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Resumen

El presente trabajo consistid en la identificacion de oportunidades de negocio de exportacion
al mercado europeo del cultivo mani para la empresa Campo Agricola en la campafia 2021/22.

Durante el desarrollo se analizaron los factores internos y externos que mas impacto tienen
en la compafiia 'y, como resultado, se concluyé que la empresa debe implementar una estrategia
adaptativa. Luego, a través del proceso jerarquico analitico, se logré seleccionar a Paises Bajos
como el mercado méas conveniente para la exportacion del producto con oportunidades de
negocio concretas en ese pais. Posteriormente, se analizaron las barreras del comercio, los
principales factores logisticos, el tipo de contrato y forma de pago. Finalmente, se construyo
un Diagrama Gantt como guia practica de implementacion, con recursos necesarios e hitos,

para lograr el objetivo de internacionalizacion.

Los resultados del trabajo muestran que Campo Agricola cuenta con 19 meses para lograr
su objetivo y debe formar un equipo de trabajo interdisciplinario, ademas debe realizar, a través

de la contratacion de un servicio tercerizado, la transformacién de su produccion primaria.

Palabras Claves: Mani; Exportacion; Identificacion de Oportunidades; Paises Bajos

Abstract

The case report consisted of identifying business export opportunities for the European-

peanut-cultivation market, regarding Campo Agricola’s 2021/2022 campaign.

Throughout the development of this work, internal and external factors with highly-level
impacts for the company were analyzed. As a result, the company must implement adaptative
strategy. Then, using the hierarchical analytical process, it was possible to select Netherlands
as the most convenient market for exporting the product with specific business opportunities
in that country. Furthermore, trade barriers, main logistical factors, type of contract and
payment methods were analyzed. Finally, a Gantt chart was built as a practical implementation

guide, with necessary resources and milestones, to achieve internationalization objective.

The case report’s results show that Campo Agricola has 19 months in order to archive
objectives. It must form an interdisciplinary work-team, besides transforming its primary

production by either hiring an outsourced service.

Keywords: Peanut; Export; Identifying Business; Netherland



Introduccion

El presente trabajo desarrolla la identificacion de oportunidades de negocio de exportacion
en el mercado europeo para el cultivo mani, SIM 1202.42.00.310 J, de la empresa Campo

Agricola para la campafia 2021/22.

Este reporte de caso posee relevancia por ser representativo en los desafios en materia de
exportacion con los que se encuentran los pequefios 0 medianos productores de mani en la zona
de Hernando, ademas, es un estudio que aporta distintos analisis y dimensiones que permiten

trazar un camino para la exportacion.

Campo Agricola se forma en el afio 2004 y consta de 4 socios que deciden emprender en la
explotacion agricola primaria en la zona de Hernando y Pampayasta Sur, departamento Tercero
Aurriba, Provincia de Cérdoba. La sociedad cuenta con 552 hectareas propiedad de los socios y
se adicionan otros campos arrendados de acuerdo con la conveniencia econdémica y proyeccion

de cada campaiia.

La empresa posee una mision, vision y politica a largo plazo alineadas con el desarrollo y
expansion de la empresa en conjunto con sus trabajadores y socios. Estos lineamientos son

conducidos por principios éticos, profesionales y de sustentabilidad.

La sociedad siembra cuatro cultivos entre los meses de octubre a diciembre. Dependiendo
de las distintas variables, la cosecha se proyecta para los meses de marzo a junio del afio
siguiente. Posee una politica de rotacion de cultivo para la sustentabilidad agrénoma y

econdémica.

Las campafias en general constan de la eleccion del lote, la siembra, el control y aplicacion
de herbicidas y funguicidas, cosecha y, finalmente, almacenamiento. Todos estos pasos se

repiten en cada ciclo del proceso.

La estrategia de comercializacidn consiste en espaciar las ventas de acuerdo con necesidades
de fondos y precio internacional del cultivo. La totalidad de dichas ventas se realiza a empresas

de su cercania para su procesamiento y tiene como destino final el mercado externo.

Gran parte del know how del proceso y actividades se encuentra tercerizado. No cuenta con

un departamento de comercio internacional y no posee historia en gestiones de exportacion.

Para desarrollar este reporte de caso de identificacion de oportunidades de exportacion en

el mercado europeo se toman cinco antecedentes relacionados con la tematica. El primero de



ellos es el Informe del Ministerio de Relaciones Exteriores de Europa (2019), que trata sobre
la exportacién de mani para la industria alimentaria, éste muestra informacion que explica
porque Europa es un mercado importante para la exportacion del mani no solo mostrando los
habitos de consumo sino también explicando: el valor agregado que se la da a la materia prima
cuando se importa, el precio en el mercado interno y las regulaciones a cumplir para poder
exportar. Claramente, el mercado europeo para este producto es un mercado que todavia posee

océanos azules?, principalmente porque la produccion interna de la materia prima es limitada.

En segundo lugar, se menciona el trabajo Competitiveness in Global Agri-Food Trade: The
Case od Peanuts (Attila & Alieu, 2017), es una investigacion que tiene como objetivo analizar
las ventajas comparativas del comercio de mani a nivel mundial y son muy interesantes las
conclusiones a las que llega en términos de entender como varié la supervivencia de empresas

a lo largo del periodo estudiado, lo que sugiere un mercado con gran competencia.

Se toma como tercer antecedente el libro Cultivo del Mani en Cérdoba (Fernandez &
Giayetto, 2017), es una obra realizada por personas vinculadas a la Universidad Nacional de
Rio Cuarto, Facultad de Agronomia y Veterinaria, que abarca en forma integral toda la
informacidn sobre el cultivo mani, lo cual permite entender las complejidades de su proceso de

produccién complementando la informacion que proporciona Campo Agricola.

A continuacién, como cuarto antecedente se elige a la tesis Mani Confiteria: desafio para el
pequefio y mediano productor (Di Matteo, 2017). Es un trabajo de grado realizado por un
estudiante de la Universidad Torcuato Di Tellay publicado por dicha Universidad. Su principal
atractivo radica en que tiene un enfoque en finanzas y el trabajo esta orientado al pequefio y

mediano productor, mismas caracteristicas que posee la empresa en estudio en este trabajo.

Finalmente, el Resumen de Cadena de Mani del Ministerio de Agricultura, Ganaderia y
Pesca de la Republica Argentina (2019), es un resumen ejecutivo donde se muestran a grandes
rasgos las zonas y numeros que maneja esta industria, es un aporte muy util para entender el

estado de situacion general.

Los antecedentes elegidos permitiran abordar los objetivos de la empresa desde diferentes
aristas, aportando datos sobre los volimenes de comercio y habitos de consumo entre otros.

Ademas, entendiendo las particularidades que presenta el cultivo del mani en su proceso

! La teoria del océano Azul fue formulada el libro La estrategia del océano azul, lo que indica
gue no es un mercado saturado, sino que puede seguir creciendo. (Mauborgne, 2015).



productivo, asi como también brindando referencias de como les ha ido a otras compafiias que

han emprendido en la exportacion de este producto.

