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RESUMEN

En es te tra ba jo se ana li za la fac ti bi li dad de ex por ta ción en con tra tem po ra da de

Argen ti na a Mé xi co de cua der nos de es pi ral, por par te de una em pre sa ra di ca da en

Argen ti na. Se ana li za el mer ca do ar gen ti no y me xi ca no y se es tu dia el po si cio na -

mien to es tra té gi co de las em pre sas que ope ran en el mer ca do me xi ca no. Se in clu ye

un aná li sis de sen si bi li dad en fun ción del ti po de cam bio y se con si de ran va rios

otros pa no ra mas. Se con clu ye que la op ción pro pues ta es al ta men te con ve nien te,

tan to en la faz téc ni ca co mo la tem po ral, lo que per mi ti ría un me jor po si cio na mien -

to de la em pre sa ex por ta do ra.

ABSTRACT

In this pa per we analy ze the fea si bi lity of ex por ting spi ral no te books from Argen -

ti na to Me xi co. We con si der this pos si bi lity for a lea der Argen ti nean en ter pri se

both, the Argen ti nean and Me xi can mar kets are stu died, and al so the stra te gic po -

si tio ning of the se ve ral en ter pri ses ope ra ting in the Me xi can mar ket. We al so in clu de 

a sen si ti ve analy sis on the ex chan ge ra te, gi ving as a re sult se ve ral al ter na ti ve sce na rios
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for pos si ble com pe ti tion among the en ter pri ses. We con clu de that it is very con ve -

nient for this type of en ter pri se.

INTRODUCCIÓN

En es te tra ba jo se de sa rro lla una es tra te gia de cre ci mien to pa ra una com -

pa ñía ar gen ti na de di ca da a la con ver sión del pa pel-obra en ar tícu los es -

co la res de es cri tu ra. La idea cen tral es au men tar la uti li dad apro ve chan do la

ca pa ci dad pro duc ti va ex ce den te de la em pre sa sin afec tar su po si cio na mien -

to ac tual. Los prin ci pa les pro duc tos del ru bro son des ti na dos al mer ca do es -

co lar en cua der nos, ho jas de re pues tos y blocks ano ta do res.

El mer ca do tan to en la Argen ti na como en Mé xi co pre sen ta una alta es ta cio -

na li dad y con cen tra ción tem po ral de la de man da, por lo que para res pon der

a esa par ti cu la ri dad, es ne ce sa rio con tar con una gran ca pa ci dad pro duc ti va,

la que en el res to del año ex ce de las ne ce si da des in ter nas re que ri das.

Esta si tua ción plan tea da, que des de un en fo que po dría ver se como una

des ven ta ja, si es tra ta da como opor tu ni dad, in du ce a ela bo rar un plan de

cre ci mien to a con tra tem po ra da para fa ci li tar el de sa rro llo del ne go cio apro -

ve chan do la ca pa ci dad ex ce den te pro duc ti va en baja tem po ra da. Lue go de

de fi nir la op ción más con ve nien te por se guir, se rea li za un aná li sis de sen si -

bi li dad y se es ta ble ce in di ca do res para cuan ti fi car las op cio nes ele gi das y los

fac to res crí ti cos de éxi to.

Se in ten ta así au men tar los in gre sos por ven tas de una em pre sa apro ve -

chan do la ca pa ci dad ins ta la da ex ce den te en la lí nea de cua der nos de es pi ral.

Esto se rea li za rá me dian te una es tra te gia que per mi ta la ex por ta ción com pe -

ti ti va y ren ta ble en con tra tem po ra da de los pro duc tos fa bri ca dos.

I. OBJETIVO GENERAL

Au men tar los in gre sos por ven tas de la em pre sa apro ve chan do la ca pa ci dad

ins ta la da ex ce den te en la lí nea de cua der nos de es pi ral. Esto se rea li za rá me -

dian te una es tra te gia que per mi ta la ex por ta ción com pe ti ti va y ren ta ble en

con tra tem po ra da de los pro duc tos fa bri ca dos.

Be ne fi cios adi cio na les aso cia dos al ob je ti vo ge ne ral

• Re duc ción de cos tos de fa bri ca ción.

• Di ver si fi ca ción de la base de in gre sos.
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• Me jo ra del flu jo de efec ti vo por me dio de un ejer ci cio eco nó mi co.

• Opti ma ción del apro ve cha mien to de la ca pa ci dad ins ta la da.

• Des pe gue de la es ta cio na li dad in trín se ca del ne go cio.

• Ma xi mi za ción de la uti li dad res pec to a la in ver sión rea li za da.

• Co no ci mien to del pro ce so ex por ta dor.

II. ALCANCE Y EXTENSIÓN DEL TRABAJO

Defi ni ción de la es truc tu ra del tra ba jo

La es truc tu ra re su mi da está de ter mi na da por los si guien tes pa sos:

• Plan tea mien to de la ne ce si dad de me jo rar uti li da des uti li zan do ca pa ci dad 

pro duc ti va ex ce den te.

• De fi ni ción de ob je ti vos.

• Aná li sis del mer ca do lo cal.

• Si tua ción de la em pre sa ex por ta do ra.

• Inves ti ga ción del mer ca do me xi ca no. 

• De fi ni ción de la es tra te gia de cre ci mien to.

• De fi ni ción del mer ca do meta.

• Pla nea ción de las ope ra cio nes aso cia das al ob je ti vo.

• Aná li sis de sen si bi li dad. Fac to res crí ti cos de éxi to.

• Con clu sio nes.
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Actividad económica enfocada
Especial aplicación al mercado de librería

y papelería escolar

Nicho del segmento elegido Cuadernos de precio medio/alto

Consumidor tipo Estudiantes de escuela secundaria, 
universitarios, profesionales

Mayores de 15 años

Segmento de conversión de papel tipo
obra

Cuaderno espiral tipo profesional o 
universitario

Actividad económica genérica

Producto prototipo por
comercializar

Edad de los consumidores tipo 

GRÁFICA 1. De fi ni ción del seg men to ob je to de análisis



III. CARACTERIZACIÓN DEL MERCADO ARGENTINO

El mer ca do ar gen ti no de cua der nos pre sen tó un cre ci mien to li neal con el

de mo grá fi co has ta fi nes de 2001 (de va lua ción de la mo ne da). A par tir de ese

año, a pe sar del éxo do de las em pre sas que co mer cia li za ban pro duc tos de

otros paí ses, el mer ca do pre sen tó una re trac ción. El mer ca do re du ci do, su -

ma do a una so bre ca pa ci dad ins ta la da, ha he cho que los pre cios y már ge nes

por uni dad de ven ta ha yan caí do en sus pre cios re la ti vos en re la ción con la

eta pa pre de va lua to ria. La ren ta bi li dad por pro duc to ven di do está por de ba -

jo en dó la res de los va lo res de 2000, y el cos to de fa bri ca ción y dis tri bu ción

ha cre ci do casi 300 % com pa ra do con el mis mo periodo.

