador): con el
objetivo de dar a conocer los origenes del café exportado, se propone dedicar
publicaciones de los procesos productivos del café y de la elaboracién del
mismo durante todo un mes con el fin de dar a conocer los origenes del café y

de esa manera incentivar su consumo.

Seccion Cocina: compartir recetas sobre bebidas hechas a base de café, tips

de cocina, snacks saludables, entre otros.

Rifas y Sorteos: actividades que involucran las redes sociales y la pagina web
con el fin de aumentar el flujo de visitas para un mayor posicionamiento de la

marca en los primeros tres meses de la introduccion del producto en el
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mercado de Costa Rica. Dichas actividades pueden comprender en descuentos
en bolsas de café, rifas de tazas promocionales y termos.

Promocionales.

Termos

Tazas
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+ Paginaweb
Sera un sitio en donde se podra encontrar informacion de la empresa.
Propuesta de contenido para la pagina web:

e Publicidad de Golden Coffee.

e Actividades en conjunto con redes sociales que promuevan la interaccion de
visitantes en ambas redes.

e Promociones.

¢ Informacion de la empresa.

¢ Informacion del producto.

Vista previa de Pagina Web Golden Coffee

\. X Crea un sitio WiX

EXPORTADORA
DE CAFE

CAFE 100% SALVADOREANO Our Shops Menus Buy Coffee

Tabla 37 Presupuesto de promocionales

Actividad Descripcion Cantidad Costo Unitario Total

Proporcionar material para Tasas 1000 $ 3.00 $ 3,000.00
las actividades en Redes
Sociales y Pagina Web, para

que se comience a Bolsas de café 300 $ 4.21 $1,263.00
posicionar la marca en la

mente del consumido
Termos 300 $ 4.00 $ 1,200.00

Fuente:elaborado por el equipo de trabajo.
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Tabla 38 Presupuesto Marketing Digital

Actividad descripcion  Costo Frecuencia Costo Total
unitario mensual

Persona que se desempefie como Community Manager para analizar, = Empleado $ 500.00 1 $ 500.00

entender y direccionar la informacion producida para las redes encargado de

sociales, monitorear acciones que se ejecutan, crear estrategias de ADMIN por

comunicacion digital, predomina la escucha activa de las
conversaciones de sus clientes, promociona comentarios y contenidos
en redes sociales

Anuncios en facebook Publicidad en $ 40.00 1 $ 40.00
Facebook

Total $ 540.00 2 $ 540.00

Fuente:elaborado por el equipo de trabajo.

4.3.1.2. Relaciones publicas.

Objetivo: alcanzar que se desarrolle una publicidad de boca a boca sobre la marca

Golden Coffee para incrementar el consumo y por tanto el nimero de clientes.
Estrategia:

e Promover el consumo de Golden Coffee, a través de las diferentes actividades

implementadas mediante eventos importantes y representativos.

Tactica:

¢ Participacion en el evento taza de excelencia Costa Rica 2017, ASOCIACION
CAFES FINOS

evento consecutivo que se realiza cada afio con el objetivo de

promocionar la produccién y consumo de café de alta calidad

tanto a nivel nacional como internacional. ST
e Participacion en la feria EXPOCAFE Costa Rica, que organiza
eventos y espacios que ayudan a que todos los autores en la cadena de

proceso de café, puedan encontrarse cara a cara para

generar negocios. Busca integrar diferentes agentes \
economicos relacionados con este producto, a través

del intercambio de conocimiento, informacion y
establecimientos de redes de contacto. EXPOCAFE es C AF E
la vitrina por excelencia, no solo para los amantes del
café, sino para todos los actores en la cadena del ‘COST CA-2016

proceso: proveedores, cafeterias, compradores, maquinarias, insumos entre

otros. En este tipo de eventos se contara con la participacion de un barista que
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explique y garantice la calidad de café que posee Golden Coffee. A la vez se

daran degustaciénes de café.

e Patrocinar en diferentes actividades deportivas como partidos de basquetbol,
futbol, carreras y caminatas; con el fin de
construir una imagen de marca, por medio de
valores que simbolicen la actividad en la cual se
estd participando (trofeos, premios en efectivo,
uniformes deportivos), este tipo de actividades

lo refuerza la cobertura de medios de

comunicaciéon lo que representa una ventaja

para la empresa.

+ Promocién de ventas
Objetivo:

e Persuadir a futuros compradores para que adquieran el café Golden Coffee y

este posicionado en la mente de los consumidores al final del primer afio.

Estrategia:

e Activacion de la marca en los principales supermercados y pulperias.

Tacticas:

o Degustaciones del producto a los consumidores en los diferentes puntos de
venta como pulperias y supermercados los fines de semana cuando hay una
mayor afluencia de personas.

e Contratar a 2 display y un supervisor para que se encuentren en los puntos de

venta durante las degustaciones.

Tabla 39 Presupuesto de promocion de ventas

Descripcién Costo unitario Frecuencia Costo total
Mensual
Contratar 2 Display $ 500.00 1 $ 1,000.00
Contratar a un supervisor $  600.00 1 $ 600.00
32 Libras de café al mes $ 184.00 1 $ 184.00
48 Paquetes de 25 unidades de Vasos $ 37.44 1 $ 37.44
8 Kilos de Azlcar
$ 7.88 1 $ 7.88

Total $ 1,329.32 5 $1,829.32

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.
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L. PRESUPUESTO DE MARKETING Y VENTAS

1. Presupuesto de Marketing

En el presupuesto de Marketing consiste en detallar los recursos econdmicos que
seran necesarios para ejecutar las acciones que requieren las estrategias de
marketingcomo la radio, prensa, relaciones publicas y ventas durante el transcurso de
un afio y evaluar el atractivo del proyecto en materia financiera para los inversionistas,
porque en ellos esta la responsabilidad de aceptar o no los nuevos planes de
expansion de operaciones, y de estas decisiones estratégicas surgen los cambios que

motivan y afectan a los involucrados en la empresa.

Se detallaran los siguientes presupuestos en el primer afio de lanzamiento de Golden
Coffee:

+ Presupuesto de Marketing: se contempla en resumen los costos de las
estrategias de publicidad detallados mensualmente para conocer cual es la
inversion inicial necesaria para impulsar el consumo del producto en San José
Costa Rica, el monto de la inversion total de Marketing asciende a
$125,550.25.
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1.1. Presupuesto anual de Marketing de Golden Coffee

CAMPANA CAMPANA
PRESUPUESTODE ~ COSTO LANZAMIENT CAMPANA

SEGUIMIENTO SEGUIMIENTO DIA DEL SEGUIMIENTO DIADELA  CAMPANA NAVIDERA PRESUPUESTO

MARKETING POR VECES 0 VACACIONAL ANUAL DE

PADRE MADRE
GOLDEN COFFEE ACTIVIDAD MARKETING

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Refrescamiento  de la

s t000| 1 [s 100000 s 100000
marca.
cear usogan Yo gl 1 s se0m $ 50000
logotipo
Kiak 2700 $ BUOOMO| 1 |$ 500000 s B0

Costo radio Pura vida 2

. . 40 |8 74857 | § 60000 | § 600001 $ 60000 ($ 60000 |$ 60000 |$ 35000|$ 35000 | $ 35000 | § 35000 | § 35000 | § 35000 | § 584857
cunas diarias de 30

Costo  Viva Radio

patorcinio de pogamal s 100000| 6 |s 10000 to0000|s  go0000|s 100000($ to000(s 100000 $ 600000
consumidores

Anuncio del peri6dico

"laNacom” Elpimerdal S 335650| © |S  33650(s  33650(s 335650 a3650[s a3w6s0|s 33650 |s 33650 (s aw6so|s  apeso|s 30| 33650|s  3HH0|s 4027800
del mes pOr 2 meses

Anuncio del periddico

"Diario Exa’ 4 veces al| S 3660 48 |s  3Be0|s  teedo|s  wedo|s wedofs pe2sols  pedo|s pedo|s medols  pesols  wea|s  pede|s  wed|s w2000
mes

Coocar - valll ¢ yoog| 3 s asee|s  ases|s  ases s BEIA
publicitaria

Promocionales $ 546300 1 19 5463.00 $ 546300
imel;d;ofncarga“ ®s swo| 2 |5 se|s  sooofs s0000|s  s000fs  so000 s s000[s so000|s soooofs  soooo|s swooofs  sooo|s  soooo|s  sooo00
PublcidadenFacebook |$  4000| 2 |s  4000($ 2000 |s wo|s  w0|s  400]|s wofs woofs 4wn|s  ww|s  son|s  wols  w0|s 48000
Entrega de articulos

pomocondes, 201 ¢ a0l 4 s 00 $ 30000 $ 3000 s 300]s 120000
tazas, 20 termos y B

coffee makers

E[ng”j;;“°”es ®ls  mom| 2 s wma|s  zmls muls  2e|s  w2|s w2 |s 2024|s 202|s  2e2|s  2ea|s  2ma|s  mem|s 27088
Contratacionde2dplay |5 50000| © |s  swoofs  s0000]s 50000 |5 so000fs  so000 s 500005 s0000(s sooo0|s  so000|s  seooofs  so0o0(s  swoofs 60000
scu"p':['va:g:"" s eno0| 2 |5 eooo|s  cooo0fs 600 |$ 6o000|s 60000 (s 60000 |s eo000|s eo0o0|s  Goooo|s eowooo|s  eoooo|s oo |s 720000
;Oelizgles”p”em §  3400551|$  Dea74|S  p674|S 80 [S sosM|S  83eu|S 68BU|S 68U|S  6sU|S B[S eeey|s  7meM|s 15N

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

2. Presupuesto de Ventas de Golden Coffee

En el presupuesto de ventas se tiene como prioridad determinar el nivel de ventas real
y proyectado de Exportadora de Café, para maximizar los ingresos que se obtendran
de la exportacion de Golden Coffee, por el transcurso de 5 afios en San José Costa

Rica.