Obijetivo General
Identificar una oportunidad de negocio de exportacion en el mercado europeo para el
producto mani en la campafia 2021/22.

Objetivos Especificos
e Seleccionar un mercado conveniente para la exportacion del producto.

e Analizar las barreras arancelarias y no arancelarias que existan en el mercado objetivo.

Analisis de Situacion
Campo Agricola dedica alrededor de 80 hectéreas por temporada al cultivo mani con un
rinde promedio en las campafas 2014/15 y 2015/16 de 4,5 Tn/Ha, si bien el rinde depende de
factores internos y externos, esta cantidad se encuentra alejada del rinde récord de otro

productor que se situd en la campafia 2017/18 en 5,2 Tn/Ha (Agrovoz, 2018).

En la estructura de costos de las campafias de Campo Agricola se identifican los siguiente

puntos claves:
e Venta del 100% de la produccidn para las campafas 2014/15 y 2015/16.

e Gastos de comercializacion, se muestran con una variabilidad de una campafia a otra 'y

en promedio se encuentran en 5,45%

e Costos de Produccion, se mantienen estables entre ambas campafias y rondan en un
promedio de 47,7%.

e La Utilidad Bruta antes de los costos de estructura se encuentra en promedio para las

dos campaiias en 46,9%.

e Y, finalmente, se muestra la Utilidad Neta con un rinde por campafia en promedio de
45,45%, este valor se posiciona por arriba de la utilidad neta de otros cultivos que

siembra la empresa. (Universidad Siglo 21, 2020).



Por otro lado, el informe realizado por el Ministerio de Agricultura de la Republica

Argentina denominado Cadena de Mani muestra que el pais se encuentra en una posicion

destacada a nivel mundial como productor y exportador de mani y derivados, ver Tabla 1.

Tabla 1 - Posicién de la Argentina como productor y exportador de mani NCM 1202.42.00

y derivados.
Exportador
Ranking Productor Mani MNC | Preparaciones de : ;
1202.42.00 Mani Aceite de Mani

1 China (40 %) India (31%) Argentina (38%) | Argentina (30%)
2 India (16%) USA (27%) China (28%) Brasil (19%)
3 Nigeria (7%) Argentina (15%) | USA (11%) Senegal (8%)
4 USA (6%)
S Sudan (3%)
6 Myanmar (3%)
7 Argentina (3%)

Fuente — Desarrollo propio, informacion obtenida del Ministerio de Agricultura,
Ganaderia y Pesca (2019).

En el mismo informe se mencionan datos sobre consumo anual per cépita para esta
oleaginosa que es para China de 10,54 kg/hab; Indonesia 6,23 kg/hab; India 3,96 kg/hab;
Canada 3,71 kg/ hab; UE 5 kg/hab, mientras que, para Argentina, el consumo es de 1 kg/hab.
(MAGP, 2019).

Estas condiciones de produccion y exportacion, sumado a las caracteristicas del consumo

mundial, propician un escenario atractivo para los productores locales de mani.

Para profundizar en el estado de situacion externo e interno de la empresa Campo Agricola
se realizan tres estudios. Un analisis PESTEL, un analisis FODA y un analisis de Estrategia
con el fin de concluir en un diagnostico de situacion de acuerdo con los objetivos definidos

para este reporte de caso.

En el analisis PESTEL se evaltan los factores externos a través de una matriz ponderada

dividida por los siguientes apartados:
e Politico — Legales.
e Econdmicos.

e Sociales.



e Tecnologicos / Ecologicos.

Factores Politicos — Legales:

Poseen en general un alto impacto en la empresa y se pueden dividir en leyes, decretos,

resoluciones, disposiciones, normas y declaraciones. Algunos ejemplos son:

Promulgacion de la Ley Provincial 10.092/12 que crea la denominacion de origen
exclusivamente para el mani cultivado en la provincia de Coérdoba “Mani de
Cordoba", con el fin de agregarle un tributo de valor, poseer un sello distintivo que
permita desarrollar la marca de origen, conservar la calidad y cumplir con las
regulaciones fitobioldgicas y nutricionales del producto elaborado en la regién.

(Poder Legislativo Provincial - Republica Argentina, 2012).

En la Disposicion ANMAT 4908/20 se fijan, a través del Certificado Sanitario
Oficial de Exportacion, los requisitos para la exportacion al mercado europeo de los
productos alimenticios que contienen mani en un porcentaje igual o mayor al 20%,
en cumplimiento con las resoluciones del Consejo y Parlamento Europeo que,
ademas, reconoce al ANMAT como ente nacional calificado para tal fin (CDA,
2020).

El Ministerio de Desarrollo Productivo lanzé el Plan de Desarrollo Federal
Exportador Pyme que cuenta con una inversion de $20.000 millones de pesos. Este

plan se centra en cuatro ejes de trabajo:
o Capacitacion.
o Asistencia técnica.
o Financiamiento.
o Promocidén y Posicionamiento.

El plan busca alcanzar un impacto en mas de 13.000 pequefias y medianas empresas
a lo largo del pais. Argentina en los ultimos tiempos registra una caida de sus
exportaciones y muy baja participacion del sector pyme, con esta medida se intenta
revertir la tendencia (MDP, 2020).



e En el Congreso Mundial del Mani, organizado por la Camara Argentina del Mani,
Eduardo Navi, su presidente, declard al diario AgroVoz: “Las politicas publicas son

el principal escollo que encuentra la cadena” (Ré, 2020).

Factor Econdmico:

Este factor, al igual que el politico - legal, posee un alto impacto y se pueden evidenciar
como accion de acatamiento inmediato o como resultado de la gestion administrativa de un

pais.

e El decreto Nacional 230/20 establece el cambio de aranceles para los derechos de

exportacion, modificando la del cultivo mani para la siguiente posicion:

o 1202.42.00.310J 7% (Poder Ejecutivo - Republica Argentina,
2020).

e La variacion del valor del mani a nivel mundial y del tipo de cambio son variables
que influyen profundamente en los negocios y compariias, como se evidencia en la
empresa Campo Agricola, donde estos modelan su estrategia de venta en funcién de
estas variables (Universidad Siglo 21, 2020).

Figura 1— Variacion del precio del mani 1202.42.00 - calibre40/50, c.i.f. Rotterdam
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Fuente — Index Mundi (2021).



Figura 2— Variacion de la cotizacion del ddlar respecto al peso argentino
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Fuente - Desarrollo Propio — Informacion obtenida del Banco Nacion de la Republica
Argentina.

e En cuanto a la situacién global de pandemia por el virus Covidl9 que estd
transcurriendo en todos los paises, y en Argentina con su caracteristica propia, hay
un indicador importante para el sector agropecuario, el volumen de exportaciones
del sector primario durante el 2020 respecto del afio anterior muestra un descenso
en su volumen del 7,4% vy para el rubro de frutos oleaginosos una disminucion del
16,4% de acuerdo con lo que se observa en el reporte de Intercambio Comercial del
INDEC (2021).

