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Riesgos de exportacion en las pequefias y medianas
empresas del sector agricola de Costa Rica.

Warner G. Avila Villalobos!.

Resumen

Este articulo presenta un analisis de los diferentes tipos de riesgos
de exportacién presentados en las pequefias y medianas empresas
(pymes) del sector agricola de Costa Rica; situaciones reales respecto a
obstaculos en la exportacion de productos de este sector; pérdidas
asociadas a los riesgos de estas exportaciones; razones para tomar
este tipo de riesgos; y, finalmente, cdmo mitigar estos riesgos que, en
algunos casos, pueden atrasar el cumplimiento de los planes y objetivos
de estas empresas, o bien cambiarlos, pero en otros pueden significar
incluso la desaparicion de la organizacion.
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Abstract

This article presents an analysis of the different types from risks of
export presented in Small and Medium Companies (PYMES, by its
abbreviations in Spanish) of the agricultural sector of Costa Rica. As
well as real situations with respect to obstacles in the export of this
sector, losses associated to the risks of these exports, reasons to take
this type from risks and finally how of making to mitigate these risks
that, in some cases, can retard to the fulfillment of the plans and
objectives of these companies, or to change them, but that in others can
mean the disappearance of the organization.
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Introduccion

Las pequefias y medianas empresas de Costa Rica han sido de gran
preocupacion para muchas instituciones del Estado (MEIC, COMEX,
MICIT, INA, PROCOMER, CONARE, BPDC, UCCAEP, DIGEPYME, entre
otras), las cuales han emprendido muchos esfuerzos para fortalecerlas,

" Licenciado en Ingenieria Informatica, candidato a master en Administracion de
Empresas con énfasis en Finanzas, ULACIT. Correo electrénico: wavila@dospinos.com




como, por ejemplo, la promulgacion de la ley 8262 de abril del 2002,
conocida como la Ley Pyme:

La Ley de 8262 tiene por objeto crear un marco normativo que
promueva un sistema estratégico integrado de desarrollo de
largo plazo, el cual permita el desarrollo productivo de las
pequenas y medianas empresas, en adelante PYMES, y posicione
a este sector como protagodnico, cuyo dinamismo contribuya al
proceso de desarrollo econdmico y social del pais, mediante la
generacion de empleo y el mejoramiento de las condiciones
productivas y de acceso a la riqueza” (Ley No. 8262:
Fortalecimiento de las PYME’s, MEIC, Pag. 1).

Una pyme, segun el Undécimo Informe sobre el Estado de la Nacion.
(2005), es “toda unidad productiva de caracter permanente que
disponga de recursos fisicos estables y de recursos humanos, los
maneje y opere, bajo la figura de persona fisica o persona juridica, en
actividades industriales, comerciales o de servicios”. También destaca
gue el MEIC (Ministerio de Economia, Industria y Comercio) es el ente
rector en todo lo relacionado con las politicas publicas para el sector,
pues senala que este es “el ente rector de las politicas publicas de
Estado en materia de fomento a la iniciativa privada, desarrollo
empresarial y fomento de la cultura empresarial para los sectores de
industria, comercio y servicios, asi como para el sector de las pequefas
y medianas empresas”.

Segun, este Informe del Estado de la Nacién, para que una
empresa sea pyme, debe tener menos de 100 empleados y no mas de
US$1 milldn en exportaciones al afio.

De acuerdo con
PROCOMER (2007), en
Costa Rica, en el 2006, se
registr6 un total de 2,018 Gosta Rica: Namero de empresas exportadoras’,
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exportan ha sido de un porcentaje

dos anos.
En total (PROCOMER,
2007), las 2,952 empresas

comprenden un valor FOB en
exportaciones de  8,198.2
millones de délares (véase el

grafico No. 2) con un
crecimiento promedio del
14.1% en los Ultimos dos
anos, 2005 y 2006. De este
valor, el sector agricola

representa un 20.8%, para un
valor FOB de 1,708.6 millones
de dodlares distribuidos por
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Costa Rica: Exportaciones 2001-2006

8,198.2

7,00
6,121.9 6:303.4

9,000 -
8,000 4
7,000 +
6,000 +
5,000 4
4,000 +
3,000 4
2,000 -
1,000 -

5,040.0 5,29:

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Grafico No. 2
Fuente: PROCOMER

sector como se muestra en el grafico No. 3, sin incluir las exportaciones

de café.