Se detallaran lo siguiente:
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+ Presupuesto de Ventas proyectadas:

En este apartado se describe cuantas unidades se venderan a lo largo
de los primeros 5 afos del proyecto a realizar. Aumentando el tercer
afio un 5% en las ventas, el Cuarto afio se planea crecer en ventas un
10% y para el quinto aiflo de ventas en Costa Rica las ventas en
unidades aumentaran hasta 15% en relacion al primer afio; es decir, a
partir del tercer afio habra un incremento del 5% por afio.

En el presupuesto de mercadeo para Golden Coffeese tomara como
politica destinar $0.40 por libra que se ha presupuestado a vender a las
actividades anuales de marketingdespués del primer afio.

+ Proyeccion de Flujo de efectivo proforma:
Para la exportacion de Golden Coffee se establecié un flujo de efectivo

durante los 5 afnos.

2.1. Presupuesto de Ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS

PORCENTAJE
POR LIBRA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES VENDIDAS 72,000 72,000 82,800 86,400 90,000
MONTO DE VENTAS $ 4.91 | $ 353,520.00 | $ 353,520.00 | $ 406,548.00 | $ 424,224.00 | $ 441,900.00
COSTO DE VENTAS $ 3.77 | $ 271,440.00 | $ 271,440.00 | $ 312,156.00 [ $ 325,728.00 | $ 339,300.00
PRESUPUESTO DE MERCADEO | $ 0.40 $ 28,800.00 [$ 33,120.00 | $  34,560.00 [ $ 36,000.00

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

2.2.

Proyeccion Estado de Resultados Proforma

VENTAS $353,520.00 | $ 353,520.00 | $ 406,548.00 | $ 424,224.00 | $ 441,900.00
COSTO DEVENTAS $271,440.00 | $ 271,440.00 | $ 312,156.00 | $ 325,728.00 | $ 339,300.00
UTILIDAD BRUTA $ 82,080.00 | $ 90,288.00 [ $ 97,511.04 | $ 103,361.70 | $ 107,496.17
GASTOS DE

. 700. 270. 771. 7,177. 7,465.01
ADMINISTRA CION $ 5,70000 | $ 6,270.00 | $ 6, 60 | $ ) 9 | $ ,465.0
GASTOS DE VENTAS $ 2,800.00 | $ 28,800.00 [ $ 33,120.00 | $ 34,560.00 | $ 36,000.00
UTILIDAD ANTES DE

7 . 218. 7,619.44 1,076.61 19.67

RESERVA E IMPUESTOS $ 73,580.00 | $ 55,218.00 | $ 57,619 $ 61,076.6 $ 63,519.6
RESERVA LEGAL 7% $ 515060 | $ 3,86526 3$ 4,033.36 | $ 4,275.36 | $ 4,446.38
UTILIDAD ANTES DE $ 68,42940 | $ 51,352.74 | $ 53,586.08 | $ 56,801.24 | $ 59,073.29
IMPUESTO ’ ) ’ : , . , . , .
IMPUESTO SOBRE LA $ 20,528.82 | $ 1540582 ($ 16,075.82 | $ 17,040.37 | $ 17,721.99
RENTA 30% ’ ’ ’ ) ’ ) ’ ’ ’ ’
UTILIDAD NETA $ 47,900.58 | $ 35,946.92 [ $ 37,510.26 | $ 39,760.87 | $ 41,351.31
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Control Financiero o Porcentaje de Utilidad

ANO 1 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DEVENTAS | $271,440.00 | $ 271,440.00 | $ 312,156.00 | $ 325,728.00 | $ 339,300.00
UTILIDAD NETA $ 47,90058 | $ 35946.92 | $ 37,510.26 [ $ 39,760.87 | $ 41,351.31
E(T)IFEICDE'A\';AJ EDE 18% 13% 12% 12% 12%

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo.

En el control financiero se muestra como se ha resarcido el gasto de las unidades a
exportar, con la utilidad neta en un porcentaje anual que tiene Exportadora de Café, al
exportar su producto Golden Coffee hacia San José Costa Rica en un periodo de 5

anos.

Siendo el primer afio un porcentaje de 18% en la que la utilidad cubre los costos de
exportar el producto, en el segundo afio es de un 13%; en el tercer afio disminuye a
un porcentaje de 12% porque en este afio se tiene proyectado aumentar las ventas en
un 5%. En el cuarto y quinto afio se mantiene un porcentaje de 12% de utilidad sobre
los costos de exportar Golden Coffee.

3. Tasa de descuento del proyecto

Después de establecidos los flujos de efectivo que genera el plan de exportacién en
sus 5 afnos, es importante establecer la tasa de descuento para “descontar” el valor de
ingresos al presente, segun teoria financiera, obteniendo una valuacién objetiva de
estos. Hay diversas maneras para establecer estas tasas, pero el mejor método que
se elija depende de la situacion a evaluar; luego de un consenso grupal se determin6
que para establecer esta tasa se realizara por medio de una sumatoria de factores que

afecten al mercado Costarricense.*’

e Latasa de interés que mantiene El Salvador como politica es de 4.31%, segun
el Banco Central de Reserva de El Salvador al 31 de Diciembre del 2015.

e La tasa de inflacion de la moneda es de 0.07% anual para el afio 2015; se
toma en cuenta este afio segun datos proporcionados por el Banco Central de
Reserva.

e Al final se sumara un porcentaje de riesgo inherente a la inversion, compuesto

del 7.35%, que contiene las valoraciones de la delincuencia, desastres

47 Girén Milian Edgar Humberto. Universidad de San Carlos de Guatemala. Tasa interna de retorno y el
valor actual neto como herramientas de la evaluacion financiera, en proyectos para la plantacion de
madera teca. Abril 2012. Pagina 101.
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naturales y cambios de gobierno que afectan las relaciones comerciales, entre

otros.

De esta manera, la tasa de descuento para evaluar el plan de exportaciéon de
Exportadora de Café, es la sumatoria de todos los factores descritos anteriormente
gque mencionandolo nuevamente son 4.31% la tasa de interés, mas el 0.07% de la tasa
de inflacion y el 7.35% de otros factores de riesgo; por lo que el total de la tasa es del
11.59%, que se ocupara para descontar los flujos de efectivo proyectados que genera
la inversion. Entre mas alto sea su tasa de riesgo mayor sera la rentabilidad esperada
de la empresa.

3.1. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto permitird calcular el valor presente de los flujos de efectivos
generados por el plan de exportacion de Empresa Exportadora de café con relacion a
su producto de exportacion Golden Coffee. Esta metodologia consiste en descontar al
momento actual todo los flujos de efectivo cada afio. A este valor se le resta la

inversion inicial, que se determin6 anteriormente.

ANO 1 $ 47,900.58
ANO 2
35,946.92 .
- $ ANO O

ANO'3 $ 37,510.26 _—

ANO 4 $ 39,760.87

ANO 5 $ 41,351.31

La férmula del Valor actual neto es la siguiente:
F1 F2 F3 F4 F5

VAN =1 —-10

T+ m AT 2 ) mia+n W A+

Donde

F Ai,900.58
F2 3%,946.92
F3 ’;,510.26
F4 3%,760.87
F5 4$1,351.31
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N= 5 afios

i =11.59% tasa de descuento
|O= $125,550.25
Sustituyendo

$47,900.58 $35,946.92 $37,510.26 $39,760.87 $41,351.31

VAN =1+ A3 01159) T+ 0.1159) 2 (1+0.1159) 7 (1+0.1159) ¢ (1+0.1159) 5

$125,550.25

VAN= $22,200.58

El Valor Actual Neto, del plan de exportacion de EXPOCAFE restando los flujos de
efectivo y la inversion inicial y multiplicandolos por la tasa de descuento de 11.59% es
de $22, 200.58; el valor que resulta del célculo es positivo, esto significa que la
inversion y los beneficios superan los costos, por lo que se considera que el proyecto
es aceptable, debido a que la sumatoria de los flujos de efectivo es mayor que la de la
inversion del proyecto y esto refleja que existe una alta rentabilidad del proyecto frente
a los riesgos que puedan existir en el mercado de Costa Rica y las alternativas de

inversion que tiene la empresa.
3.2. TasaInterna de Retorno (TIR)
La tasa de interés es aquella que mide el porcentaje de retorno de la inversion de un

proyecto a evaluar, a continuacion se detalla el criterio para el uso de esta

herramienta®®

La férmula de la Tasa Interno de Retorno es:

TiR = Zmon

N= vida util del proyecto.