El seg men to grá fi co ha sido uno de los que ma yo res in cre men tos de suel -

dos ha ob te ni do de las ne go cia cio nes con los sin di ca tos, y va rios de los in su -

mos im por ta dos no pue den ser rem pla za dos to da vía por la in dus tria na cio nal.

Esta si tua ción im pli ca per der ren ta bi li dad si se man tie ne el vo lu men de ven -

ta in ter no o si no se bus ca una sa li da al ex te rior de la ca pa ci dad ex ce den te, ya 

que la re la ción cos to/pre cio de ven ta se ha in cre men ta do.

1. Co no ci mien to de la ofer ta y de la de man da

a) Ta ma ño del mer ca do. El uso del cua der no de es pi ral está muy con so li da -

do en el seg men to uni ver si ta rio. En la es cue la se cun da ria como en las ofi ci nas

to da vía no es ma si vo. El cre ci mien to del mer ca do de cua der nos es acom pa -

ña do por el de mo grá fi co, ya que a di fe ren cia de otros pro duc tos que por

dis mi nu ción de pre cio pue den ob te ner ma yo res vo lú me nes de ven ta, en el

caso es pe cí fi co de cua der nos, el usua rio sólo com pra lo que ne ce si ta rá aun -

que el pre cio sea muy bajo.

La ca pa ci dad de pro duc ción en Argen ti na de bi do a su ca pa ci dad ins ta la -

da es de apro xi ma da men te 40 mi llo nes de cua der nos. El seg men to de bajo

pre cio se lle va 70 % del mer ca do y los for ma tos es pe cia les o de alto pre cio

com ple tan el 30 % res tan te.

Un in di ca dor im por tan te que re fle ja la si tua ción del mer ca do es el con su mo

de cua der nos por ha bi tan te en el mer ca do po ten cial men te con su mi dor (ha bi -

tan tes ma yo res de 15 años) (véa se cua dro 1). Otro in di ca dor es el que mide el

com por ta mien to del mer ca do es pe cí fi co prin ci pal y mide el por cen ta je de

alum nos uni ver si ta rios en re la ción con la po bla ción to tal (el es tu dian te uni -

ver si ta rio es el prin ci pal con su mi dor de los cua der nos de es pi ral per capita).
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b) Si tua ción de la em pre sa en el mer ca do lo cal. La em pre sa ob je to de aná -

li sis, a la que de no mi na re mos B, es lí der en el mer ca do lo cal. Sus ven tas en

vo lu men re pre sen tan una im por tan te por ción del mer ca do, ade más su mar -

ca es re co no ci da, tie ne una am plia tra yec to ria en el mer ca do, la ca li dad de

sus pro duc tos tie ne nor mas in ter na cio na les y el ser vi cio pos ven ta es muy

va lo ra do por sus clien tes. El vo lu men con so li da do de ven tas de la em pre sa B 

en el mer ca do lo cal es de 1 750 to ne la das. La par ti ci pa ción en el mer ca do lo -

cal de la em pre sa B es de 38 por cien to.

c) Atri bu tos que de ci den la com pra de cua der nos de es pi ral en Argen ti na.

Un es tu dio rea li za do por la em pre sa AC Niel sen (2001) de ter mi nó que el

atri bu to que más in flu ye en la de ci sión de com pra del con su mi dor ar gen ti -

no es el pre cio, se gui do muy de cer ca por la ca li dad del pa pel de la hoja.

Como el pa pel es si mi lar en to das las mar cas del mer ca do, el úni co di fe ren -
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CUADRO 1

Con su mo de cua der nos por ha bi tan te ma yor
de 15 años (CCA)

Vo lu men de ven tas (uni da des por año)/
po bla ción ma yor de 15 años

CCA (+15) 14 000 000 unid/año/26 012 435 hab (+15) = 0.53
cuad/año/hab (+15)

CUADRO 2. Alum nos en uni ver si da des argentinas

Uni ver si da des ar gen ti nas Can ti dad

Na cio na les 1 100 000
Pri va das 166 000
To tal 1 266 000
Por cen ta je alum nos univ/po bla ción to tal 3.49

FUENTE: INDEC, Cen so Na cio nal de Po bla ción, Ho ga res y Vi vien das 2001.
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GRÁFICA 2. Involución del mercado de libros escolares
a

(To ne la das)

a Vo lu men del mer ca do ar gen ti no (cua der nos de es pi ral): 4 500 to ne la das equi va len tes a 14 mi llo nes 
de uni da des.



cial im por tan te es el pre cio de ven ta, con lo que di fe ren ciar se por di se ño,

pre sen ta ción o re cor da ción de mar ca es una ac ción que re dun da rá en me no -

res ven tas, ya que el cos to (y el pre cio) au men ta rá de ma ne ra in ver sa a las ex -

pec ta ti vas del comprador.

El mer ca do ar gen ti no, se gún mues tra la grá fi ca 4, apun ta a pro duc tos de

es ca so va lor agre ga do y de bajo pre cio. Esta ten den cia de prio ri zar la va ria -

ble pre cio al mo men to de de fi nir la com pra se ob ser va como una mar ca da

ten den cia en pro gre so. En el de ce nio pa sa do los pro duc tos tan to na cio na les

como im por ta dos eran re que ri dos por la si tua ción cam bia ria con ve nien te.

Aho ra el pre cio bajo de ter mi na el vo lu men de ven tas, con lo que la re duc -

ción de cos tos de fa bri ca ción, la bús que da de ma te rias pri mas sus ti tu tas y el

vo lu men de ven tas son fac to res crí ti cos para el de sa rro llo de los ne go cios en

el mer ca do local.
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FUENTE: AC Niel sen (2001).



2. Va lo res de co mer cia li za ción

Los va lo res de co mer cia li za ción son va ria bles y os ci lan en un ran go que de -

pen de de:

• Las es tra te gias del co mer cia li za dor.

• La tem po ra da es ti val. 

• Pro mo cio nes es pe cia les.