Factor Tecnoldgico

Existen varias iniciativas sobre la Investigacion y Desarrollo (I + D) de nuevas tecnologicas
para aplicarse en la produccion del mani, un ejemplo es la Fundacién Mani Argentino que nacid

en el afio 2001 y tiene como objetivos principales:
e Promover el desarrollo y mejoramiento del cultivo.
e Mejorar la activad productiva y comercial.
e Promover el dictado de cursos y publicaciones.
e Celebrar acuerdos y convenios con entidades, personas o equipos de investigacion

e Realizar estudios de industrializacion, usos alternativos y comercializacion del mani.



Estos objetivos son alcanzados por los convenios con entidades publicas y privadas

realizados por la Camara Argentina del Mani (2020).
Factor Ecologico

Para esta industria el factor ecoldgico es un factor delicado y puede modificar

instantdneamente todas las proyecciones, como referencia se puede tomar al clima.

Si bien existen mecanismos de resguardo como los seguros, el clima es una amenaza

constante en sus extremos tanto por situaciones de sequia, granizo o excedente de lluvias.

En la campafia 2017/2018 se obtuvo una caida del 41% respecto de la campafia del afio
anterior por culpa de la sequia, transformandose en la camparfia méas baja de los dltimos 10 afios
(MAGP, 2020).

A continuacion, en la Tabla 2 se muestra la matriz PESTEL con el impacto para la empresa

de cada uno de los factores.

Tabla 2 - Anélisis PESTEL

Factor LT Impacto
IPIt|T| I |Ir[O]|A]|p(X)

Politico - Legales
Legislacion especifica 3(#|+|Ma|3|x|x| 1 2,1
Tratados internacionales 3(1/+|Ma|4|x 0 0,35
Legislacion tributaria 2 |1|-|Ma|4|x|x]| 1 2,7
Legislacion laboral 1]11]-] =3 [x|x| 1 1
Estabilidad social 3|#|-] =12 x| 1 1,25
Proteccion de la Propiedad Intelectual 3|(1|+|Ma|4|x 1 1,75
Econdmicos
Derechos de exportacion 3|1/-|Ma|4 x| 1 2,1
Balanza comercial 3|6/-|Ma|3 x| 1 1,8
Acceso al crédito 2 |#|-|Ma|2]|X 1 1,2
Inflacion IPM 2 |1|-|Ma|4 x| 1 1,8
Tasa de cambio 3|1|-|Ma|3 x| 1 1,8
Politica monetaria 2 |#|-|Ma|3 x| 1 1,25
Riesgo pais 2 |#|-|Ma|?2 x| 1 1,2
Restricciones cambiarias 2 1|-|/Ma|3 x| 1 1,75
Crecimiento del PBI 3 |#|-|Ma|3 x| 1 15
Recursos energeéticos 2 |16/-|Maj|3 x| O 0,5
Variacion del precio del mani 411]-|Ma|4|x|x]| 1 3,6
Sociales
Patrones de consumo 2 [#|+|Ma|2|Xx 0 0,4
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Salud y movilidad social 3(1]-|Ma|4 x| 1 1,75
Factores Tecnoldgicos

Impacto de las nuevas tecnologias 3 |#|+|Ma|4]|X 1 2,8
Inversién en 1+D 2 |#|0] = |4 |x|x| 1 15
Automatizacion de procesos 3|#|+|Ma|4|x|x]| 1 2,8
Incentivos a nuevas tecnologias 2 |#|0] = | 3|X 0 0,75
Factores Ecoldgicos

Normas agrénomas del mani J|#|+|Ma|2|x|x]| 0 0,25
Normas sobre residuos quimicos 3|[#|+|Ma|2|x|x| O 0,25
Clima 3|18+ Ma|4|x|x| 1 1,75

Fuente - Desarrollo Propio, se utiliza el documento Administracion Estratégica compilado
por Octavio Cervantes (Cervantes, 2015); Informacion obtenida de: Gobierno Nacional,
Provincial; INDEC; BCRA; INAL; AFIP; BNA; Bloomberg; Bolsa de Cérdoba; CAM; SMN.

Como conclusion de este andlisis de factores externos, la empresa se encuentra operando en
una zona estratégica donde se proyectan distintas politicas que promueven la produccion del
cultivo mani como, por ejemplo, la Ley de Denominacion de Origen que intenta dar una
identidad de marca y calidad a nivel internacional. A lo que debe prestar atencion, y mantener
riguroso control la empresa, es a lo que respecta a medidas econdémicas, situacion cambiaria
del pais, previsibilidad, aranceles y promociones a la exportacion, porque son variables que

tienen el potencial para cambiar drasticamente el negocio.

Por otro lado, en esta industria es imprescindible estar actualizado en cuestiones de

desarrollo tecnolégico que pueden mejorar el proceso o elevar el estandar del producto.

Finalmente, la variables ecol6gicas cada vez toman mayor protagonismo y es necesario
alinear las politicas de produccion a las regulaciones existentes en los mercados y tener
previsibilidad sobre cuestiones mas impredecibles como el clima, resguardando la inversién

con seguros.

Siguiendo con el analisis de situacion, se procede a realizar la matriz FODA para identificar
las principales Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la empresa Campo
Agricola, aplicando una ponderacion a cada uno de los items evaluados en la matriz. El anélisis

se centra en la identificacion de los factores externos e internos:



Tabla 3 - Andlisis FODA

11

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas Total
L No cuenta con Vender el producto
Produccion de :
: personal de a otros mercados, Regulaciones,
la materia 3 . 3 . 3 2| 11
. . comercio ampliando su Aranceles.
prima (mani). . . .
internacional. variedad.
Argentina en
Experiencia No posee posicion destacada
. S i Valor
de varias 2 | experiencia en 3 |enlaproducciony | 3 . 2| 10
~ - ., Internacional.
campanas. exportacion. exportacion de
mani y derivados.
No dispone de
Cumplimiento| |maquinarias que Contexto
de las transformen o Mercado en :
. 3 2 - 2 | Internacional por |1| 8
regulaciones agreguen valor a la crecimiento. Covid
locales. materia prima '
producida.
Volume_n,de 3 | Mayor rentabilidad. | 3 | Clima. 31 9
produccion.
21,05% |8 28,95% |11 28,95% |11 21,05% (8| 38

Fuente - Fuente Desarrollo Propio, se utilizada la metodologia compilada por José Luis

Ramirez Rojas (2020); Campo Agricola (Universidad Siglo 21, 2020).

A continuacion, en la Figura 3, se observa graficamente la proporcion de los factores en un

grafico polar con una tendencia enfatizada en las Oportunidades y Debilidades evaluadas en la

matriz.