Fn= Sumatoria del flujo de efectivo.

i= Tasa de interés del proyecto 11.59%.
Despejando:

— Z $202,469.93
(1+ 11.59%)5

TIR = 19%

“8 Girén Milian Edgar Humberto. Universidad de San Carlos de Guatemala. Tasa Interna de Retorno y el
Valor Actual Neto como herramientas de la evaluacion financiera, en proyectos para la plantacién de
madera teca. Abril 2012. Pagina 105.
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e Sila TIR 2 que la tasa de descuento =2 Se aceptara el proyecto. Esto se
debe a que el proyecto da una rentabilidad mayor que la rentabilidad minima
requerida.

e Sila TIR es <que la tasa de descuento=—=3  Se rechazara el proyecto. La
explicacion es que el proyecto da una rentabilidad menor que la rentabilidad

minima requerida.

En el caso de Exportadora de café, la TIR del proyecto es del19%, esteresultado
significa que esta tasa de descuento es la rentabilidad promedio anual de la inversion
de $125,550.25 a largo de los 5 afios; siendo este porcentaje mayor al de la tasa
minima de rendimiento esperado que se representd por 11.59% tomando en cuenta la
tasa de interés del pais, la tasa de inflacion de la moneda y la tasa de riesgo en el
pais.

El plan de exportacion es factible en todos los aspectos evaluados hacia el pais de
Costa Rica, debido a que el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno
demuestran su rentabilidad.
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https://www.centrex.gob.sv/scx_html/INFOCENTREX%20julio%20sep.2007.pdf
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ANEXOS



ANEXO No.1DATOS DEMOGRAFICOS

PERFIL DEMOGRAFICO Y SOCIAL

Poblacién total a mediados del afio 2015:

4, 920,000 personas.

Poblacién urbana 2015:

Poblacién urbana de San José 2015:

76.8% del total de la poblacion.

1,170,000 habitantes

Estructura de la poblacién total, por grupos de edad

Medidos en tasas anual por cada 1.000

2010-2015: habitantes.
0-14 afios: -8.3%
15-59 afios: 14.8%
60 y mas afios: 48.9%

Tasa de dependencia 2010-2014:

En porcentajes.

46.6%
Total/Total: 45.8%
Nifios: 36.3%
Adultos mayores: 9.5%
Tasa de migraciones 2010-2015 en tasas por cada 1.000 0.83%
habitantes
Tasa de fecundidad (2010-2015): 1.7%
Esperanza de vida al nacer (2010): 79.8%

Tasa de Alfabetizacion 2015:
Hombres:

Mujeres:

Mayores de 15 afios saben leer y escribir
97.7%
97.8%

Poblacién econémicamente activa 2015:

2 451 732 (En miles de personas)

Poblacién econémicamente activa por sexo

Hombres: 1553371
Mujeres: 898 361
Edad media

Hombres: 30 afios
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Mujeres:

30.9 afios

Tasa de crecimiento de la poblacién 2015:

1.22%

Tasa de natalidad 2015:

15.91 nacimientos por cada 1.000
habitantes.

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo.

ANEXO No. 2EXPORTACIONES DE CAFE EN COSTA RICA

DESTINO

4%

2%
3%
2%

11%

EXPORTACIONES DE CAFE POR PAIS DE

B EXPORTACIONES DE CAFE
POR PAIS DE DESTINO

EE.E.U.U.

B BELGICA/LUXEMBURGO

B ALEMANIA

W ITALIA

Fuente: elaboracién del equipo adaptado de: Instituto del Café en Costa Rica.
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ANEXO No. 3 VALOR Y PESO SEGUN PRINCIPALES DESTINOS
2013-2014

TONELADAS (MILES VARIACION

VALOR MILLONES

uShD KG) 14/13
2014 2013 2014
Estados 161,5 150,3 43635,6 39147,3 -6,90%
Unidos
Belgica 40,9 35,3 11066,3 10083,9 -13,80%
Alemania 20,5 12,6 5395,4 3155 -38,40%
Holanda 10,5 9,8 2696,2 2917,6 -5,80%
Corea del 55 9,5 1477,1 2359,8 72,70%
Sur
Australia 8,4 8,9 2263,2 2233,4 5,20%
Italia 9,7 7,7 2619 1995,7 -20,20%
Otros 44,69 41,7 12399,2 10663,5 -7,10%
Fuente:elaborado por equipo de trabajo. Adaptado de PROCOMER 2015.
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ANEXO No. 4 CLASIFICACION DE CLASES SOCIALES COSTA

Clasificacion

Clase alta

RICA

Grupos incluidos

Grandes empresarios, ejecutivos,
dirigentes

Medianos empresarios y
expertos

Medianos empresarios,
profesionales, jefes de
departamento con bachillerato
universitario

Clases intermedias

Técnicos, jefes de departamento sin
bachillerato universitario, empleados
administrativos y de atencion al
publico, empleados del comercio

Pequerios propietarios

Pequefios productores agricolas,
pequefios establecimientos de
servicios o industria.

Obreros agricolas

Trabajadores en mayores y
pequefias unidades agricolas

Obreros industriales

Trabajadores en mayores y
pequefios establecimientos
industriales.

Obreros en servicios

Trabajadores en mayores y
pequefios establecimientos de
servicios.

Otros trabajadores

Trabajadores en otros servicios, en
unidades domésticas

Fuente: elaborado por el equipo de trabajo. Adaptado deMinisterio de Trabajo de Costa Rica.
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ANEXO No.5FORMATO DE LA ENTREVISTA

o CIENCIS &,
¥,

Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Mercadeo Internacional

ENTREVISTA

REALIZADA A: Lic. Fernando Diaz.

CARGO: Gerente Comercial.

INSTITUCION: Exportadora de Café S.A de C.V.

w

© ® N o g &

11.

12.

¢, Cuando nace “Exportadora de Café

¢ Cuantos empleados tiene la empresa?

¢Cuenta la empresa con una estructura organizativa que le permita el logro de
objetivos empresariales?

¢Desarrollan algun tipo de estrategias para la comercializacion de sus productos?
Cbomo consideran su participaciéon en | mercado local de la marca Golden Coffee?

¢, Qué los ha impulsado a querer expandirse al mercado extranjero?

¢, Qué es lo que caracteriza a “Exportadora de café”?

¢ Tienen responsabilidad social empresaria?

¢, Cudles son sus canales de distribucion?

. ¢Cual es el tipo de maquinaria que utiliza para producir actualmente la empresa?

¢ Cuenta con recursos humanos capacitados para operar?

¢, Cudles considera que son las mayores dificultades que enfrenta la empresa en el
mercado nacional y cuéles son sus mayores ventajas frente a la competencia local?
¢Cuales son los atributos o caracteristicas para que el café sea competitivo a nivel

nacional?
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

¢La empresa cuenta con material publicitario y promocional para ser utilizado en
actividades con potenciales compradores centroamericanos?

¢, Conoce algunas instituciones que brinden apoyo a la industria cafetalera para
promover las exportaciones de sus productos a otros mercados?

La empresa ha exportado en alguna ocasiébn o desea exportar. ¢ A qué paises
desea exportar y porque?

Previamente para ingresar a Guatemala y Honduras, realizo una investigacion?

¢ Pero se realizd una investigacion como tal para conocer el mercado?

¢ Considera que cuenta con los recursos necesarios para enfrentar el mercado
exterior?

¢ Cudles considera que serian sus mayores dificultades para exportar café(
financieras, econémicas, logisticas, produccion, etc.)

Segun su criterio. ¢la empresa cuenta con fondos suficientes para implementar un
plan de exportacién?

¢, Cual es la capacidad de producciéon de la empresa, exactamente de Golden
Coffee?

¢, Poseen certificaciones?

151



ANEXO No. 6 FORMATO DE LA ENCUESTA

Universidad de El Salvador L EEREHs g,
+,

Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Mercadeo Internacional

VATCIA A
NeERTAL

Estudio de Mercado para la Comercializacion de café Marca Golden Coffee en la
Ciudad de San José Costa Rica.

Reciba un cordial saludo, somos estudiantes de la Universidad de El salvador, ciudad de
San Salvador, El Salvador, y nos encontramos realizando un estudio para el desarrollo de
nuestro trabajo de graduacion con el fin de conocer la potencial demanda de café
procesado especialidad gourmet, con el objetivo de conocer las preferencias y gustos que
tienen los consumidores sobre esta bebida y situacién actual del mercado de Costa Rica.

Las respuestas seran confidenciales. Muchas gracias por su atencion.