Costa Rica: Composicién del valor de las
exportaciones del Sector Agricola, 2006
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mayor presencia dentro del total
de las pymes. En la balanza
comercial del sector agricola, el
pais estd a favor en un 78% en
el ultimo afio (2006), es decir,
se importd solamente el 22%
del valor de las exportaciones
totales de este sector, segun
PROCOMER vy el Banco Central
de Costa Rica.

El grafico No. 4 muestra el
aporte en las exportaciones del
afo 2005 de los diferentes tipos
de empresas, y muestra que las
pymes hacen el 13% del valor
total de las exportaciones,
desglosado como se muestra en
el grafico No. 5, por sector.
Resalta el sector agricola con un
35% de participacidon, como el de

Participacion Relativa en el Valor Exportado,
2005

Micro; 3%
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Observamos, por tanto, que en nuestro pais, las pequeias vy
medianas empresas son de gran importancia para el Estado, ya que,



como se indico anteriormente, existen muchas instituciones creadas
para dar apoyo de alto nivel a este sector. Igualmente, no podemos
olvidar que ante una eventual

aprobacién de| Tratado de Libre Exportaciones Sectoriales Generadas por las
Comercio con Estados Unidos, PYMES, 2005
Centroamérica y Republica
Dominicana (TLC), los productos
del sector agricola entrarian a

Otros; 26%

Agricola; 35%

Estados Unidos libres de

aranceles en un 100%, y este puasticosu

pais es el mayor mercado que el cueres Bsctricay
actualmente tiene Costa Rica en calzado; 10% Bectronica; 15%

materia de exportaciones, como Grafico No. 5
lo muestra el grafico No. 6, segun  Fuente: PROCOMER
PROCOMER.

Los numeros no mienten: mas del 80% de las empresas
exportadoras son pymes y un gran porcentaje de estas son agricolas,
como ya lo observamos en el grafico No. 5.

Toda esta informacion y logros alcanzados por las pymes en su
constante evolucionar son muestra de la determinacién de objetivos y
metas que justifican su existencia. Sin embargo, también ellas deben
reconocer que la consecucién
de estos objetivos y metas
estda condicionada por la
presencia de riesgos que, en Otros; 19.7%
algunos casos, pueden atrasar Reino Uido
el cumplimiento de los planes '

o cambiarlos, pero que en

otros pueden significar la Alomania: 7.8%
desaparici(')n de la Holanda; 9.9%

organizacidon. Estas empresas

viven el dia a dia con estos Grafico No. 6

riesgos, que al final se Fuente: PROCOMER

convierten en potenciales

factores por mitigar para sobrevivir en un mundo globalizado en que la
competitividad es el mayor aliado para toda empresa.

Principales Destinos de Exportacion del Sector
Agricola, 2006

Estados Unidos;

Bélgica; 6.5% 50.4%

Metodologia

Para el presente articulo se utilizaron dos tipos de investigacion. En
primer lugar la investigacion exploratoria, la cual “..rara vez
constituyen un fin en si mismos, se caracterizan por tener una
metodologia flexible y su principal funcion es aumentar la familiaridad
con el tema en cuestién” (Hernandez, 1991). Para este tipo de



investigacion se consultaron instituciones como PROCOMER, el MEIC, la
DIGEPYME vy articulos en revistas y prensa relacionados con el tema en
cuestion. En este sentido, el objetivo ha sido analizar las estadisticas
en exportaciones de los ultimos afios que ha tenido el sector agricola a
nivel general, y el porcentaje que representan las pymes de este valor.