• Lu gar geo grá fi co del pun to de ven ta.

• For ma de ad qui si ción de la mer ca de ría (del co mer cia li za dor).

• La re la ción en el tiem po del com pra dor-ven de dor

Un va lor re pre sen ta ti vo de co mer cia li za ción pro me dio para un cua der no 

in ter me dio se mues tra en el cuadro 3.

CUADRO 3. Va lor de co mer cia li za ción en Argen ti na

(Dó la res)

Seg men ta ción
por can ti dad

de ho jas

Pre cios al
con su mi dor

fi nal

Pre cios al
ma yo ris ta

Cos to Mar gen
Mar gen

(por cen ta je)

80 a 100 ho jas 1 725 1.05 0.92 0.13 14.13

3. Re su men de la si tua ción del mer ca do local

El mer ca do ar gen ti no no es atrac ti vo como pla ta for ma de cre ci mien to para

la em pre sa ana li za da en el me dia no pla zo. Las con se cuen cias de in ten tar

cre cer en el mer ca do lo cal se rían:

• Dis mi nu ción de pre cios de ven ta en un pro duc to “com mo di ti za do”.

• Pro fun di za ción de la de pen den cia de la alta es ta cio na li dad con los ries gos 

téc ni cos y fi nan cie ros que ello im pli ca.

• Re duc ción de ba rre ras de en tra da.

• Gue rra de pre cios y efec to de arras tre a las otras lí neas.

• De pen den cia ex ce si va del vo lu men de ven ta.

• Ries go sa de pen den cia del vo lu men por ven der como fac tor crí ti co.

• Cos to de opor tu ni dad al ocu par ca pa ci dad pro duc ti va ex ce den te para un

mer ca do poco ren ta ble. Sólo se po drá pro du cir más para el mer ca do lo cal 

con una sen si ble baja de pre cios, lo que re du ci rá már ge nes de ga nan cia

por uni dad ven di da, com pli ca rá la re la ción con la com pe ten cia y acen tua -

rá la cri ti ci dad de las va ria bles del ru bro.
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IV. DETERMINACIÓN DE LA CAPACIDAD EXCEDENTE

La ca pa ci dad de pro duc ción to tal se es ti ma cal cu lan do la ca pa ci dad men sual 

pro me dio, des con tan do una de ten ción de la lí nea de pro duc ción de cua der -

nos ex traor di na ria para la rea li za ción de un man te ni mien to ge ne ral. A su

vez se cuan ti fi ca el mar gen ex ce den te dis po ni ble por año (véa se cua dro 4).

CUADRO 4. Ca pa ci dad de pro duc ción

(To ne la das)

Ca pa ci dad má xi ma de pro duc ción mensual 220
Pro duc ción ac tual por año 1 750
Capa ci dad ins ta la da to tal por año 2 500
Vo lu men dis po ni ble para el mer ca do lo cal por año 1 700

V. INVESTIGACIÓN DEL MERCADO MEXICANO

Mé xi co es una pla za muy atrac ti va para de sa rro llar la como mer ca do de ex -

por ta ción; los fun da men tos que res pal dan esta afir ma ción se de ta llan en el

pun to si guien te.

1. Co no ci mien to del mer ca do

a) Da tos ge ne ra les de Mé xi co. Indi ca do res del mer ca do es pe cí fi co de pa pe le -

ría es co lar.

• El con su mo de ar tícu los es co la res es muy gran de com pa ra do con el vo lu -

men ope ra do en Argen ti na. El vo lu men to tal del mer ca do de cua der nos

es en Mé xi co de 75mil to ne la das por año y en Argen ti na de 20 mil to ne la -

das por año. El vo lu men to tal de es tu dian tes de Mé xi co es equi va len te a

73% de toda la po bla ción ar gen ti na. 

• La par ti ci pa ción de las im por ta cio nes es cre cien te en los años re cien tes,

que lle ga a 23% pro yec ta do en el úl ti mo año. Las ex por ta cio nes son pe que -

ñas en re la ción con el to tal co mer cia li za do, de bi do al gran con su mo in -

ter no que per mi te ade más el in gre so de un pro me dio de 489.6 mi llo nes de 

dó la res por año (2002) (INEGI, Encues ta Indus trial Men sual y Ban co mext).

• En el pe rio do 1999-2000 el in ter cam bio cre ció a una tasa acu mu la ti va

pro me dio anual de 6.5% (727.4 mi llo nes de dó la res).

• Po si ble fu tu ra dis mi nu ción de ba rre ras aran ce la rias de 16% ac tual a 0. En 
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reu nio nes man te ni das en tre los Pre si den tes de am bos paí ses que dó ma ni -

fies ta y pú bli ca la in ten ción de tra ba jar en con jun to para re du cir aran ce les 

de im por ta ción. To dos los cálcu los y con clu sio nes de este tra ba jo se han

he cho te nien do en cuen ta el va lor aran ce la rio ac tual. Una dis mi nu ción

pos te rior de los va lo res sólo me jo ra ría la con di ción de la em pre sa ex por -

ta do ra.

• Mer ca do de más de 100 mi llo nes de per so nas. Esto es una gran opor tu ni -

dad para una em pre sa que tie ne un ex ce den te de fa bri ca ción pe que ño

com pa ra do con el enor me vo lu men co mer cia li za do en Mé xi co.

• Co mer cia li za ción de cua der nos si mi la res a los fa bri ca dos en Argen ti na.

• El pre cio apro xi ma do de ven ta al con su mi dor fi nal de pro duc tos com pa -

ra bles es en Mé xi co de 4.1 dó la res y en Argen ti na de 1.7 dó la res.

• Las im por ta cio nes de cua der nos han cre ci do en los años re cien tes.

• Exis te un ín di ce alto de ren ta bi li dad re la ti va por pro duc to y por to ne la da

co mer cia li za da.

• Las in dus trias más im por tan tes es ti man un cre ci mien to de la de man da de

6 % anual en ar tícu los de li bre ría du ran te los pró xi mos tres años. Esta

afir ma ción está ex pre sa da de acuer do con el in for me pu bli ca do por la

School, Home, & Offi ce Pro ducts Asso cia tion (Inter na tio nal Mar kets

Re ports, 19 de mar zo de 2001), que ba san su es tu dio en da tos es ta dís ti cos

y en ten den cias de mer ca do.