INDICACIONES: Lea cuidadosamente cada una de las preguntas del cuestionario y marque
con una “X” el cuadro que corresponde a su respuesta. La guia posee respuestas con
opcion Gnica en su mayoria; sin embargo, hay preguntas de opciones mdltiples, para este

Gltimo caso se le indicara el tipo de respuesta a brindar.

. DATOS GENERALES

Género
[ Masculino () Femenino
Edad
Men(_Je 24 afios 25 -3 Jfios 35 Jafios Mas( )46 afios

Estado familiar
Solt{_ Casado [ IDivorciado [ JViudo [ bmpafiad_)

Nivel de Estudio
Basl | Me(_JTécnico Ul brsitario [ | Superior (]

Ocupacion
[__JEstudiantes [ Jpleados F_ ksionales otr(_Ispecifique:
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Ingresos mensuales

[ JEntre € 286.467,36 y ¢ 323.978,14En{__|C 286.467,36 y ¢ 323.978,14

Entl_} 339.506,00 y ¢ 418.403,78 Ent{ } 286.467,36 y ¢ 323.978,14

Supl_Jra ¢ 451.891,72 Otrd__|

Distrito de residencia:

{ ) José Al ela Cartag(__bredia Guana jte
1. PREGUNTAS ESPECIFICAS

1. Consume café:

() Definitvamente Si [ )% € b 4( ) { b Definitivamente No

2. ¢A gué edad usted comenzd a consumir café?

[ JDe 12- 18 afios [ ] Del9a25afios [ JDe 26 a 35 afios [} 36 a 45 afios

[ )De46 afios a 60 afios [ ] De 61 afios a mas

3. ¢Cada cuanto consume café?
A diario )
Semanal (]

Eventualmente [

e (Cuantas Tazas consume

1-2 )
2-3 )
3-4 )
4-5 ]
Mas de5 [ ]

4. ¢En qué momentos del dia consume café normalmente?
() Durante la mafiana y la noche
() Durante la manana y la tarde

() Durante la tarde y la noche

5. Como suele preparar su café?

[ lAzGcar [ JLeche ( Jma (] Sustituto de azucar[

Solo
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6. ¢Normalmente con quien suele tomar café?
(] Compaiieros de trabajo y familia ~ F__}ilia
(] Amigos y familia 9

7. ¢En quélugar suele tomar café?

[ Encasa [ Jficina [ Jestaurantes Caf(_ Jias
(] Otros, Especifique

8. ¢Quétipo de café consume por preferencia?

Caf{__ bluble / instantaneo

[ Jcafé de grano, tostado y/o molido
[ otro

9. ¢Cudl es el orden de importancia que le daria usted a los atributos cuando
compra café gourmet? Siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante

[ JCalidad [ ) Marca [ ] Origen [ Babor

10. ¢, Cudl de las siguientes caracteristicas es la de mayor importancia cuando
compra café?

Calid_ | Paid_}origen Prec| | Mard__Jeconocida
Sabd_| Alturd__)

11. ¢En qué lugares compra café tostado y molido para preparar?
[ JTiendas de autoservicio [ ) Supermercado{ ]  Tiendas gourmet

[ JTiendas de abarrotes [Jos, especifique

12. ¢Porque raz6n compra en ese lugar?

(] Calidad (] Variedad
(] Precios (] Proximidad

13. (,Qué marca(s) nacionales de café tostado molido usted consume?

cé 11820 Dol b Britt [ ]  Hist_& volid JRey [}

(] Montafia [ Otro, Especifique

14. ; Qué marca(s) internacionales de café tostado molido usted consume?
() Nescafe [ JjuanValdez [ Jlgers )

Si su respuesta fue “Otro”, Especifique la marca de café que consume
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15. ¢ En qué presentacion acostumbra usted a comprar café para su consumo?

(] 454 gramos [ ]500 gramos M{ Jle 500 gramos

(] Menos de 340 gramos

16. ¢, Qué tipo de presentacion prefiere cuando compra café para preparar en
casa?

() Bolsa

(] Plastico

(] Sobre

17. ¢ Aproximadamente cuanto considera que gasta semanalmente?
(] De ¢4,001.00 a méas

(] De 1501.00 a 3,000.00

(] De 3001.00 a 4000.00

() Menos de 1,500.00

18. ,Cuando compra café fuera de casa, ¢Qué tipo de café cree usted que esta

consumiendo?
(] café tostado molido

[ ) café tostado en grano

(] Café instantaneo
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ANEXO No.7 TABULACION DE ENCUESTAS DIRIGIDAS A LOS
CLIENTES POTENCIALES DE EXPORTADORA DE CAFE EN COSTA

RICA.
DATOS GENERALES
o Edad

GENERO Femenino | Masculino Total

25 - 34 afos 33 14 47

35 - 45 afios 26 25 51

Mas de 46 afos 14 16 30

Menor de 24 afios 20 28 48

Total 93 83 176

Edad
35
30
25
20 ® Femenino
15 M Masculino
10
5
0
25 - 34 afios 35 - 45 afios Mads de 46 afios  Menor de 24
afos

Andlisis: segun los datos obtenidos el mayor nimero de personas encuestadas se
encuentran dentro del rango de edad de 35 a 45 afios, representandose con una frecuencia
de 26 mujeres y 25 hombres, seguido de menores de 24 afios con una frecuencia de 28
hombres y 20 mujeres y dentro del rango de 25 a 34 afos se representa con 33 mujeres y
14 hombres.

Comentario: En general hubo una mayor participaciéon de mujeres encuestadas debido a
gue se mostré una mayor apertura por parte del género femenino al brindar informacion en

el estudio realizado.
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o Nivel de Estudio

NIVEL DE ESTUDIO | Femenino | Masculino Total
Bésico 12 18 30
Medio 21 12 33
Superior 4 9 13
Técnico 14 9 23
Universitario 42 35 77
Total 93 83 176
Nivel de Estudio
45
40
35
30
25 ® Femenino
20 ® Masculino
15
10
5
0
Basico Medio Superior Técnico Universitario

Andlisis: segun los datos obtenidos el mayor nimero de encuestados se encuentran en un
nivel de estudio universitario, con una frecuencia de 42 mujeres y 35 hombres, seguido de
personas que se encuentran con un nivel de estudio medio representado por 21 mujeres y

12 hombres y finalmente personas con un nivel de estudio béasico dentro de los encuestados

12 personas son mujeres y 18 fueron hombres.

Comentario: segun datos obtenidos de la Cepal, la tasa de alfabetizacion de las personas
de 15 a 24 afios es de 99.3% al afio 2015.%°, los datos obtenidos demuestran que la mayor

frecuencia se obtuvo por personas con un nivel de estudios universitario

“*Comision econémica para América Latina y El Caribe. CEPAL. En linea, disponible en:

http://interwp.cepal.org/cepalstat/Perfil_Nacional_Social.html?pais=CRI&idioma=spanish visto el 2 de Febrero

de 2016.




o Estado Familiar

ESTADO FAMILIAR | Femenino | Masculino Total
Acompafiado 3 8 11
Casado 38 33 71
Divorciado 7 8 15
Soltero 43 34 77
Viudo 2 2
Total 93 83 176

45
40
35
30
25
20
15
10

Estado Familiar

Acompafiado Casado

Divorciado

Soltero

Viudo

Andlisis: segun

los datos obtenidos el

nimero mas representativo de personas

encuestadas son solteros, 43 mujeres y 34 hombres; mientras que el nimero de casados

fueron representados por 38 mujeres y 33 hombres.

Comentario: se observa que la poblacién encuestada se representd por todos los estados

civiles y familiares, pudiéndose observar mas que los Costarricenses son personas que se

interesan por prepararse académicamente, logrando cumplir sus metas y objetivos

personales antes de formar una familia.
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o Ocupacion

OCUPACION | Femenino |Masculino Total

Empleado 31 43 74

Estudiante 31 22 53

Otro 19 5 24

Profesional 12 13 25

Total 93 83 176

Ocupacion
45
40
35
30 ‘
25 B Femenino
20 ® Masculino
15
10
5
0
Empleado Estudiante Otro Profesional

Andlisis: segun los datos obtenidos la ocupacibn con mas numero de personas

encuestadas fueron empleadas 43 fueron hombres y 31 personas mujeres; seguido de los

estudiantes que fueron representados en su mayoria por 31 mujeres y 22 hombres.

Comentario: Se observa que las ocupaciones que tienen mayores frecuencias son

empleados y estudiantes, esto se relaciona con personas que estudian y trabajan al mismo

tiempo.
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o Ingresos Mensuales

INGRESOS . .
MENSUALES Femenino | Masculino Total
Entre ¢ 286.467,36
y C 323.978,14 44 32 76
Entre ¢ 339.506,00
y C 418.403,78 30 26 56
Superiora ¢
451.891,72 19 25 44
Total 93 83 176
Ingresos mensuales

45

40

35

30

25 ® Femenino

20 ¥ Masculino

15

10

5
0
Entre ¢ 286.467,36y ¢ Entre ¢ 339.506,00y ¢ Superior a ¢
323.978,14 418.403,78 451.891,72

Andlisis: segun los datos obtenidos con relaciéon a ingresos mensuales, la mayor frecuencia
la tienen personas con ingresos que oscilan entre 286.467,36 y 323.978,14 colones
Costarricenses representado en su mayoria por mujeres con una frecuencia de 44 y dentro
del género masculino con una frecuencia de 33, seguido de personas que tienen ingresos

entre € 339.506,00 y € 418.403,78, representado por 30 mujeres y 26 hombres.