En segundo Ilugar, se ha hecho una investigacion no
experimental, que es aquella “...indagacién empirica y sistematica, en
la cual el investigador no tiene un control directo sobre las variables
independientes, solamente debe tomar las cosas como son y tratar de
analizarlas” (Kerlinger, 1998). Se analizan, entonces, aspectos como
cantidad de pymes exportadoras, las exportaciones durante los ultimos
anos del sector agricola en Costa Rica y los diferentes tipos de riesgos
gue enfrentan las pymes en estas exportaciones.

Para seleccionar la muestra en estudio, se accedié a una lista de
pequefas y medianas empresas (PYMES), de diferentes sectores,
brindada por la Direccién de Desarrollo Empresarial (CIDE) de la
Universidad Latinoamericana de Ciencia y Tecnologia (ULACIT), y se
procedié a filtrar las del sector agricola de las provincias de San José,
Alajuela, Heredia y Cartago, para obtener un universo en estudio de
diez pymes del sector antes mencionado.

Los instrumentos, como la entrevista y el cuestionario, se utilizaron
durante el estudio para cumplir con los objetivos del analisis. Del total
de la muestra de diez pymes, se entrevistd personalmente a los
administradores, gerentes y duefios del 70%; el restante 30% prefirid
gue las preguntas fueran enviadas via correo electronico o fax. A pesar
de que Ila muestra es relativamente pequefia, se tardd
aproximadamente cinco semanas, entre los meses de abril y mayo del
2007, para completar la informacion solicitada.

Los riesgos de exportacidn en su empresa

La mayoria de las empresas, pequefias y medianas, en el sector
agricola exportan productos que son objeto de diferentes tipos de
riesgos, que van desde que se produce y negocia con el cliente, hasta
gue este lo recibe. Sin lugar a dudas, para una pequeifa o mediana
empresa del sector agricola, exportar es fundamental, tanto para su
propio beneficio econdmico como para el pais, en la época actual de
gran evolucion e integraciéon econdmica. Las exportaciones no solo
ayudan a generar divisas, sino que también permiten proyectar una
mejor imagen al exterior del pais.

Pero este gran paso de exportar implica riesgos para las empresas
exportadoras, riesgos que se deben enfrentar y tratar de mitigar para
lograr las metas propuestas por cada una de estas compafias. Pero



équé significa riesgos? Riesgos, segun Rosenberg, Jerry M. (1985) son
“sucesos o0 acontecimientos negativos posibles e inherentes a la compra
de un articulo determinado (por ejemplo: dificultades en el suministro,
costes de transporte adicionales, mercancia obsoleta o caducada)”, en
otras palabras, es la posibilidad de que se produzca un acontecimiento
gue conlleve pérdidas materiales.

Hay riesgos de diferentes tipos: el riesgo de crédito, riesgo técnico
o logistico, riesgo de tipo de cambio, riesgo pais, riesgo de fraude y el
riesgo de tipo social, destacado en esta investigacion por los
empresarios sujetos de la investigacion.

El riesgo de crédito, segun PROCOMER (2001), “consiste en la
posibilidad de que el comprador incumpla con el pago o bien de que este
se manifieste su negativa para reconocer que recibié la mercancia tal y
como lo esperaba” (pag. 155). Este riesgo es el que se presenta con
mas frecuencia en las empresas del sector agricola, ya que son
productos perecederos y el cliente paga producto en buen estado.
Aunado a este riesgo, sale a relucir el riesgo técnico o logistico.
Murillo (2005) sefala que:

“La logistica busca administrar estratégicamente la adquisicion,
movimiento, almacenamiento de productos y el control de
inventarios, asi como todo el flujo de informacion asociado en las
operaciones de comercio, a través de los cuales la organizacién y
su canal de distribucidn se encauzan de modo tal, que la
rentabilidad presente y futura de la empresa, es maximizada en
términos de costos y efectividad” (pag. 4).