Figura 3 - Grafico de Magnitud Polar

Amenazas

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Fuente - Desarrollo Propio — Resultados de la Matriz FODA
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Para complementar el analisis FODA se realiza un Analisis Estratégico. De acuerdo con los
resultados de la matriz, a Campo Agricola se le recomienda implementar una estrategia DO
(Estrategia Adaptativa) que consiste en superar o minimizar las debilidades para aprovechar
las oportunidades que existen. En estos casos es conveniente un cambio en la politica del
producto posiblemente incorporando tecnologia al proceso para ampliar su variedad o
generando alianzas estratégicas con otros productores, alineando de esta forma el proceso

global a los objetivos y exigencias del mercado.

Se logra identificar que la empresa posee un enorme potencial para encarar las
recomendaciones resultantes de los analisis. La compafiia debe armar un plan de accion
cuantificable con metas claras que permitan trabajar las debilidades detectadas, y que se
encuentre alineado con los objetivos. De esta forma, Campo Agricola podrd, entre otras cosas,
adquirir conocimiento para abordar acciones de comercio internacional y empoderarse en

funcion de las oportunidades.

Diagnostico y Discusion

Para lograr identificar oportunidades de negocio en el mercado europeo se requiere de un
entendimiento profundo y constante de los cambios que van sucediendo en los mercados y en
sus variables caracteristicas como son la oferta, la demanda, los precios, los habitos y formas
de consumo, entre otras. Del andlisis de situacion se interpreta que los productores que lograron
identificar esas oportunidades de negocio e internacionalizaron su produccion de mani al
mercado europeo debieron reconocer dichas caracteristicas, seleccionar mercados, armar
distintas estrategias y cumplir con una serie de requisitos especificos. Para alcanzar estos hitos,
también, necesitaron incorporar conocimientos, realizar inversiones en tecnologia, adecuar sus
instalaciones y ajustar sus procesos y procedimientos. Otra caracteristica importante que surge
es la diversidad de oferta de productos que ofrecen utilizando como base la misma materia

prima.

Por otro lado, las pequefias y medianas empresas que se enfocaron en la produccion de la
materia prima, sin contar con volimenes significativos, quedaron expuestas a multiples riesgos
y problemas, entre ellos, se encontré el alto grado de dependencia que poseen con terceros
actores y, como consecuencia de esto, las empresas terminaron siendo un eslabdn béasico del

negocio, ademas, la estrategia mencionada no permitié adquirir los conocimientos y
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experiencias necesarias para identificar oportunidades de negocio de exportacion, por el
contrario, dejé a las empresas susceptibles a los cambios en el entorno y en una posicion de
zona de confort, dificultando el crecimiento y las posibilidades de ampliar sus capacidades o,

por ejemplo, de innovar con su materia prima.

La identificacion de oportunidades de negocios de exportacion es el camino para abrir las
puertas a que los pequefios y medianos productores obtengan las habilidades para conocer en
detalle el mercado externo, las exigencias regulatorias, los aspectos logisticos, a sus clientes y
que logren empoderarse para exportar su produccion de manera exitosa, ademas, esto
aumentaria las posibilidades de expandirse, de identificar nuevos aspectos para darle otros
valores a sus productos, aprovechando al maximo el fomento que se realiza en la zona de

Hernando con iniciativas como la Denominacion de Origen, Mani de Cérdoba .

En definitiva, este rumbo busca generar un circulo virtuoso del que se beneficien las
empresas cumpliendo sus objetivos y posicionandose de otra forma en el mercado, la
comunidad de la que forma parte por la oportunidad de empleo, capacitacion y bienestar y el
pais en general porque aportaria su grano de arena a la balanza comercial y a otras variables

macro del pais.

Marco Teorico
En este marco tedrico se postulan los diferentes aspectos que debe tener en cuenta la empresa
para identificar el mercado que presenta una oportunidad de negocio de exportacion, el
cumplimiento de las barreras del comercio para luego finalizar exponiendo algunos de los
componentes principales que integran una internacionalizacion como son el contrato de compra

venta, las formas de pago y logistica internacional.

Para la seleccion de la oportunidad de negocio en el mercado europeo se utiliza el Proceso
Jerarquico Analitico AHP Analytic Hierarchy Process. Se sigue la metodologia del paper
Priorizacion Multicriterio de Mercados Potenciales de Comercio (Araya-Pizarro & Araya-
Pizarro, 2019) publicado en la plataforma Scielo®. En la Tabla 4 se puede observar un modelo
de la matriz AHP.

2 Scielo es una plataforma de basqueda de publicaciones cientificas.



Tabla 4 - Modelo de matriz AHP
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Alternativas de

Objetivo Criterios Pesos Subcriterios Pesos paises
Crecimiento Econémico wl.l
Criterio 1 wi Poder Adquisitivo wl.2
Seleccionar o Volumen de Importaciones wl.3
priorizar Exportaciones wl.4
mercados Barreras al comercio w2.1
Internacionales . Riesgo w2.2
Criterio 2 w2 Facilidad para hacer negocios w2.3
Transparencia y corrupcion w2.4

Fuente - Araya-Pizarro & Araya-Pizarro (2019).

Una vez seleccionado el mercado objetivo se analizan las barreras que existen para

comercializar. La Organizacion Mundial del Comercio en su pagina menciona que las barreras

no arancelarias no deben ser discriminatorias ni crear obstaculos innecesarios al comercio y

reconoce el derecho de los miembros a aplicar estas barreras siempre y cuando promuevan la

proteccién de la salud y la seguridad de las personas o el medio ambiente. Respecto a las

barreras arancelarias incentiva a que éstas disminuyan y se consoliden segln los acordado en

la Ronda de Uruguay, estos esfuerzos contintan siendo trabajados en el marco del Programa

de Doha. En el mismo sitio se puede acceder a la herramienta Portal Integrado de Informacion

Comercial, I-TIP, la cual recopila informacion de las barreras que afectan al comercio (OMC,

2020).

Barreras No Arancelarias: en la Tabla 5 se recopilan las Barreras No Arancelarias para el

comercio entre Argentina y la Comunidad Europea.

Tabla 5 - Barreras No Arancelarias

Barreras

Observaciones

Registro como
Exportador en la
pagina de AFIP

Fuente: Administracion Federal de Ingresos Publicos (2020).

Registro Unico de
Operadores de la

Cadena Agroindustrial

(RUCA)

Fuente: Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca - Argentina (2020).

Declaracién de Venta

al Exterior (DJVE)

Fuente: Ministerio de Agroindustria (2020).




Requerimientos de la
Comunidad Europea
para exportar mani,
agrupadas en el
Certificado Sanitario
ANMAT
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RCE178/2002: establece los principios y requisitos generales de la legislacion
alimentaria.

RCE 852/2004: establece normas generales destinadas a los operadores de
empresas alimentarias.

RUE 2017/265: integra en un Unico marco legislativo las normas aplicables a los
controles oficiales de los animales y mercancias que se introduzcan en la UE.
RCE 1881/2006: establece los niveles maximos de micotoxinas, incluidas las
aflatoxinas, en los alimentos.

RCE 401/2006: establece las disposiciones sobre muestreo y analisis para el
control de las micotoxinas, incluidas las aflatoxinas, en alimentos.

RUE 2014/884: establecio las condiciones especiales a la importacion desde
terceros paises.