Comentario: Segun los datos obtenidos, se observa que la poblacidon Costarricense percibe

ingresos mayores al salario minimo establecido en El Salvador.*

**Comision econdmica para América Latina y EI Caribe. CEPAL. En linea , disponible en:
http://interwp.cepal.org/cepalstat/WEB_cepalstat/perfilesNacionales.asp?idioma=e visitado el 20 de Febrero de

2016




o Distrito de Residencia

DISTRITO DE . ]
RESIDENCIA Femenino | Masculino Total
Alajuela 49 42 o1
Heredia 10 3 13
San José 34 33 72
Total 93 83 176
DISTRITO
50
45
40
35
i ® Femenino
” ® Masculino
20
15
10
5
0
Alajuela Heredia San José

Andlisis: segun los datos obtenidos la mayor frecuencia la obtuvo la provincia de Alajuela
49 personas encuestadas fueron mujeres y 42 fueron hombres, seguido de san José con
una frecuencia representada por 38 mujeres y 34 hombres.

Comentario: La mayoria de personas encuestadas pertenecen a la Provincia de Alajuela,
esta informacion responde a que esta Provincia se encuentra a quince minutos de la Capital
y que la mayoria de personas encuestadas viven en Alajuela pero trabajan en San José.
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Preguntas Especificas

Pregunta 1:

cconsume café?

Objetivo: identificar demanda potencial de los costarricenses por la bebida del café.

Consumo Femenino | Masculino Total
Definitivamente No 18 12 30

Definitivamente Si 75 71 146
Total 93 83 176

80
70
60
50
40
30
20
10

Consumo de Café

Definitivamente No

Definitivamente Si

® Femenino

® Masculino

Andlisis: la grafica demuestra que de 176 personas encuestadas, 146 personas

contestaron que definitivamente consumen café, 75 personas fueron mujeres y 71 fueron

hombres.

Comentario: se observa que el género no es una variable que influye en el consumo de

café en los Costarricenses.
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Pregunta 2:

SA qué edad usted comenzd a consumir café?

Objetivo: identificar y conocer tendencias de consumo de café para estimar proyecciones
de venta.

Edad Femenino | Masculino Total

De 19 afios a 25

afios 5 1 6

De 26 a 35 afios 1 1

Menos de 18 afios 70 69 139

Total 75 71 146

Edad de consumo
70
60
50
0 = Femenino
30 ® Masculino
20
10
o o
De 19 afios a 25 afios  De 26 a 35 afios Menos de 18 afios

Andlisis: segun los datos obtenidos de las 146 personas que respondieron que Si
consumen café, 70 mujeres y 69 hombres contestaron haber comenzado el consumo antes

de los 18 afos.

Comentario: Segun un articulo publicado en el financiero.Com, las edades de inicio de
consumo de café rondan entre los 7 afios iniciando con un contacto de pan y galletas

mojadas con café o media taza en el desayuno.*

*L El Financiero. com. Articulo en linea. Disponible en: http://www.elfinancierocr.com/negocios/Cafe-
Consumo_de_cafe-Icafe-Unimer_0_494350575.html. Visitado el 20 de Febrero de 2016
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Pregunta 3:

¢Cada cuanto consume café?

Objetivo: determinar la frecuencia de consumo de café a través de periodos de tiempo.

Frecuencia Femenino | Masculino Total

A diario 58 51 109

Eventualmente 8 8 16

Semanal 9 12 21

Total 75 71 146

Frecuencia
60
50
0 = Femenino
30 M Masculino
20
10
0
A diario Eventualmente Semanal

Andlisis: segun los datos obtenidosde las 146 personas encuestadas 58 mujeres y 51

hombres respondieron tomar café a diario.

Comentario: se observa que el consumo de café es altoen los costarricenses, segun un

estudio realizado por la Firma Unimer, cada Tico consume mas de 4 Kilogramos de café al

afo.
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¢Cuantas tazas consume?

Objetivo: conocer la cantidad de café consumido.

Tazas . Femenino | Masculino Total
consumidas
1-2 51 29 80
2-3 11 19 30
3-4 3 10 13
4-5 4 11 15
Mas de 5 6 2 8
Total 75 71 146
Tazas consumidas
60
50
40
® Femenino
30
= Masculino
20
10
0
1-2 2-3 3-4 4-5 Mas de 5

Andlisis: segun los datos obtenidos de las 146 personas encuestadas, 51 mujeres

respondieron tomar entre 1 a 2 tazas diarias de café y solo 29 hombres contestaron

consumir esta misma cantidad.

Comentario: segun un articulo publicado en el financiero.com, el café ocupa el cuarto lugar

de las bebidas mas consumidas por los ticos; consumiendo diariamente entre 2.69 tazas por

persona entre las edades de 12 y 60afos.
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Pregunta 4:

¢En qué momentos del dia consume café normalmente?

Objetivo:conocer habitos de consumo de café en el mercado Costarricense.

Momentos de

Femenino | Masculino Total
consumo
Dur~ante la 8 7 15
mafiana y la noche
Dur:':mte la 40 43 83
mafana y Tarde
Durante la Tarde y 27 21 48
la Noche
Total 75 71 146

45
40
35
30
25
20
15

10

Momentos de consumo

Durante la mafiana 'y
la noche

Durante la mafianay

Tarde

Durante la Tarde y la

Noche

® Femenino

® Masculino

Andlisis: Segun los datos obtenidos 83 personas encuestadas consumen café durante la

mafiana y tarde, 43 fueron hombres y 40 fueron mujeres; seguido por 48 personas que

consumen durante la tarde y noche siendo en su mayoria mujeres.

Comentario: estos datos muestran que el consumo de esta bebida, en su mayoria es por la

mafiana cuando toman su desayuno y en horas de trabajo, esto se debié a que la gente

comento tener un mayor desempefio en sus jornadas laborales cuando inician su dia con

una taza de café.
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Pregunta 5:

¢, Como suele preparar su café?

Objetivo: conocer gustos y preferencias sobre el consumo de café.

Preparacién de . .
P Femenino | Masculino Total

café
Azlcar 50 46 96
Leche 10 8 18
solo 12 12 24
|
N B
Total 75 71 146
Preparacion de café

50

45

40

35

30

25 W Femenino

20 ® Masculino

15

10

5
0
Azlcar Leche solo Sustituto de
Azlcar

Andlisis: el dato mas representativo fue por parte de 50 mujeres quienes respondieron que

acompanfan el café con azucar y 46 hombres manifestaron consumirlo de la misma manera.

Comentario: esto se puede ver reflejado por un estudio del financiero.com el cual comenta

gue los Costarricenses consumen mas azucar desde el 2013.
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Pregunta 6:
¢Normalmente con quien suele tomar café?

Objetivo: conocer en qué momentos el consumidor costarricense acostumbra beber café
para elaborar estrategias mercadoldgicas.

Compgma Femenino | Masculino Total
preferida

Amigos y familia 13 9 22
Companeros_de 10 17 27
trabajo y familia

Familia 41 34 75
Solo 11 11 22
Total 75 71 146

Compaiiia preferida

45

40

35

30

25 M Femenino

20 ® Masculino

15

10

Amigos y familia Compafieros de Familia Solo
trabajo y familia

Andlisis: segun los resultados de la investigacion 75 personas encuestadas contestaron
que beben café en compafia de su familia, 41 fueron mujeres y 34 fueron hombres. Asi
mismo 27 personas encuestadas respondieron que prefieren beber su café igualmente en
compaiiia de familia y amigos de trabajo, siendo la mayoria hombres.

Cometario: se puede observar que la mayoria de los encuestados prefieren consumir café
con la familia debido a que es un habito que hacen a diario antes de iniciar sus jornadas
laborales.
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Pregunta 7:
¢En qué lugar suele tomar café?

Objetivo: conocer puntos de ventas estratégicos para la distribucion de café dentro del
mercado Costarricense.

Lugar preferido

para consumir Femenino | Masculino Total
café

Cafeterias 3 4 7
En Casa 48 37 85
Oficina 20 27 47
Restaurantes 4 3 7
Total 75 71 146

Lugar preferido para consumir café

50

45

40

35

30

B Femenino
25

M Masculino
20

15

10

Cafeterias En Casa Oficina Restaurantes

Andlisis: dentro delos resultados de la investigacion muestran que 85 personas
encuestadas prefieren la casa para consumir café, siendo 48 mujeres y 37 hombres. El
siguiente lugar donde las personas prefieren beber café es en la oficina, siendo la mayoria

hombres.
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Comentario: se puede observar que la mayoria de encuestados prefieren degustar una
taza de café en casa antes que en restaurantes por diferentes razones entre los que

mencionaron la calidad, sabor y precio.