• La pro duc ción lo cal cu bre la de man da de pro duc tos bá si cos; la ten den cia

es im por tar los pro duc tos di fe ren cia dos de más va lor agre ga do. Como las 

em pre sas fa bri can tes de Mé xi co son de gran vo lu men, las pro duc cio nes

son de gran des ti ra das en pro duc tos no di fe ren cia dos. De esta ma ne ra mi -

ni mi zan los alis ta mien tos y pue den apro ve char sus ins ta la cio nes de ma -

ne ra más efi cien te. Los pro duc tos que re quie ren al gún pro ce so adi cio nal

o que se ven de en vo lú me nes me no res a sus es tán da res de fa bri ca ción, no

en tran en un seg men to atrac ti vo que jus ti fi que pa sar de gran des vo lú me -

nes a pre cio me dio-bajo a pe que ños vo lú me nes de pre cio más alto. Son

em pre sas que cuen tan con gran des es truc tu ras que apun tan a co mer cia li -

zar en gran escala.

• La ca pa ci dad ins ta la da en Mé xi co abar ca 75% del to tal de la de man da.

• Las im por ta cio nes al can zan los 25 mi llo nes de dó la res por año, en las que

los cua der nos de no tas y pro fe sio na les (ac coun ting books y no te books)

son los que tie nen ma yor par ti ci pa ción. Pre ci sa men te para es tas lí neas se

está ana li zan do la po si bi li dad de ex por ta ción.
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b) Índi ce de con su mo por ha bi tan te po ten cial men te com pra dor. Se uti li -

za rán dos in di ca do res prin ci pa les pa ra rea li zar la com pa ra ción en tre los mer -

ca dos in ter no y ex ter no: i) mer ca do po ten cial: con su mo de cua der nos por

ha bi tan te en el mer ca do po ten cial men te con su mi dor (ha bi tan tes ma yo res

de 15 años) (1.67 pa ra Mé xi co y 0.53 pa ra Argen ti na), y ii) mer ca do es pe cí fi -

co prin ci pal: por cen ta je de alum nos uni ver si ta rios en re la ción con la po bla -

ción to tal (4.44% pa ra Mé xi co y 3.49% pa ra Argen ti na).

2. Va lo res de co mer cia li za ción

Los már ge nes de co mer cia li za ción como en cual quier ru bro son va ria bles y

de pen den de nu me ro sos fac to res; no obs tan te un va lor pro me dio re pre sen -

ta ti vo para las tran sac cio nes de fa bri can tes, ma yo ris tas, mi no ris tas es: 17.5%

para ma yo ris tas y 30% para mi no ris tas. Los pre cios de un cua der no uni ver -

si ta rio de ca li dad in ter me dia (tapa car tu li na em pla ca da o po li pro pi le no, 100

ho jas y pa pel OIA 1°), se mues tran en el cua dro 5.

CUADRO 5. Pre cios de cua der nos del mer ca do mexicano

(Dó la res)

Can ti dad de ho jas
Seg men to pre cio

in ter me dio
Seg men to pre cio

bajo

80 a 100 hojas 3.80 1.62
120 a 150 hojas 5.98 2.83
150 a 200 ho jas 7.83 3.32

FUENTE: Offi ce De pot Mé xi co, sep tiem bre de 2003.

3. Aná li sis FODA de la em pre sa ex por ta do ra en el mer ca do me xi ca no

A con ti nua ción se rea li za rá un aná li sis FODA (SWOT). Esta si gla es usa da

para re fe rir se a un ins tru men to ana lí ti co que per mi ti rá tra ba jar con toda la

in for ma ción que po sea de su ne go cio, útil para exa mi nar sus for ta le zas,

opor tu ni da des, de bi li da des y ame na zas. Este aná li sis exa mi na la in te rac ción

en tre las ca rac te rís ti cas par ti cu la res de un ne go cio y el en tor no en el cual

éste com pi te.

El aná li sis FODA se en fo ca rá ha cia los fac to res cla ves para el éxi to del ne go -

cio pro pues to. Re sal ta rá las for ta le zas y las de bi li da des di fe ren cia les in ter nas

al com pa rar lo de ma ne ra ob je ti va con la com pe ten cia, con las opor tu ni da -

des y ame na zas cla ves del en tor no. Los pun tos si guien tes se de tec ta ron ana -
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li zan do y com pa ran do las con di cio nes de la em pre sa lo cal, tras la dan do

lue go su ac cio nar y pro yec tan do el re sul ta do de sus pro ce sos al mer ca do

me xi ca no en cada uno de sus pun tos.

Tan to los pun tos ci ta dos a con ti nua ción, ya sean sub je ti vos o cuan ti ta ti -

vos, es tán res pal da dos por la in ves ti ga ción rea li za da y fi gu ran en este tra ba -

jo. De acuer do con las ca rac te rís ti cas del mer ca do meta, se con si de ra que el

aná li sis FODA de la em pre sa de que se tra te resul ta de la siguiente manera:

a) For ta le zas

• Ma yor fle xi bi li dad que la com pe ten cia lo cal me xi ca na (me nor es truc tu ra, 

má qui nas con me no res tiem pos de cam bio de for ma to, ti ra je de pro duc -

ción más pe que ños).

• Me no res cos tos de fa bri ca ción (fun da men tal men te por el pre cio del pa -

pel y de la mano de obra, com po nen tes prin ci pa les del cos to de fa bri ca -

ción de los cua der nos).

• Alta ca li dad del pro duc to (com pa ra ble téc ni ca men te con los que se co -

mer cia li zan en Mé xi co).

• Má xi ma ca pa ci dad de en tre ga en épo ca de má xi ma de man da (en la baja

tem po ra da lo cal se ten dría que es tar fa bri can do la par ti da para Mé xi co).

• Ca pa ci dad pro duc ti va ex ce den te (750 ton por año; véa se la sec ción IV).

• Ma yo res uti li da des para los com pra do res (véa se már ge nes de ren ta bi li -

dad en la sec ción VI).

• Nor mas in ter na cio na les de fa bri ca ción (ISO 9001).

• Empre sa ac tual men te con ga nan cias que bus ca ex pan dir se.

b) De bi li da des

• Dis tan cia al mer ca do meta.

• Pe que ño vo lu men ex por ta ble (750 ton en un mer ca do de 75 mil ton).

• Ope ra cio nes cí cli cas (es ta cio na li dad mar ca da en am bos mer ca dos).

c) Opor tu ni da des

• Re duc ción de cos tos de fa bri ca ción (ma yor vo lu men con la mis ma do ta -

ción y las mis mas má qui nas).