RUE 2019/1793: establece las condiciones especiales que regulan la entrada en la
Union Europea de determinadas partidas de alimentos

RUE 2016/2106: establece que los productos que contengan mani en un
porcentaje superior al 20% deben ser fiscalizados por las autoridades competentes
del pais de origen.

Fuente: Centro Despachantes de Aduana de la RepUblica Argentina (2020).

El embalaje y
etiquetado

RUE 2011/1169 — RCE 94/62: establece las condiciones para preservar e
identificar el producto.

Fuente: Comision Europea (2020).

Fuente - Informacion obtenida de AFIP, Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca,
Centro de despachantes de Aduana, Comunidad Europea.

Barreras Arancelarias: los derechos de exportacion del producto mani en Argentina se

verifican de acuerdo con la posicién arancelaria del producto en estudio SIM 1202.42.00.310

J, la herramienta utilizada es Tarifar (2020).

En cuanto a la Comunidad Europea, ésta posee un nivel de integracion aduanera donde hay

un derecho comun a la importacion y lo que varia son los impuestos internos de cada pais, esta

informacidn se verifica en la pagina oficial de la Comunidad (2020).

Una vez iniciado el proceso de venta internacional donde las empresas se pusieron de

acuerdo, y el cliente acepto una oferta, surge el contrato internacional el cual esta regulado por
la Convencién de Viena de 1980 (CNUDMI, 2010). Dicha Convencion fue ratificada por la
Republica Argentina en la Ley 22.765. (Poder Legislativo - Republica Argentina, 1980).

En el contrato de compraventa mencionado se definen las formas de pago y la logistica entre
otros factores. “Dependiendo de la confianza que tenemos en la otra parte y las circunstancias
relacionadas con cada transaccion podemos emplear un medio u otro” (Moreno, 2000). Los

medios de pago frecuentes son:
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a) Orden de pago o Transferencia bancaria, b) Cheque Bancario Internacional, c) Letra
de Cambio, d) Cobranza documentaria, ) Letras Avaladas, f) Crédito documentario

/Carta de crédito comercial.

Finalmente, la logistica y entrega de la mercaderia es el punto de cierre del contrato de
compraventa internacional. Como se menciona en el Diario del Exportador los factores més

destacados son:

a) Tipo de producto a exportar, b) Peso del producto, c) Volumen de la carga, d) Punto
de Origen y destino, e) Tipo de empaque y embalaje, f) Requerimientos del comprador
o0 del pais de destino. (Diario del Exportador, 2017).

En este apartado se desarrollaron las diferentes definiciones, herramientas, procesos,
teorias y demas componentes que permiten abordar en distintas dimensiones los objetivos y

tematicas estratégicas del presente trabajo.

Plan de Implementacion
Las acciones del presente plan tienen como proposito general identificar una oportunidad
de negocio de exportacion en el mercado europeo para el producto mani, cuya posicion
arancelaria es 1202.42.00.310 J, en la campafa 2021/22, a través de la seleccion del pais
destino, del andlisis de las barreras del comercio y de la identificacion de los factores logisticos,

proponiendo ademas contrato y forma de pago.

Se identifican como aspectos limitantes que la empresa Campo Agricola no posee
departamento de comercio internacional y no cuenta con los elementos necesarios para adecuar
su proceso productivo y materia prima a las exigencias del mercado exterior. Tampoco cuenta
con un area de marketing para desarrollar las estrategias de penetracion de mercado. Estos

puntos se tendran en cuenta dentro del Diagrama Gantt al final de este apartado.

Para la identificacién del mercado meta se realiza un proceso de seleccidn de paises con el
fin de encontrar el mas conveniente para la compafiia. El objetivo, los criterios, subcriterios y

alternativas que se utilizan para este proceso se muestran en la Tabla 6.
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Tabla 6 - Estructura Jerarquica de seleccion de mercado definida para Campo Agricola

Objetivo Criterios Sub Criterios Definicion Fuente | Alternativas
Volumen de
Importaciones de Mani Trade Map
. (NCM 12042.00).
Indicadores Volumen de
Seleccionar un | de Mercado Exportaciones Mani. Trade Map
merca_ldo Potencial. Consumo per capita de : .
conveniente NUts. Statista Paises de
exgg:?a::a;én Crecimiento Econémico. SanFa_n,der Trade Europa
del producto | Indicadores Barreras no arancelarlgrc,. Com!s!gn Europea
de Derechos de Importaciéon. | Comision Europea
accesibilidad Impuestos Internos. Santander Trade
y riesgo, | Infraestructura Santander Trade
Logistica

Fuente - Desarrollo Propio — Informacién obtenida de Trademap, Santander Trade,
Comisién Europea, Statista.

Seguidamente, en la Tabla 7, se muestran los paises de Europa que tuvieron volumenes de

importacion en el afio 2019.

Tabla 7 - Volumen de Importaciones de Mani NCM 1202.42.00 en paises de Europa 2019

Paises Tns. Paises Tns. Paises Tns. | Paises Tns.

Paises Bajos 330367 | Grecia 13117 | Portugal 2736 | Suiza 725
Rusia 152033 | Bulgaria 12525 | Macedonia| 3018 | Letonia 812
Alemania 102859 | Serbia 8626 | Austria 3544 | Chipre 768
Reino Unido 93837 | Noruega 7055 | Suecia 2804 | Albania 1120
Polonia 64618 | Hungria 7312 | Eslovaquia| 2187 | Moldavia 863
Esparia 37339 | Luxemburgo 6973 | Finlandia | 2816 | Montenegro 564
Francia 30053 | Rumania 6489 | Bielorrusia| 2493 | Eslovenia 357
Italia 25507 | Dinamarca 6229 | Croacia 1521 | Estonia 364
Belgica 24623 | Rep. Checa 3779 | Bosnia 1194 | Malta 201
Ucrania 25518 | Lituania 3765 | Irlanda 1188 Islandia 28

Fuente - Desarrollo propio. Informacién obtenida en Trademap.

Se define el alcance considerando los 4 mercados que concentran el 54% del volumen de

importaciones del producto mani a Europa (Paises Bajos, Alemania, Polonia, Espafia). Se

descarta a Reino Unido por la incertidumbre del proceso de desvinculacion de la Comunidad

Europea Brexit y a Rusia Occidental estratégicamente, por pertenecer a otro blogue econémico.

Sobre estos paises preseleccionados se identifica, a través del proceso jerarquico analitico, el

pais mas conveniente para Campo Agricola.



18

A continuacion, en la Tabla 8 se observan lo datos recolectados para la aplicacion del

proceso AHP.

Tabla 8 - Datos para la aplicacion del proceso AHP.