Pregunta 8:

¢ Qué tipo de café consume por preferencia?

Objetivo: conocer demanda potencial de café tostado molido dentro del mercado
Costarricense.

Tipo de café Femenino |Masculino| Total
consumido

pafe sqluble / 4 4 8
instantaneo

Café Tostado y en ) 2
grano

Cafg Tostado y/o 71 65 136
Molido

Total 75 [ o

Tipo de café consumido

80

70

60

50

® Femenino
40

® Masculino
30

20

10

Café soluble / Café Tostado y en Café Tostado y/o
instantaneo grano Molido

Andlisis: segun los datos obtenidos en la investigacion, de 146 personas encuestadas que
consumen café, 71 mujeres y 65 hombres prefieren consumir el tipo de café tostado molido
y Unicamente 4 mujeres y 4 hombres respondieron que el tipo de café que es de su

preferencia es el café instantaneo.
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Comentario: esto demuestra que los costarricenses prefieren degustar una buena taza de
café tostado y molido recién hecho a beber una taza de café instantaneo con un sabor poco
natural.

Pregunta 9

¢, Cual es el orden de importancia que le daria usted a los atributos cuando compra
café gourmet? Siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante

Calidad| Sabor Marca Origen | Total

Principales atributos en la
compra de café o1 42 34 19 146

PRINCIPALES ATRIBUTOS EN LA COMPRA DE CAFE

>

Andlisis: segun los datos obtenidos, de las 146 personas que consumen café 51
encuestados le dan mas importancia a la calidad del café, 42 personas valoran el sabor y
34 personas tienen como principal atributo la marca.

Comentario: se observa que la mayoria de los encuestados prefieren la calidad y el sabor
del café ante la marca y el origen.
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Pregunta 10:

¢, Cudl de las siguientes caracteristicas es la de mayor importancia cuando compra
café?

Objetivo: identificar caracteristicas que mas influyen en la compra de café para establecer
estrategias de penetracion del producto al mercado Costarricense.

Caracteristica de . . Grand
p Femenino | Masculino

café Total

Altura 10 7 17

Marca

Reconocida 4 B e

Pais de Origen 5 1 6

Precios 21 16 37

Sabor 35 41 76

Grand Total 75 71 146

Caracteristica de café

45

40

35

30

25 .
B Femenino

20 M Masculino

15

10

) sl A

Altura Marca Pais de Precios Sabor
Reconocida Origen

Andlisis: los resultados de la investigacién muestran que de las personas encuestadas, 76
contestaron que la caracteristica que mas influye a la hora de comprar café es el sabor, 35
fueron mujeres y 41 fueron hombres; por otro lado 37 personas encuestadas contestaron

gue lo que mas toman en cuenta es el precio, siendo la mayoria mujeres.
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Comentario: segun los datos obtenidos los costarricenses mencionaron que
consideran como una caracteristica fundamental a la hora de comparar el café el sabory
precio, es por ello que la mayoria de los costarricenses tienen una marca de su preferencia

gue les ofrece estas dos caracteristicas.

Pregunta 11:
¢En qué lugares compra café tostado molido para preparar?

Objetivo: conocer puntos de ventas que son de preferencia para comprar café.

Luga're_s 'd,e Femenino | Masculino Total

adquisicion

Supermercados 72 61 133

Tiendas de

3 3

abarrotes

Tiendas qQ > 5 7

autoservicio

Tiendas gourmet 1 1

Otros 2 2

Total 75 71 146

Lugares de adquisicion
80
70
60
50
40
30 B Femenino
20
10 ® Masculino
o - -
3 & o0 &
@60 %éo“ (’0@@ S o,\& &
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Andlisis: los datos que representa el grafico comprueba, que del total de la poblaciéon que
se encuesto y que consumen café, 72 mujeres y 61 hombres respondieron que cuando
realizan compras de café lo efectan en supermercados, por otro lado 2 mujeres y 5

hombres mencionaron tiendas de autoservicio.
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Comentario: estos datos reflejan que la mayoria de compras de café se efectian en
Supermercados Yy tiendas de autoservicio, este dato se relaciona con un estudio realizado
por Pulso Consumidor, Consultora Latinoamericana; que revelo que el 80.3% de los ticos
les gusta comprar en supermercados/automercados, antes que ir a una pulperias o mini

super.*
Pregunta 12:

SPorque razén compra en ese lugar?

Objetivo: conocer motivos de compra en el punto de venta.

Razones de

compraen Femenino | Masculino Total
lugares

sefialados

Calidad 7 4 11
Precio 14 9 23
Proximidad 47 42 89
Variedad 7 16 23
Total 75 71 146

Razones de compra en lugares seialados

35
30
25
20
15
10

B Femenino

B Masculino

25 - 34 afios 35-45afios Mas de 46 afios Menor de 24
afios

Andlisis: del total de la poblacién, 47 mujeres y 42 hombres respondieron quecuando
compran el café en el lugar de su preferencia lo seleccionan por su proximidad, seguido de
14 mujeres y 9 hombres que mencionaron que por el precio y 7 mujeres y 16 hombres

respondieron que por la variedad de marcas que ofrece el establecimiento.

*2E| financiero. Com, [En linea]. Disponible en:
http://wvw.elfinancierocr.com/ef_archivo/2011/septiembre/25/negocios2910624.html, visto el 22 de Febrero de
2016.
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Comentario: se observa que tanto hombres y mujeres, prefieren hacer sus compras de
café por la cercania en el punto de venta y por la variedad de tipos de café y marcas que
ofrece el establecimiento.

Pregunta 13:

¢ Qué marca(s) nacionales de café tostado molido usted consume?

Objetivo: conocer competencia y grado de posicionamiento de las marcas nacionales.

Marcas
nacionales Femenino | Masculino Total
consumidas
Rey 9 8 17
Britt 3 9 12
Café 1820 44 47 91
Dorado 5 6
Historia 1
Montafa 8 8
Otro 5
Volio 1 5 6
Total 75 71 146
Marcas nacionales consumidas
50 _
45
40
35
30
25 M Femenino
20
15 ® Masculino
10
: 0 5 &
N\ & O N < N
A G
& N

Andlisis: con los datos que se obtuvieron, la mayor frecuencia estd representada por 44
mujeres y 47 hombres que consumen Café 1820, seguida de 9 mujeres y 8 hombres que

dijeron Café Rey, 3 mujeres y 9 hombres mencionaron a Café Biritt.

Comentario:las personas encuestadas, mencionaron que la marca que prefieren es Café
1820 porque brinda calidad en el grano de oro y el precio es accesible. De acuerdo a datos
publicados por Consultora Euromonitor, indico que las marcas 1820, Café Rey y Café Volio

175



son las que acaparan los primeros lugares del mercado con participaciones del 27.1%,

24.08% y el 8.5%, respectivamente.

Pregunta 14:
¢ Qué marca(s) internacionales de café tostado molido usted consume?

Objetivo: conocer competencia y grado de posicionamiento de las marcas internacionales.

Martas

Internacionales Femenino | Masculino Total
de preferencia

Otro 5 5
Folgers 4 4
Juan Valdez 4 6 10
Nescafe 18 21 39
No consume

Marcas 44 44 88
Internacionales

Total 75 71 146

Marcas Internacionales de preferencia

= Femenino

M Masculino

Andlisis: la marca extranjera que es de preferencia es Nescafé, este dato fue reflejado por
18 mujeres y 21 hombres, seguido de 4 mujeres y 6 hombres que mencionaron la marca
Juan Valdez, y del total de personas encuestadas 44 mujeres y 44 hombres no consumen

marcas internacionales de café.
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Comentario: con los datos obtenidos en la investigacion se observa que los costarricenses
son personas que prefieren comprar café producido en el pais; es decir, los ticos son

personas muy localistas que prefieren consumir marcas locales.
Pregunta 15:

¢En qué presentacién acostumbra usted a comprar café para su consumo?

Objetivo: determinar demanda potencial y preferencia de los consumidores en la
presentacion en cuanto a cantidad por unidad vendida.

Medida preferida

de consumo de Femenino | Masculino Total
café

454 gramos 14 11 25
500 gramos 46 43 89
mas de 500 14 7 21
gramos

Menos de 340 1 10 11
gramos

Total 75 71 146

Medida preferida de consumo de café

50

45

40

35
30

25
20 B Masculino

B Femenino

15

10

454 gramos 500 gramos mas de 500 Menos de 340
gramos gramos

Andlisis: la grafica muestra que de 146 personas encuestadas, 46 mujeres y 43 hombres
prefieren comprar café en presentaciones que contengan 500 gramos; 14 mujeres y 11
hombres mencionaron que sus compras de café las hacen en presentaciones de 454
gramos, seguido de 14 mujeres y 7 hombres que dijeron que la cantidad debe de ser mas

de 500 gramos.
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Comentario: La grafica refleja datos en donde las personas encuestadas, expresaron que
la presentacion relacionada a la cantidad de contenido de café, es una variable importante

gue toman en cuenta los costarricenses en su decisién de compra.