• Di ver si fi ca ción de la base de in gre sos (de dos mer ca dos di fe ren tes).
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• Me jo ra del flu jo de efec ti vo por me dio de un ejer ci cio eco nó mi co (dos in -

gre sos gran des en lu gar de uno solo).

• Opti ma ción del apro ve cha mien to de la ca pa ci dad ins ta la da (me jo ra de la

efi cien cia y de los cos tos).

• Des pe gue de la es ta cio na li dad in trín se ca del ne go cio.

• Ma xi mi za ción de la uti li dad en la in ver sión rea li za da.

• Co no ci mien to del pro ce so ex por ta dor.

• Au men to de uti li da des me dian te in ver sio nes fu tu ras

d) Ame na zas

• Abas te ci mien to en tiem po y for ma de los in su mos (pla zos de en tre ga,

dis tan cia al mer ca do meta).

• Ne go cia ción ata da al tipo de cam bio (va ria ble fun da men tal para la ren ta -

bi li dad del ne go cio; véa se la subsec ción VIII.1).

VI. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO Y PRECIO

1. Po si cio na mien to

Si se ana li za los in di ca do res más re le van tes del mer ca do y de la si tua ción en

par ti cu lar de la em pre sa ex por ta do ra se ob ser va que el en fo que de po si cio -

na mien to será bus car tras mi tir la re la ción ca li dad/pre cio. Para lle gar a esta

con clu sión se ad qui rie ron mues tras de cua der nos co mer cia li za dos en Mé xi -

co y en aná li sis ob je ti vos de la bo ra to rio se ob tu vie ron los re sul ta dos aquí

pre sen ta dos.

Las va ria bles de ca li dad de ma te ria pri ma y de con fec ción de cua der nos

son ab so lu ta men te com pa ra bles en tre las mues tras y lo pro du ci do en Ar-

gen ti na. El in di ca dor pre cio se ob tie ne lue go de ana li zar los ni chos más ren -

ta bles y po si bles de ocu par con la ca li dad y la pro duc ción dis po ni ble en

Argen ti na.

La ven ta ja de po si cio nar se en una op ción ca li dad/pre cio im pli ca com pe -

tir en un seg men to de bue na ren ta bi li dad y apro ve char las ven ta jas com pa -

ra ti vas para ha cer más ren ta ble el ne go cio al ma yo ris ta y más eco nó mi ca la

com pra al con su mi dor fi nal por un pro duc to de igual ca li dad. Las ra zo nes

que im pul san esta de ci sión se re fie ren fun da men tal men te a es ca las de pro -

duc ción dis po ni bles y po si bi li da des de ocu pa ción de mer ca do. El mer ca do
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de Mé xi co está cu bier to en el seg men to de pro duc tos de bajo pre cio y es

permea ble a la in tro duc ción des de el ex te rior de pro duc tos con va lor agre -

ga do se gún se ha de sa rro lla do en di ver sos pun tos de este tra ba jo. Si se in ten -

ta com pe tir con la ca pa ci dad de 750 to ne la das ex por ta bles en la lí nea de bajo

pre cio, ade más de in gre sar con un vo lu men de ma sia do pe que ño para el seg -

men to, se gu ra men te no será de ma ne ra com pe ti ti va. En la grá fi ca 5 se mues -

tra el po si cio na mien to de sea do de la empresa, comparando su posición

relativa con las demás compañías que operan en el mercado mexicano,

midiendo los indicadores calidad y precio.

Las na cio na li da des co rres pon den a em pre sas rea les que ac tual men te ope -

ra en el mer ca do me xi ca no. Lo que se gra fi ca es la ten den cia ma yo ri ta ria de

po si cio na mien to por na cio na li dad, aun que hay re pre sen ta cio nes me no res

en pun tos dis tin tos de los men cio na dos. Los pro duc tos pro ve nien tes de

Chi le tie nen una ex ce len te ca li dad, ma te ria les y pres ti gio re co no ci do. Abar -

can un ni cho muy re du ci do de alto va lor. Los pro duc tos es ta du ni den ses

abar can el mer ca do de pre cio y ca li dad me dio/alta. Es el que está apun tan do

com pe tir la em pre sa ar gen ti na, dan do la mis ma ca li dad con una bre cha de

pre cios me nor. Los ar tícu los bra si le ños con ma yor vo lu men y me nor ca li -

dad, ocu pan el seg men to in me dia to su pe rior al de bajo pre cio /ca li dad. Las

can ti da des co mer cia li za das son im por tan tes y han lo gra do ubi car se ex por -

tan do en con tra tem po ra da tal como se pre ten de ha cer desde Argentina.

La in dus tria me xi ca na por lo ex pli ca do en pun tos an te rio res do mi na el
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mer ca do sen si ble al pre cio, ya que pro du cien do lo cal men te sus cos tos son

re du ci dos com pa ra dos con los fa bri ca dos en el ex te rior. Los pro duc tos tie -

nen muy poco va lor agre ga do y el fle te más los aran ce les son ba rre ras de en -

tra da de es tos pro duc tos. La idea ini cial es en trar al mer ca do de la mano de

un re pre sen tan te co mer cial, para lue go de con so li dar la po si ción y ad qui rir

ex pe rien cia cre cer en el mercado realizando ope ra cio nes fa bri can te-ma yo -

ris ta de ma ne ra directa.

2. Pre cio

a) Estruc tu ra. El pre cio no se fi ja rá ba sán do se ex clu si va men te en la re la ción

cos tos-ga nan cia uni ta ria o glo bal es ti ma da. Un pre cio bajo (aun que ini cial -

men te ren ta ble) será des car ta do ya que la ima gen de pro duc to que se quie re

im po ner es de ca li dad/pre cio, ya que los com pra do res son me nos sen si bles

al pre cio si el pro duc to tie ne ca li dad y ex clu si vi dad. Al ha cer lo de esta ma -

ne ra se re sig na rán uti li da des in ne ce sa ria men te y se dará ma yor elas ti ci dad a

las po si bi li da des de ne go cia ción. El pre cio se de fi ni rá como un ele men to in -

trín se co de la es tra te gia de po si cio na mien to.