Seleccionar un mercado conveniente para la exportacion del producto
Indicadores de Mercado Potencial. Indicadores de accesibilidad y riesgo.
Pais Crecimiento
el Consumo A Barreras no | Barreras | Impuesto | Infraestructura
Econdmico . : P
Import. | Export. | de Nuts 2020/21 arancelarias | arancelarias | Internos Logistica
Alemania 102859 | 13660 2,4 -7,8/5,4 , 5% 4,37
- - Regulaciones
Paises Bajos | 330367 | 138449 2,5 -7,7/50 | comisién y 9% 4,21
Polonia 64618 1728 1,8 -4,6 /4,2 Consejo 0% 8% 3,21
A Europeo
Edjpere 37339 | 2165 2 12,8/6,3 4% 3,84

Fuente - Desarrollo Propio — Informacion obtenida Trademap, Santander Trade, Comision
Europea, Statista.

Finalmente, en la Tabla 9 se muestra el resultado obtenido del proceso jerarquico analitico,

ver Anexol — Memoria de Calculo de la Matriz AHP.

Tabla 9 - Resultados del proceso AHP

Paises \ Indicadores de Mercado Potencial. | Indicadores de accesibilidad y riesgo.
. . Ponderaciones o Ponderaciones Ranking
Ponderaciones
Criterios AHP|  Gral. Criterios AHP Gral.
Alemania | olumen |4 33 BarrerasNo | 4 0,36
importacion Arancelarias
Espafia Violumen = o7 DRIEEIGE o 0,13
Exportacion 0.60 Importacion 0.4
Paises Bajos e 0,49 L0 0,24 0,39
Nuts Internos
Polonia Crecn/nle_nto 0.11 Infraes}ru_ctura 0,12 0,12
Econdmico. Logistica

Fuente — Desarrollo Propio

El proceso basado en variables identificadas como importantes para el cumplimiento del

objetivo dio como resultado que Paises Bajos es un mercado conveniente. Sin embargo,

Alemania puede ser considerado a futuro como otra alternativa viable.

Se seleccionaron tres empresas de Paises Bajos que se convierten en oportunidades de

negocio concretas para Campo Agricola, los datos se muestran en la Tabla 10.
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Tabla 10 - Oportunidad de Negocio de Exportacion - Paises Bajos

Empresa Observacion Contacto
Teléfono: +31850 48 84 00
Productor de marca blanca L
Supper Food | actualmente utiliza mani Pagina . .
. https://supperfood.nl/en/industrial-
procedente de Argentina.
products/peanuts/

Vende frutos secos y productos Telefono: +31 (0) 7082 09 777

Nutland . . Pégina: https://www.nutland.nl/our-
derivados del mani. L
organisation/
Procesa mani y produce Teléfono: +31 10-4293400
Swartberg . L )
derivados. Pagina: http://www.swartberg.com

Fuente — Informacion obtenida TradeMap.
En esta instancia, ya habiendo identificado a Paises Bajos como el mercado objetivo, se

procede a analizar las Barreras No Arancelarias.

Campo Agricola debe darse de Alta como Exportador, el trdmite comienza en forma digital
y puede requerir acercarse fisicamente a una dependencia de AFIP para complementar la

documentacion.

Figura 4 - Alta como exportador

Requerimientos: Clave fiscal; Documentos societarios; Declaracion Jurada N° 3283/A, si
Alta como

el tramite es realizado por terceros; Constancia de inscripcion en la Inspeccion General
exportador

de Justicia o del organismo que correspondiera; Certificado de antecedentes.

e  Pagina Web: https://www. argentina.gob.ar/realizar-la-inscripcion-en-el-registro-
especial-aduanero

e  El registro posee 8 pasos y las mstrucciones se encuentran en la pagina.

. Costo: $0

. Tiempo: Entre 30 y 60 dias.

Fuente - AFIP (2020).

Por otro lado, la compafiia también debe inscribirse en el Registro Unico de Operadores de
la Cadena Agroindustrial RUCA, este registro también es en forma digital.



Figura 5 - Registro RUCA
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Registro RUCA

Requermmientos: Acreditar Personeria; Acta de designacion de autoridades;

Responsabilidad sobre el establecimiento.

e  Pagina: https://ruca.magyp.gob.ar/
. Costo: $9100. El pago debe realizarse en un plazo de 30 dias.
. Tiempo: Entre 10 y 15 dias.

Fuente — Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca (2020).

Para la presentacion de la declaracion Jurada de Ventas al Exterior (DJVE) se requiere

chequear los requisitos de admisibilidad en primera instancia.

Figura 6 — Declaracion Jurada de Venta al Extranjero

DIVE

Requerimientos: Validez y vigencia de la inscripcion del declarante en los Registros del

Ministerio de Agroindustria; Revision entre la fecha de oficializacion de la DJVE y la

fecha en la que se cerro la venta; Revision del precio FOB oficial; fecha de la carga de la

DIJVE.

e  Pagina: https://www.argentina.gob.ar/generar-declaracion-jurada-de-venta-al-

exterior-djve-kit-sim
e  El registro posee 4 pasos y las mstrucciones se encuentran en la pagina.

. Costo: $0

. Tiempo: Se presenta hasta 11 horas habiles posteriores a la concrecion de la venta.

Fuente - Ministerio de Agroindustria (2020).

Tener en cuenta que este tramite debe ser realizado con la asesoria continua del despachante

de aduana.

La exportacion de mani de Argentina a la Comunidad Europea requiere el certificado

sanitario ANMAT — INAL. Es conveniente la contratacion de un gestor para el seguimiento

del tramite en ANMAT, que debe coordinarse con el Ingeniero Agrénomo, para el

cumplimiento de la trazabilidad y calidad del producto, y con el despachante de aduana por los

datos de los clientes y aspectos aduaneros.
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Figura 7 — Certificado Sanitario del ANMAT

Requerimientos: Firma de la solicitud y de la declaracion jurada con los datos del

Certificado

Sanitari exportador, del importador y del operador responsable de la partida en destino; Datos del
anitario
establecimiento elaborador; Datos del producto; Datos del embarque; Adjuntar copia de

la factura correspondiente a la exportacion; Adjuntar el informe del muestreo de los
productos alimenticios en cumplimiento con el Reglamento (CE) 401/2006 de la
Comision Europea; Adjuntar el mforme de resultados de laboratorio del producto a

exportar en cumplimiento con el Reglamento (CE) 401/2006 de la Comision Europea.

e  Pagma: https://www.boletinoficial.gob.ar/detalle Aviso/primera/231963/20200713
*  Tiempo: Se debe interactuar con la entidad durante todo el proceso de produccion y

exportacion.

Fuente - Centro Despachantes de Aduana de la Republica Argentina. (2020).

Existe mucha oferta de gestorias para acompafiamiento de tramites con el ANMAT, un
posible gestor con experiencia en Certificados Sanitarios es la gestoria RBC sus datos de
contacto son: pagina web: https://www.regulatoriobc.com/; email: info@regulatoriobc.com;
Teléfono: +5491137660968.

Respecto del embalaje y etiquetado se debe cumplir con las resoluciones de la Comunidad

Europea.