Pregunta 16:
¢ Qué tipo de presentacion prefiere cuando compra café para preparar en casa?

Objetivo: identificar gustos y preferencias de empaques de café de los costarricenses a la
hora de comprar café.

Tipo de

presentacion Femenino | Masculino Total

preferida

Bolsa 75 67 142

Plastico 3 3

Sobre 1 1

Total 75 71 146

Tipo de presentacion preferida
80
70
60
50 ® Femenino
40 ® Masculino
30
20
10 ]
0
Bolsa Plastico Sobre

Analisis: la mayoria de personas encuestadas prefieren la presentacion en bolsa cuando
compran café, este dato se representa por 75 mujeres y 67 hombres, seguido de 3 hombres

gue prefieren en botes plasticos y finalmente solo 1 hombre dijo que prefieren en sobres.

Comentario: hombres y mujeres prefieren comprar café en la presentacion de bolsas
aluminizadas mencionando que este tipo de empaque mantiene la calidad, sabor y demas

caracteristicas que ofrece cada tipo de café.

178



Pregunta 17:
Aproximadamente cuanto considera gue gasta semanalmente comprando café

Objetivo: determinar cantidad de dinero que invierten semanalmente los costarricenses en
el consumo de café para estimar nivel de ventas.

Promedio de gasto
en la adquisicion de | Femenino | Masculino Total
café
De @¢4,001.00 A
MAS 11 17 28
De ¢1,501.00 A
€3,000.00 36 28 64
De ¢ 3,001.00A ¢
4,000.00 18 13 sl
Menos de ¢ 1,500.00 10 13 23
Total 75 71 146
Promedio de gasto en la adquisicidn de café
40
35
30
25
20 ® Femenino

- .
15 Masculino

10

De ¢ 4,001.00 De 1,501.00A De ¢ 3,001.00A Menos de ¢
A MAS ¢ 3,000.00 ¢ 4,000.00 1,500.00

Andlisis:se representa en el grafico que del total de la poblacién encuestada 11 mujeres y
17 hombres tienen un gasto promedio en la semana de 1,501.00 y 3,001.00 colones
Costarricenses, seguido de 18 mujeres y 13 hombres que respondieron que gastan a la
semana entre ¢ 3,001.00 a ¢ 4,000.00, por otro lado 11 mujeres y 17 hombres

mencionaron que su gasto semanal ronda entre los € 4,000.00 a mas.
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Comentario: se observa que los costarricenses se inclinan por precios bajos y accesibles

en la compra de este producto.

Pregunta 18:

Cuéando compra café fuera de casa, ¢ Qué tipo de café cree usted que esta
consumiendo?

Objetivo: conocer si el consumidor identifica atributos diferenciadores del café que
consume.

Tipo de café Femenino Masculino
tostado molido 50 60
café instantaneo 15
café tostado en grano 10
TOTAL 75 71
Tipo de Café que consumen fuera de casa
60
50
40
30
20
10
0
tostado molido café instantaneo café tostado en
grano
‘ B Femenino 50 15 10
‘ ® Masculino 60 6 5

Andlisis: del total de la poblacion encuestada, 50 mujeres y 60 hombres mencionaron que
el tipo de café que creen consumir cuando compran café fuera de casa es el tostado molido,
seguido de 15 mujeres y 6 hombres que dijeron que es instantaneo y finalmente solo 10

mujeres y 5 hombres creen consumir café tostado y en grano.

Comentario: algunas personas afadieron a sus respuestas que algunas marcas que creen
estar consumiendo son Café 1820 y Café Leyenda por ser considerado uno de los tipos de

café con precios accesibles en el mercado Costarricense, por otro lado, mencionaron que el
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café que venden la mayoria de establecimientos como restaurantes, hoteles y algunas
cafeterias es del tipo café tostado molido por sermds practico y rapido de preparar, dando

mayores volumenes y generando menores costos.
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ANEXO No. 8COTIZACION DE FABRICACION DE CAJAS

COTIZACION

cuEnTE: EXPORTADORA DE CAFE SADE CV FECHA
CONTACTO: 20 04 2016

_.
m
|R
|
m
=
=
3

FEEL AR CAFE PROSSSALD RAFT ELd 200 [ 430 430 7 1,625 1,800 & 0,595 | § SFF00 | 8 LOTEED

PRECIOS NO INCLUYEM IVA

** LA ORDEN DE PRODUCCION PARA SER ACEPTADA, DEBE ESTAR EN BASE A LA TABLA DE COTIZACION®**

*Pedidos minimos de 1500 mts. cuadrados de cada producto.

*10% de mas es aceptable por el cliente

*Tiempo de Entrega: 15 diaz h3biles despugs de aprobados los artes ¥ recepcion de orden de compra
*Repeticion: 08 Dizs hzbiles

*Condiciones de Pago: 50% Anticipado y 50% Contra Entrega

*Valider de Oferta: 15 Diss.

Asesor de Empoque:  LORENA DE CHAVEZ

Autorizado Aceptado
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ANEXO No. 9 FACTURA DE EXPORTACION

EXPORTADORA DE CAFE
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ANEXO No. 10INSCRIPCION COMO EXPORTADOR

SOLICITUD DE INSCRIPCION f ACTUALIZACION DE DATOS
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ANEXO No. 11INSCRIPCION TRANSPORTE CARGA
INTERNACIONAL

DVJ-GT-031
Rev. 18/11/08

FORMULARIO DE SOLICITUD Y REGISTRO PARA TRANSPORTISTAS
INTERNACIONALES

N° DE SOLICITUD

I. DATOS DEL TRANSPORTISTA

1.- Nombre o0 Razon Socal:

2.- Direccian Domicilio Fiscal:

3.-Direccon para Recibir Notificaciones:

4.-Direccian del Predio o Parqueo:

5.~ Datos del Transportista: 6.-Transmitira DTl y DMTI:

PERSONALMENTE E

ENTIDAD TRANSMISo |

= No. De Matricula de Empresa:
8.-Esta solvente de sus obligaciones tributanias:

— o]

7. Teléfonos | Fax 9.- Correo Electrénico
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II. DATOS DE LOS MEDIOS DE TRANSPORTE

EJES | PLACA ANO NUMERO DE VIN CALIDAD DEL MEDIO DE

TRANSPORTE

IIl. DATOS DE LA FIANZA O GARANTIA (CUANDO ESTE OBLIGADO A PRESENTARLA)

1.- Namero de Flanza:

2.- Monto de la Fianza:

3.- Noenbee de |a Afianzadoca:

4.- Vigencia de la Fianza:

desde hasta

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE LOS DATOS EN LA PRESENTE DECLARACION SON EXPRESION
FIEL DE LA VERDAD, POR LO QUE ASUMO LA RESPONSABILIDAD CORRESPONDIENTE EN CASO DE

CUALQUIER INEXACTITUD.

FIRMA EXCLUSIVAMENTE DEL

TRANSPORTISTA O REPRESENTANTE LEGAL
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ANEXO No. 12FAUCA
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ANEXO No. 13 DECLARACIONUNICA ADUANERA

avuana conRo DECLARACGION UNICA DE ADUANAS (B)
| 2 FREGISTRODEADU ANA
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ANEXO 14. ETIQUETADO SEGUN REGLAMENTO TECNICO
CENTROAMERICANO

Dentro de los principios generales que contemplan los alimentos pre envasados en el

Reglamento Técnico Centroamericano se encuentra:

¢ Los alimentos pre envasados no deberdn describirse ni presentarse con una etiqueta
0 etiguetado en una forma que sea falsa, equivoca o0 engafiosa, 0 susceptible de
crear en modo alguno una impresion errénea respecto de su naturaleza en ningun
aspecto.

e Los alimentos pre envasados no deberan describirse ni presentarse con un etiqueta
o0 etiguetado en los que se empleen palabras, ilustraciones u otras representaciones
graficas que se refieran o sugieran directa e indirectamente cualquier otro producto
con el que el producto de que se trate pueda confundirse, ni en una forma tal que
pueda inducir al comprador o al consumidor a suponer que el alimento se relaciona

en forma alguna con aquel otro producto.

Segun el Reglamento Técnico Centroamericano, en su inciso “Etiquetado Obligatorio de los
Alimentos Pre envasados” establece lo siguiente: En la etiqueta de los alimentos debe
aparecer la siguiente informacién segun sea aplicable al alimento que ha de ser etiquetado,
ademas las disposiciones gue establezca un reglamento técnico centroamericano especifico

de un producto.

e Nombre del alimento: se debe indicar la verdadera naturaleza del alimento, debe
estar especificado y no de una manera genérica.

e Lista de ingredientes: Salvo cuando se trate de alimentos de un Unico ingrediente,
debe de figurar en la etiqueta una lista de los mismos.

e Registro sanitario: deberd indicarse el numero de registro emitido por la autoridad
competente. La declaracién debe de iniciar con una frase o abreviatura que indique
claramente al consumidor esta informacion y se podra utilizar la frase “Registro
Sanitario” y abreviaturas “Reg. San.”, “RS”, entre otras.

e Nombre y direccién: se debe de indicar el nombre y la direccion del fabricante,
envasador, distribuidor o importador de alimento.

e Pais de origen: Se debe de indicar el pais de origen del alimento.