La di rec triz prin ci pal es ma xi mi zar la uti li dad mu tua com pra dor-ven -

de dor para afian zar la re la ción co mer cial cí cli ca anual. Se in ten ta crear una

re la ción co mer cial a lar go pla zo con el com pra dor y que éste gane más co -

mer cia li zan do el pro duc to ar gen ti no que el de la com pe ten cia. Tam bién se

ten drá como in di ca dor im por tan te los pre cios de la com pe ten cia di rec ta e

in di rec ta me dian te la bre cha o tasa vi gen te y el tipo de cam bio al mo men to

de la co ti za ción.

b) Ran gos mí ni mos y má xi mos de pre cios al pro duc to de ex por ta ción. Se

de fi nen tres va lo res de co mer cia li za ción en fun ción de re sul ta dos mí ni mos

y má xi mos es pe ra dos: i) el pre cio mí ni mo acep ta ble (PMA) es el que se ob tie -

ne en el mer ca do lo cal; ii) el pre cio su ge ri do (PS) es el que otor ga ría ga nan cia

a to dos los in te gran tes de la ca de na; sur ge del aná li sis de la es tra te gia de po -
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si cio na mien to y pro yec ción in di ca da an tes; dado que la em pre sa fa bri can te

es un “en tran te de mer ca do”, ini cial men te se re sig na rán már ge nes para fa ci -

li tar el in gre so y co men zar la eta pa de po si cio na mien to; en el me dia no pla zo 

se pien sa me jo rar la con di ción de en tran te a la de com pe ti dor di rec to, sin

ne ce si dad de re du cir pre cios de ven ta, y iii) el pre cio má xi mo es pe ra do (PME)

es el que se ob ten dría otor gan do a los ma yo ris tas y mi no ris tas las co mi sio nes

que ac tual men te ma ne jan y se ob ten drá cuan do se deje la po si ción en tran te.

CUADRO 6. Pre cios mí ni mos, su ge ri dos y má xi mos

(Dó la res)

Pre cio en el mer ca do
in ter no

Pre cio mí ni mo acep ta ble
en el mer ca do ex ter no

Pre cio su ge ri do en el
mer ca do ex ter no

Pre cio má xi mo es pe ra do
en el mer ca do ex ter no

1.05 1.05 1.39 1.66

c) Bre cha de pre cios. La es ca la da de cos tos ope ra ti vos, co mi sio nes, aran -

ce les y már ge nes de ga nan cias que dan re pre sen ta das en el cua dro 7, en el

que se ob ser van los in cre men tos en el va lor del pro duc to des de la sa li da de

fá bri ca has ta el con su mi dor fi nal. Este pun to se ela bo ró te nien do en cuen ta

los va lo res fi jos como cos tos, aran ce les, los va lo res ac tua les del mer ca do

me xi ca no, ya sea del pro duc to como del mar gen de la ca de na de co mer cia li -

za ción, de jan do una bre cha va ria ble para de ter mi nar el pre cio más con ve -

nien te al pro duc to “en tran te” que per mi ta: i) me jo rar los in gre sos de la

ca de na de co mer cia li za ción; ii) pre sen tar un pro duc to a un pre cio me nor
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que el de la com pe ten cia; iii) me jo rar el mar gen de ren ta bi li dad de la em pre -

sa ar gen ti na.

En la grá fi ca 8 se ob ser van los va lo res más re pre sen ta ti vos del cua dro 7.

En la es ca la da cre cien te hay va lo res por cen tua les fi jos y va ria bles. En la
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CUADRO 7. Detalle de la cadena de comercialización

(1 dó lar = 3 pe sos)

Pre cio
mí ni mo

acep ta ble

Pre cio
su ge ri do

Pre cio
má xi mo
es pe ra do

100 ho jas 100 ho jas 100 ho jas

Pre cio mer ca do mexicano 4.10 4.10 4.10
Pre cio pro pues to em pre sa productora 3.49 3.49 3.49
Pre cio neto de IVA (15%) 3.03 3.03 3.03
Mar gen minorista 1.14 0.87 0.70
Pre cio del ma yo ris ta al minorista 1.90 2.17 2.33
Mar gen mayorista 0.63 0.50 0.35
Pre cio al mayorista 1.26 1.67 1.99
Aran ce les (16.8) 0.18 0.24 0.29
Pre cio an tes de aranceles 1.08 1.43 1.70
Co mi sión Tra der (3%) 0.02 0.03 0.03
Pre cio an tes comisión 1.06 1.40 1.67
Fle te (1%) 0.01 0.01 0.01
Neto FOB ar gen ti na 1.05 1.39 1.66
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zona som brea da se in di ca la bre cha de pre cio que per ci bi rá en su com pa -

ra ción con la com pe ten cia, el con su mi dor fi nal al mo men to de de ci dir su

com pra.

La zona de ne go cia ción se mues tra en la grá fi ca 9; ex pre sa el mar gen de

pre cio mí ni mo y má xi mo con que la em pre sa pro duc to ra es ti ma sus op cio -

nes de co mer cia li za ción. Un pre cio me nor a 1.05 dó la res por uni dad hace

no ren ta ble el ne go cio, 1.39 dó la res es un va lor muy atrac ti vo y es el va lor

ob je ti vo en la pri me ra eta pa. En esta con di ción, tan to la em pre sa pro duc to -

ra como los ma yo ris tas y dis tri bui do res tie nen gran des már ge nes com pa ra -

dos cada uno con su si tua ción ac tual. 1.66 dó la res cu bre la ex pec ta ti va a

fu tu ro cuan do la em pre sa sea re co no ci da y esté con so li da da en el mer ca do

me xi ca no. Este pre cio se ob tie ne man te nien do la bre cha de 15% y de fi nien -

do a los ma yo ris tas y mi no ris tas los már ge nes usua les (17.5 y 30%, res pec ti -

va men te).

En to dos los ca sos las va ria bles que se mo di fi can, se gún sea el re sul ta do

de la ne go cia ción de los pre cios, son las co mi sio nes de fá bri ca, de ma yo ris -

tas y mi no ris tas. Gas tos ope ra ti vos y bre cha de pre cio de 15% con la com -

pe ten cia me di do en el pun to final de venta quedan constantes.