Figura 8 — Requerimiento de Embalaje y Etiqueta

Requerimientos: Debe permitir mantener las condiciones del alimento sin degradarse y

Embalaje y tener caracteristicas de manipulacion aptas para la logistica, ademas debe ofrecer una

Etiquetado

buena relacion de volumen para el tipo carga. Respecto el etiquetado debe incluir el

nombre de la empresa procesadora, mimero de lote, tipo de producto, calibre del mani,

peso, pais de origen y aiio de cosecha

Fuente — Comisién Europea (2020).

Se sugiere que se utilice bolsones Big Bag que pueden transportar hasta 1250 kg de producto

como se muestra en la figura a continuacion.
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Figura 9 — Bolsa Big Bag 1250kg y etiqueta Tipo

/C A M P O ;): '\“Ll:) ‘.:gnmh \

Teléfono
AGRICOLA
Mail
g Tipo de Mani ; " Granuwlometria "~ Cosecha ) ( N°Lote
Peanut Type Grade Crop Yeat ‘ Lot Code
B k @ Q Mani cosechado y procesado en Argentina
L e

—— Qu comoona Peanut grown and processed in Argentina /

Fuente — Pagina de la empresa Gastaldi https://www.gastaldihnos.com.ar/

Continuando con el analisis de barreras, se analizan las Barreras Arancelarias, este dato
sera de utilidad para calcular el precio de venta cuando la empresa realice sus primeras
operaciones. En la Tabla 11 se muestran los derechos de exportacion para la posicion en
estudio.

Tabla 11 — Posiciones arancelarias especificas SIM

Tipo SIM Derechos
Mani Blancheado

Entero 1202.42.00.310 J

Fuente - Tarifar

Derecho de Exportacién 7%
Reintegros 0,5% - Reintegro adicional 0,5%

Se realiza la busqueda de la posicién arancelaria en la herramienta publicada por la
Comunidad Europea, donde se identifica que los clientes de Campo Agricola en Paises Bajos

deben afrontar los siguientes derechos.
o Derechos de importacion 0%. / Derechos internos 9% (IVA). (CE, 2020).

Definido el pais objetivo y analizadas las barreras del comercio, a continuacion, en la Tabla
12, se enumeran los principales factores logisticos a tener en cuenta para la exportacion del

producto a Paises Bajos.



Tabla 12 - Factores Logisticos.

Factores Logisticos

Producto

Mani 1202.42.00

Puerto de Origen

Puerto de Buenos Aires - Argentina

Transporte a Puerto Origen

Camién

Puerto de Destino

Rétterdam - Paises Bajos

Transporte Principal

Barco

Transporte a Cliente

Camién

Modo de Transporte

Container 40'

Tipo de Embalaje

Bolsones Big Bag

Peso de la Carga x Big Bag

1250 kg

Volumen de la Carga x Big Bag

90x90x40 - 0,324 m3

Carga x Container

20 unidades Big Bag

Peso Total x Container

25 toneladas
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Fuente - Desarrollo Propio — Informacion obtenida de la Empresa Servicios Agropecuarios

http://www.servagrop.com.ar/.

Caba destacar que el puerto de Rétterdam es el puerto méas grande de Europa y es un punto

estratégico para el comercio internacional. En la Figura 10 se muestran las etapas de la logistica

desde la planta de la empresa hasta el destino, el puerto de Rétterdam en Paises Bajos.

Figura 10 - Etapas generales de la Logistica.

il

Etapa 2:

- Libramiento.

- Control Aduana de Origen.

- Carga de Mercaderia en el transporte
principal.

Salida

Viaje al puerto de destino.

Etapa 1:

TaAale

NI

Procesamiento en Origen.
Consolidado.

Embalaje en BigBag de 1250 Kg.
Declaracion de destino de
exportacion ante la Aduana.
Control Aduana Cba.

Transporte desde Hernando,
Cordoba al Puerto de Buenos Aires.

gﬁ = fnn

Etapa 3:

ENER - -

Llegada al puerto de destino Puerto
de Rotterdam.

Descarga de mercaderia.

Control de Aduana.

Transporte desde el Puerto a el
cliente.

Fuente - Desarrollo Propio, Informacion obtenida del Manual de Aduanas (2018).
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Finalmente, se propone a la empresa Campo Agricola que realice con sus clientes de Paises
Bajos contratos de Compra Venta utilizando el Incoterm CIP, donde el vendedor se hace cargo
de todos los costos incluido el transporte principal y seguro hasta el puerto de destino, ademas
que explicite en sus propuestas comerciales que las misma se guian por Convencion de Viena
de 1980, ver Anexo 2 Modelo Carta Oferta. Por otro lado, se sugiere que la forma de pago sea
a través de un Credito Documentario ya que es la primera incursion de la empresa en una venta
internacional y permitird que la entidad bancaria funcione de mediador en lo que respecta al

cumplimiento de documentacion y cobro.

A lo largo del plan de implementacion se logré en primer lugar identificar oportunidades de
negocio para la empresa Campo Agricola en Paises Bajos, este mercado concentra en si mismo
casi el 50% de las importaciones de mani a la Comunidad Europa, en segundo lugar se
analizaron las barreras del comercio en el pais de origen y destino, luego se expusieron las
principales caracteristicas de la logistica y, finalmente, se recomendaron tipo de contrato y
forma de pago. A continuacion, en la Figura 11, se muestra el plan detallado a través de un
Diagrama Gantt con los alcances mencionados, los hitos, recursos y acciones que debe
continuar desarrollando Campo Agricola durante los proximos 19 meses para lograr el objetivo
de exportacion en la campafia 2021/22.

Figura 11 — Plan de Implementacion detallado — Diagrama Gantt

N . . . 2020 2021 2022
Descripcion de Hito Tipo Resp. Avance Comienzo a\s \o|n|d e|f Man |j a|s |o|n|d e]f Mal

Anélisis Hito

Estado de Situacion Medio| PS | 100% | 10/08/20 | 04/10/20

FODA Medio| PS | 100% | 10/08/20 | 04/10/20

PESTEL Medio| PS | 100% | 10/08/20 | 04/10/20

Estrategia Medio| PS | 100% | 10/08/20 | 04/10/20

Seleccion de Mercado Hito |||

Pre Seleccidn Medio| PS | 100% | 12/10/20 |01/11/20| | |

Matriz AHP Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Oportunidad de Negocio Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Anélisis de Barreras Hito |||

Barreras Arancelarias. Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Barreras No Arancelarias Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Recomendacion Hito |

Contrato Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Medio de Pago Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Logistica Hito ||

Identificacion de Factores Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20 L

Infograma del proceso Medio| PS | 100% | 12/10/20 | 01/11/20
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Tareas Hito
Registro de Exportadores Medio| CA | 0% | 01/12/20 | 31/01/21
Inscripcién en Registro RUCA Medio| CA | 0% | 01/12/20 | 31/12/20
Servicio de Despachante Asecoria Comex. Medio| CA | 0% | 01/12/20 | 30/06/22
DJVE Medio| CA | 0% | 01/12/20 | 31/07/21
Servicio de Gestor ANMAT Medio| CA | 0% | 01/08/21 | 30/06/22
Certificado ANMAT Alto | CA | 0% | 01/08/21 |30/06/22
Def. de Estrategia Marketing Alto | CA | 0% | 01/12/20 |31/01/21
Implement. Plan Marketing Alto | CA | 0% | 01/02/21 |31/07/21
Cerrar Ventas Hito | CA | 0% | 01/02/21 | 30/06/21
Proceso de Crédito Documentario Alto | CA | 0% | 01/07/21 | 30/06/22
Contrato de Procesamiento Alto | CA | 0% | 01/07/21 | 31/07/21
Procesamiento y Embalaje M. Prima Alto | CA | 0% | 01/05/22 | 31/05/22
Proceso Logistico Alto | CA | 0% | 01/06/22 | 30/06/22

Siembra

Cosecha

Exportacién

Fuente - Desarrollo Propio.