¢ Identificacion del lote: cada envase debe de llevar grabada o marcada de cualquier
otro modo, pero de forma indeleble, una indicacion o palabras tales como: “Lote”,

“‘Numero de lote”, “Cdodigo de lote”, “N de lote”, “C de lote” o abreviaturas
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reconocidas como “Lot”,“L”, “NL”. Puede ir seguido de la identificacion del mismo o
indicar donde esta ubicado.

Marcado de la fecha de vencimiento e instrucciones para la conservacion: el
marcado de la fecha de vencimiento debe ser colocada, directamente por el
fabricante de forma indeleble, no ser alterada y estar claramente visible. Se
empleara una de las siguientes frases y abreviaturas: “Fecha de vencimiento”,
“Consumirse antes de”, “Vence”, “Fecha de Caducidad”, “Expira el”, “EXP”, “VTO.”,
“Vence”, “V”, “Cad.”, “Ven.”, o cualquier otra frase que indique claramente al
consumidor la fecha de vencimiento del producto. Las frases prescritas en el
apartado deberan ir acompafadas de la fecha misma y una referencia al lugar donde
aparece la fecha. La fecha constara al menos de un mes y afio para productos que
tengan la fecha de vencimiento de mas de tres meses. Si el mes es diciembre
debera de indicar el afio, en cuyo caso debe de expresarse con cuatro cifras. El dia,
mes y afio debera de plasmarse en orden numérico no codificado separado por
guiones, punto o barra inclinada.

Instrucciones para el uso: la etiqueta debe de contener las instrucciones que sean
necesarias sobre el modo de empleo, incluida la reconstitucién o coccién, si es el
caso, para asegurar una conecta utilizacion del alimento.

Etiquetado opcional: en el etiquetado opcional se podra presentar cualquier
informacion grafica como escrita, impresa o grafica, siempre que no esté en
contradiccibn con los requisitos obligatorios del presente reglamento técnico,
incluidos los referentes a la declaracion de propiedades y al engafio establecidos en
la Seccion Principios Generales.

Las etiquetas que se coloquen en los alimentos previamente envasados deberan
aplicarse de manera que no se separe del envase.

Los datos que deben aparecer en la etiqueta, en virtud de este reglamento técnico o
de cualquier otro reglamento técnico especifico del producto deberan indicarse con
caracteres claros, visibles y faciles de leer por el consumidor en circunstancias
normales de compra y uso.

Para presentar la informacién de la etiqueta deberan de utilizarse caracteres cuya
altura no sea inferior a 1 mm, entendiendo dicha altura como la distancia
comprendida desde la linea de base hasta la base superior de un caracter en
mayuscula.

El nombre y contenido neto del alimento deberan de aparecer en el mismo campo de

vision.
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¢ Cuando el idioma en que esta redactada la etiqueta original no sea el espafiol, debe
colocarse una etiqueta complementaria, que contenga la informacién obligatoria que
se establece en las secciones 5 al 7 del RTCA 67.01.07:10.

Por ello, el Ministerio de Economia, Industria y Comercio ha procurado brindar un soporte
técnico sobre este tema ofreciendo algunas guias para orientar a los usuarios informacion
juridica y otras disposiciones fundamentales para la confeccion correcta de sus etiquetas,
con el fin de agilizar el comercio internacional de los productos y ayudar a los consumidores

en su eleccion.

ANEXO No. 15INSCRIPCION Y AUTORIZACION PARA EXPORTAR
CAFE

Inscripcidn y autorizacion para exportar café

La persona Natural o Juridica interesada en la exportacion de café, debera presentarse ante
el CONSEJO SALVADORENO DEL CAFE (CSC) a fin de solicitar la inscripcion y
autorizacion que lo acredite como exportador de café, es necesario cumplir los requisitos

detallados a continuacién®

1. Enviar carta de solicitud dirigida al Director Ejecutivo del CSC, firmada por el
representante natural o legal de la empresa exportadora, incluyendo la informacion

siguiente:

e Nombre y apellido si es persona natural o Denominacién o Raz6n Social si es
empresa.

e Nacionalidad

e Naturaleza y Nombre de los representantes si es persona juridica

e Numero de Documento Unico de Identidad (DUI) y si es extranjero Carnet de
extranjero

e Residente para las personas naturales

e Numero de Identificacion Tributaria (NIT)

e Numero de Matricula de Comercio

e Registro del Impuesto al Valor Agregado (IVA)

e Domicilio

e Direccién completa de la oficina

%3 Consejo Salvadorefio del Café CSC
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o Numeros de teléfonos y fax
e Correos electronicos

o Registro de Marca (s)

1.1 Registro de firmas autorizadas para realizar operaciones y tramites ante el CSC,

conteniendo la siguiente informacion:

¢ Nombre completo

e DUI

e Cargo de las personas autorizadas
e Firma de las personas autorizadas

e Tipo de autorizacion
1. Adjuntar a la carta de solicitud los siguientes documentos:

e Original y fotocopia legalizada de:

e DUI vy si es extranjero Carnet de Identificacion de extranjero residente, del solicitante
o de su representante legal y de las personas autorizadas para realizar los tramites.

e Sies una persona juridica, escritura de constitucion debidamente inscrita,

e Tarjetade NIT

o Tarjeta de IVA

e Certificaciobn de Registro de Calidades y Marcas, extendido por la oficina
correspondiente del Centro Nacional de Registros.

e Ultimo Balance o Balance Inicial si es empresa nueva

Con la documentacion e informacion anterior el CSC extenderd una constancia de
Autorizacion al exportador. A la constancia, el exportador le anexara fotocopia del NIT, DUI
y si es extranjero Carnet de Identificacion de Extranjero Residente y la Escritura de
Comercio, para ser presentada al Centro de Tramites de Exportacion (CENTREX), del

Banco Central de Reserva.
Inscripcion de venta de café

El exportador procedera a solicitar al Consejo Salvadorefio del Café la inscripcion del
contrato de venta de café efectuada al exterior, a mas tardar el dia habil siguiente después

de concertado el negocio. La solicitud de inscripcion debera contener los datos siguientes:

¢ Numero correlativo del contrato asignado por el exportador
o Nombre y Cédigo del exportador

o Nombre del comprador en el exterior
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e Cantidad y peso del café exportable (en sacos de 69 kilos)
e Ao de la cosecha

e Calidad y preparacion del café

e Marcas

e Mes de embarque

o Puerto de embarqgue si ya se conoce

e Destino

e Fechay hora de contratacion

¢ Condiciones y forma de pago
Embarque de café

1. Al aproximarse la fecha del embarque del café contratado, el exportador procedera a
solicitar por escrito al CSC el correspondiente permiso de exportacion y certificado de

origen, detallando en ella la informacion siguiente:

o Nombre del Comprador

e Contrato No

e Cantidad
e Precio
e Marca

e Calidad y Preparacion

e Cosecha

o Fecha aproximada de embarque

e Puerto de embarque

e Puerto de destino

o Partida del Embarque:

e 09-(cbdigo del Exportador)—(Numero de Partida Correlativo)
e Vapor y/o compafiia Naviera

¢ Nombre del Banco con quien emitira la cobranza

El Consejo extendera el Permiso de Exportaciéon y Certificado de Origen en un plazo de 24
horas habiles. Una vez emitido el Permiso de Exportacion, el delegado del Ministerio de
Hacienda ante el CSC emitird un mandamiento de ingreso para el valor correspondiente a la
tasa de registro (para la cosecha 2002/03 se aprobé en $0.35 cts. por cada quintal de café
oro) y un mandamiento de ingreso para el pago de la contribucion especial de los
caficultores para Investigacion y Transferencia Tecnoldgica, establecida en $0.50 cts. Por

guintal oro exportado.
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Un tercer mandamiento de ingreso serd emitido por el Fondo de Emergencia para el Café
de $5.75 por cada quintal de café oro exportado, que se retendra en la liquidacion de la

cobranza.

3. Al recibir el Permiso de Exportacién y Certificado de Origen, el exportador los presentara
al CENTREX, adjuntando a éstos, el contrato de venta y su respectiva factura comercial. Asi
mismo, llenara el formulario “Solicitud de Registro de Exportaciéon y el del Sistema
Generalizado de Preferencias (S.G.P.), para embarques a Europa y el Caribbeam Basin

Iniciative (C.B.l.) para embarques a U.S.A”

4. Los documentos anteriores han de presentarse en las oficinas centrales de C.E.P.A,, si el

embarque es por puerto salvadorefio y/o la Compafia Naviera si es por otra via.

5. Después de efectuarse el embarque, el exportador devolvera al CSC, el certificado de
origen, firmado por el funcionario de aduana, anexando los conocimientos de embarque en
original y copias no negociables, a fin de que sea completado y autorizado por el funcionario

designado por este Consejo.
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