En el cua dro 8 se mues tra cómo va rían los már ge nes de la ca de na de dis -

tri bu ción para cada una de las tres hi pó te sis de pre cios de ven ta. En nin gún

caso la con di ción más des fa vo ra ble para cada uno de los in te gran tes del cir -

cui to es peor que la si tua ción ac tual y en el me jor pa no ra ma po si ble las ga -

nan cias son con si de ra ble men te mayores a las usuales.

d) Ne go cia ción fa bri can te-ma yo ris ta-mi no ris ta. Para de ter mi nar qué por-

cen ta je del mar gen se re par ti rán el fa bri can te, el ma yo ris ta y el mi no ris ta de be -

mos re mi tir nos a una si tua ción de “pro ble ma de re ga teo” (véa se Owen, 2001, 
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y Thomp son, 1994). Como las ne go cia cio nes se rea li zan en ca de na, los in -

ter vi nien tes siem pre ne go cian en pa res, pero la uti li dad fi nal de cada uno la

ob ten drá como re sul ta do del éxi to de la ne go cia ción en la eta pa pre via

(com pra) y en la pos te rior (ven ta). Un re sul ta do acep ta ble en la pri me ra ne -

go cia ción será si en la se gun da eta pa las po si bi li da des de ga nan cias son ma -

yo res (Le wic ki, Saun ders y Min ton, 1999). El res to por re par tir se ana li za rá

para con si de rar las po si bi li da des mí ni mas y má xi mas de ga nan cia de cada

uno de los in te gran tes de la ca de na. El piso (cos tos) y el te cho (pre cio de

mer ca do – 15%) es fijo para este aná li sis, por lo que el re sul ta do de la ne go -

cia ción de ter mi na rá el mar gen del ma yo ris ta y el mi no ris ta.

Los már ge nes mí ni mos de ga nan cias que ha cen que cada par ti ci pan te se

re ti re de la ne go cia ción son para el fa bri can te de 14%, que es la ren ta bi li dad
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CUADRO 8

De ta lle
Si tua ción con pre cio
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que ob tie ne en el mer ca do ar gen ti no; para el ma yo ris ta de 17.5%, que es la

ren ta bi li dad pro me dio que ma ne ja ac tual men te en la ven ta a mi no ris tas;

para el mi no ris ta de 30%, que es la ren ta bi li dad pro me dio que ma ne ja ac -

tual men te en la ven ta al con su mi dor final.

En la si tua ción del pre cio mí ni mo acep ta ble (PMA), el por cen ta je por ne -

go ciar en tre ma yo ris tas y mi no ris tas es de 110%, res pe tan do los mí ni mos

enun cia dos; con el pre cio su ge ri do (PS) el por cen ta je por ne go ciar se re du ce

a 70%; por úl ti mo con el pre cio má xi mo es pe ra do (PME), los már ge nes se rán 

igua les a los ac tua les y la bre cha de 15% se gui rá vi gen te. Esta mos ante un

pro ble ma de re ga teo. Las dos so lu cio nes más usua les son las de Nash y la de

Kalai-Smo ro dinsky (véa se Owen, 2001) que en nues tro pro ble ma coin ci -

den y se pue den gra fi car para cada si tua ción como se ilus tra en las grá fi cas

12 y 13.

La ne go cia ción en tre ma yo ris ta y mi no ris ta se dará so bre la rec ta A; el re -

sul ta do de la mis ma es ta rá cer ca no al pun to B de equi li brio en am bos ca sos.

Cuan do el pre cio del fa bri can te sea el PME la rec ta se trans for ma en un pun -

to de coor de na das (17.5, 30), que son los már ge nes mí ni mos acep ta bles.

VII. FACTORES CRÍTICOS DE ÉXITO

Los fac to res crí ti cos de éxi to y que pue den ser de ter mi nan tes para el éxi to

de las ope ra cio nes co mer cia les son vo lu men de ven tas, tipo de cam bio, pla -

zo de en tre ga, ca li dad, pre cio y apro vi sio na mien to a tiem po de los in su mos.
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VIII. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

A con ti nua ción se rea li za rá un aná li sis de sen si bi li dad prio ri zan do el aná li -

sis de los dis tin tos pa no ra mas eco nó mi cos:

1. Pa no ra ma de mí ni ma y má xi ma pro ba bi li dad

Para de ter mi nar las pro ba bi li da des ex tre mas se ana li za rán pa no ra mas con

di ver sos va lo res del tipo de cam bio, eva luán do se lue go su efec to en los cos tos
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y en los már ge nes de ga nan cia del fa bri can te para las tres po si bi li da des de

pre cios de ven ta: pre cio mí ni mo acep ta ble (PMA), pre cio su ge ri do (PS) y pre -

cio má xi mo es pe ra do (PME).
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CUADRO 9. Már ge nes de ren ta bi li dad en fun ción del va lor del dó lar

(Por cen ta je)

Pe sos PMA PS PME

Va lor dólar 1.00

Cos to to tal fábrica 1.38

Mar gen de ga nan cia del fa bri can te -23.81 0.70 20-12

Va lor dólar 1.40

Cos to to tal fábrica 1.18

Mar gen de ga nan cia del fa bri can te -11.11 17.48 40.14

Va lor dólar 2.00
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2. Uti li dad ope ra ti va ne ta

La uti li dad ope ra ti va neta por uni da des ven di das se de ta lla en la grá fi ca 15.

Para sim pli fi car el aná li sis sólo se tomó el va lor del dó lar de a 3 pe sos. En

caso de va riar el tipo de cam bio sólo se de be rán mo di fi car los va lo res se gún

lo ex pre sa do en la par te de cos tos y re cal cu lar las uti li da des ne tas.

CONCLUSIONES

1. De la po si bi li dad téc ni ca

Se con clu ye que es fac ti ble fa bri car cua der nos para el mer ca do me xi ca no sin

rea li zar in ver sio nes im por tan tes, ya que los for ma tos son adap ta bles a los

pro ce sos pro duc ti vos exis ten tes y los in su mos ne ce sa rios pue den ser en tre -

ga dos por los ac tua les pro vee do res. La ca li dad de la fa bri ca ción se en cua dra

en los re que ri mien tos in ter na cio na les.

Se com pa ra ron los cua der nos dan do re sul ta dos equi va len tes en to dos

los atri bu tos me di dos que fue ron pa pel: blan co, es pe sor, gra ma je, opa ci-

dad, cur va do, can ti dad de im pu re zas, ri gi dez y ali sa do; ta pas: ma te rial, cor te,

cur va do; for ma tos; ac ce so rios e in ser tos; iden ti fi ca ción; tra za bi li dad; em-

pa que ta do.

Los re sul ta dos es tán to dos dis po ni bles y rea li za dos con ins tru men ta ción

ca li bra da bajo el sis te ma de ca li dad ISO 9001. Ade más, se han lle va do cua -
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der nos fa bri ca dos a fe rias inter na cio na les rea li za das en Mia mi y en la ciu dad 

de Mé xi co, con ex ce len tes re sul ta dos de acep ta ción por par te de los em pre -

sa rios y con su mi do res fi na les que vi si ta ron el stand. Las ten den cias de cam -

bios de pro duc tos pue den acom pa ñar se con la tec no lo gía exis ten te. Las

má qui nas que po see la em pre sa son re co no ci das a ni vel mun dial y cuen tan

con la me jor tec no lo gía.