Conclusiones y Recomendaciones
Para identificar negocios de exportacion en el mercado europeo Campo Agricola debe
cambiar su paradigma y animarse a dar un paso hacia su internacionalizacion y crecimiento
teniendo como guia el plan de implementacion detallado propuesto en el presente reporte de

Caso.

La empresa cuenta con 19 meses para lograr la primera exportacion con una instancia de
control de, Avanzar o No Avanzar, dos meses antes de la fecha de siembra en agosto 2021.
Ademas, para lograr el objetivo, ante todo, es indispensable que la compafiia construya un
equipo de trabajo interdisciplinario que cuente con profesionales de distintos rubros durante
todo o gran parte del proceso. Por ejemplo, expertos como los despachantes de aduana o
gestores que conozcan la burocracia del ANMAT para poder alinearse a las exigencias locales
y del mercado objetivo. De la misma forma, la empresa debe desarrollar con personal propio o
externo las estrategias de marketing y comercializacion para lograr eficacia en la captacion de
los clientes para su producto. Estos aspectos se deben resolver con la mayor anticipacion

posible ya que la previsibilidad de ventas es un punto clave del plan.

Por ultimo, debe desarrollar con inversién propia o a través de la contratacion de un servicio
tercerizado la transformacién de su produccién primaria para obtener el mani blancheado
entero, esto, ademas, le permitira ofrecer, en otras instancias, con la misma materia prima,
distintos diferenciales de producto como son el calibre del mani, coccion, con o sin sal

agregada, etc. Se recomienda que, para estos primeros pasos, la transformacion sea por medio
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de un proveedor y que los contratos de servicio que se realicen con estos prestadores sean
formales y tengan clausulas punitorias ante cualquier incumplimiento, ya que de producirse un
imprevisto impactara en todo el proyecto, especialmente en la logistica, en la satisfaccion de
los clientes y en la credibilidad de la empresa para cumplir sus obligaciones.

Una vez que la empresa haya logrado adaptarse a las exigencias del mercado exterior y logre
sus primeras exportaciones estard en condiciones de optar por diversas estrategias de
crecimiento y expansion. La sugerencia es que desarrolle planes evolutivos por campafia con
hitos cuantificables y medibles que le permitan avanzar con firmeza en este camino logrando
aumentar la magnitud de su produccién y mejorar su tecnologia paso a paso. Esta evolucion
puede darse bajo distintos modelos como son el crecimiento natural de la empresa o
asociandose con otros productores para ir penetrando el mercado con volimenes mas atractivos

y oferta de productos diferenciales.

Para concluir este reporte se cita una frase del escritor Joel Barker: “Aquellos que piensan
que algo no puede hacerse, son interrumpidos continuamente por personas que ya lo estan
haciendo” (Prize, 2016).
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Anexos 1

Memoria de Calculo de la Matriz AHP

Se presenta en la tabla 13 como ejemplo parte de la memoria de calculo del criterio

Indicadores de Mercado Potencial analizado en el proceso.



Tabla 13 - Memoria de célculo del proceso AHP.
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Comparacion de Criterios

Fuente: Desarrollo Propio.

L Volumen Volumen | Consumo | Crecimiento Matriz Vector
Criterios ., ., L . )
Importacion | Exportacion|  Nuts Economico Normalizada | Promedio
Volumen 1 7 3 9 0,63| 0,696 |0,45| 0,57
Importacion
Volumen 1/7 1 1/5 1 0,09 | 0,046 | 0,05| 0,06
Exportacion
Consumo 1/3 5 1 9 021]0,232|045| 0,31
Nuts
Crecimiento 1/9 1 1/9 1 0,070,026 |0,05| 0,05
Economico
Total 2 14 4 20
Cl=(nmax-n)/(n-1) 0,08 AxP 2,45/0,261,31(0,22|0,22 4,24\
R1=1.98*(n-2)/n 0,99
CR=CI/RI 0,08
Criterio: Volumen de Importacion
Alternativas | Alemania | Espafia Pal_ses Polonia Matriz Normalizada Vector_
Bajos Promedio
Alemania 1 7 1/3 5 0,23 |10,389|0,199 (0,441 0,31
Espafa 1/7 1 1/7 1/3 |0,033|0,056|0,085 (0,029 0,05
Paises 3 7 1 5 10,691/0,389|0597|0441| 0,53
Bajos
Polonia 1/5 3 1/5 1 0,046|0,167|0,119 (0,088 0,11
Total 4 18 2 11
Matriz Resultante
Criterio / Volumen Volumen | Consumo Crecimiento | ~ . .. .,
Alternativa de de N Econdmico Priorizacion
Importacion | Exportacion uts
Alemania 0,31 0,18 0,42 0,18 0,33
Espafia 0,05 0,08 0,11 0,04 0,07
Paises Bajos 0,53 0,67 0,42 0,18 0,49
Polonia 0,11 0,08 0,05 0,59 0,11
Ponderaciones 0,57 0,06 0,31 0,05
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Anexos 2

Modelo Carta Oferta

A continuacion, se presenta el modelo propuesto de Carta Oferta.

De: Fecha:

Campo Agricola N° Referencia:
Hernando, Provincia de

Cordoba

Teléfono +54 353 XXX-XXXX

Para:

Nombre de Cliente
Direccién del Cliente
Teléfono del Cliente

Nos dirigimos a usted con motivo de hacerle llegar la presente ofertar comercial sobre el

producto solicitado:

Producto Tipo de mani - Posicion Arancelaria
Calidad Caracteristica del producto.
Cantidad Toneladas de producto

Embalaje Tipo de Embalaje

Peso Peso de la mercaderia

Precio Unitario usD

Precio Total usD

Incoterm Incoterm propuesto

Forma de Pago Tipo de forma de pago requerida
Puerto de Origen Puerto de Origen del producto
Fecha de Embarque estimada Fecha de embargue estimada de la mercaderia

Agradecemos su especial atencion, quedamos a la espera de la aceptacion de la presente.
Saludos cordiales.

Observaciones:

e La presente oferta tiene validez por 15 dias.
e Los términos comerciales hacen referencia a los Incoterms 2010.

e Las condiciones y datos expuestos en la oferta, una vez aceptada, se regirdn e
interpretaran de acuerdo con la Convencion de Viena de 1980.