2. De la po si bi li dad tem po ral

Con ajus tes en la pro gra ma ción de la fa bri ca ción para el mer ca do lo cal es

fac ti ble pro du cir 750 to ne la das de cua der nos equi va len tes a 2 mi llo nes de

uni da des para ex por ta ción. El mer ca do lo cal será abas te ci do con nor ma li -

dad y sin ries gos de per der li de raz go ni pro du cir atra sos en las en tre gas. Los

in su mos de be rán com prar se con an ti ci pa ción para po der ab sor ber la com -

pre sión de la pro gra ma ción lo cal y se con si de ra ade más la uti li za ción de

tiem po para un man te ni mien to ex traor di na rio anual de la lí nea de pro duc -

ción. La alta tem po ra da me xi ca na está des fa sa da en pro me dio cua tro me ses

en re la ción con la Argen ti na, lo que deja un mar gen ra zo na ble de tiem po

para pro gra mar to das las ac ti vi da des ope ra ti vas sin so la pa mien tos, res tric -

cio nes ni pér di das eco nó mi cas.

3. De la po si bi li dad co mer cial

La bre cha cam bia ria, la de man da exis ten te y la ca li dad del pro duc to ofre ci do

son los fa ci li ta do res más im por tan tes para in gre sar en el mer ca do me xi ca no. 

Cua li ta ti va y cuan ti ta ti va men te las ven ta jas com pa ra ti vas de los pro duc tos

ofre ci dos brin dan ven ta jas al fa bri can te, a toda la ca de na de dis tri bu ción y al 

con su mi dor fi nal. La uti li dad por uni dad ven di da es su pe rior a cual quie ra

de las de más op cio nes exis ten tes para el fa bri can te.

4. De la es tra te gia

La es tra te gia de po si cio na mien to por la re la ción ca li dad-pre cio es la más

con ve nien te ya que la ren ta bi li dad es ma yor y no se ne ce si tan vo lú me nes

im por tan tes para ob te ner ga nan cias com pa ra ti va men te más al tas de las que

se ob ten dría en el mer ca do lo cal. Este po si cio na mien to es la me jor op ción

para quien in gre se al mer ca do con vo lu men li mi ta do y con ven ta jas de pre -
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cio. De esta ma ne ra se evi ta la com pe ten cia más in ten sa, con la co mer cia li -

za ción in for mal y ma si va en vo lu men que es la que ope ra en el seg men to de

bajo pre cio. En una pri me ra eta pa las tran sac cio nes se rea li za rán con in ter -

me dia rios, y lue go de con so li da das, rea li zar las di rec ta men te en tre fa bri can -

te y ma yo ris ta cuan do el pro duc to sea co no ci do.

5. De los ries gos

Co mo la com pra de ma te ria pri ma y la fa bri ca ción se lle va rán a ca bo una vez 

re ci bi da la or den de com pra no exis te ries go de pro du cir pro duc tos pa ra la

ven ta que que den en el acer vo del fa bri can te sin po der lo co mer cia li zar con

sus clien tes ha bi tua les lo ca les. Este ti po de ope ra cio nes co mer cia les se pue den

rea li zar con un ries go ba jo, ya que se ope ra rá con em pre sas con tra yec to ria

com pro ba da y de bi do a la al ta es ta cio na li dad, el pe rio do pe di do-en tre -

ga-co bro es su ma men te re du ci do, pu dien do ha cer se ade más con cer ti fi ca -

dos de de pó si to y con las ga ran tías in ter na cio na les que cu bren los ries gos de 

am bas par tes.

6. De la con ve nien cia

Se con clu ye que los ob je ti vos tra za dos para em pren der ne go cios en el ex te -

rior se pue den cum plir con éxi to ya que:

• La ex por ta ción au men ta rá los in gre sos por ven tas ac tua les en 900 mil dó -

la res.

• En el mer ca do in ter no la ga nan cia pro me dio al año por la ven ta de esta lí -

nea de pro duc tos es 606 666 dó la res.

• Los cos tos fi jos dis mi nui rán en 4% por uni dad fa bri ca da en el to tal de la

pro duc ción anual.

• Se pro du ci rá una di ver si fi ca ción de la base de in gre sos.

• Apro xi ma da men te 20% de las ga nan cias se rán atri bui bles al mer ca do ex -

ter no. 

• Me jo ra del flu jo de efec ti vo por me dio de un ejer ci cio eco nó mi co.

• Actual men te el flu jo de in gre sos está res trin gi do a una par te muy cor ta

del año. De esta ma ne ra se ate nua rá la gran es ta cio na li dad y se po drá dar

me jor apro ve cha mien to a los re cur sos, te nien do ma yor li qui dez en un

pe rio do am plia do del año. 
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• Opti ma ción del apro ve cha mien to de la ca pa ci dad ins ta la da.

• Al ge ne rar se ti ra das más gran des de fa bri ca ción los set-ups se re du ci rán,

ayu dan do a la dis mi nu ción de la pér di da de ma te ria les, ho ras hom bre y

ho ras má qui nas en alis ta mien tos.

• La con ti nui dad de mar cha dará me jo res ve lo ci da des pro me dio de fun cio -

na mien to.

• Des pe gue de la es ta cio na li dad in trín se ca del ne go cio.

• El ci clo anual se re du ci rá a uno se mes tral.

• Una tem po ra da no exi to sa po drá ser re cu pe ra da en la mi tad del tiem po. 

• Ma xi mi za ción de la uti li dad de la in ver sión ini cial rea li za da.

• Las amor ti za cio nes se re dis tri bui rán con el nue vo vo lu men.

• El pe rio do de re pa go será me nor.

• Se po drá ade lan tar la po si bi li dad de nue vas in ver sio nes.

• Se ga na rá en el co no ci mien to del pro ce so ex por ta dor.

• Po si cio na rá a la em pre sa en un cam po más com pe ti ti vo y exi gen te.

• Se in cor po ra rá una cul tu ra de tra ba jo más pro fe sio nal.

• Se po drán com pa rar los es tán da res de ca li dad y efi cien cia ac tua les con los

in ter na cio na les.
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