Este tipo de riesgo va muy de la mano con el riesgo de crédito, ya que,
segun las empresas consultadas, el cliente normalmente paga 15 dias
después de recibida la mercaderia en buen estado y 15 dias mas de
transporte, suman un crédito por 30 dias. Si eventualmente la
mercaderia se retrasa, podria sufrir pérdidas de producto y provocar
gue el cliente no la pague, porque no hubo una buena logistica en la
movilizacion a tiempo del producto. Destaca, Murillo (2005), que “la
logistica determina y coordina en forma O6ptima el producto, cliente,
lugar y tiempo correctos” (pag. 4), por cuanto este factor influird mucho
en la opinidn que se forme el cliente del exportador.

Un ejemplo concreto se presentd con una de las empresas
consultadas que exporta en un 99% helechos hacia Holanda. En el
2006, esta compafia sufrio la pérdida de una cantidad considerable de
mercaderia, producto del rompimiento de un consorcio aduanero que se
encargaba del transporte maritimo de este producto hacia ese pais
europeo; esto causd un retraso de, aproximadamente, cuatro meses,



durante los que quedd sin salir la produccién total, con las
consecuentes pérdidas millonarias para la empresa exportadora.

Otro riesgo para este sectores el precio, ya que este es
determinado por el mercado, dependiendo de la oferta y la demanda.
Otro riesgo, mencionado por sector en cuestion, es el riesgo climatico,
pues para nadie es un secreto estamos viviendo un descontrol del
mismo, no solo en nuestro pais, sino en todo el mundo.

El riesgo de fraude, segun PROCOMER (2001), “se refiere a la
posibilidad de realizar un contrato de exportacion con una persona fisica
o juridica que no existe, o que en realidad no esta en los negocios y
pretende desfalcar o usar para fines ilicitos la aparente operacién de
comercio exterior”. En las empresas consultadas, este riesgo es muy
bien mitigado, ya que se apoyan en instituciones como PROCOMER, la
Camara de Industrias y entidades bancarias que les brinda informacién
de nuevos clientes, de su trayectoria y reputacion, para asi no incurrir
en situaciones que las puedan convertir en victimas de fraudes.
Ademas, también existen empresas internacionales que ofrecen este
tipo de servicios.

El riesgo del tipo de cambio, segun PROCOMER (2001), “surge al
hacer negocios en monedas cuyo valor fluctia significativamente.
Puede beneficiar o afectar los intereses del exportador segun la
direccién y el contexto econdmico en que se da la variacién en el valor
de la moneda utilizada en la operacion” (pag 155). En nuestro pais,
con el cambio del sistema cambiario de minidevaluaciones al sistema de
bandas, la moneda se ha mantenido estable, pero es producto de que
el Banco Central estd adquiriendo ese sobrante para mantener el piso de
la banda.

En este caso, el beneficio para las empresas es minimo, ya que la
fluctuacién del valor de la moneda es muy poca. Si se llegara a tener
un desfase o apreciacién del colén en demasia, indican que si les
afectaria en la importacion de sus insumos. Por consiguiente, tendrian
gue renegociar con la Camara de Insumos Agropecuarios y revisar los
precios, opinan las empresas entrevistadas.

El riesgo pais, segin PROCOMER (2001), “es uno de los aspectos
mas importantes a analizar cuando se establece una negociacion
comercial. Implica un analisis de desempefio econémico del pais del
comprador, su estabilidad financiera, su solvencia en moneda
internacional (Disponibilidad de reservas) y su estabilidad politica” (pag.
156). En este punto es importante estar informado de lo que pasa en el
mundo o en los mercados de interés de nuestros productos, ya sea por
medio de las noticias internacionales, Internet o empresas consultoras
internacionales como Dun & Bradstreet, las cuales construyen



indicadores del riesgo pais y realizan analisis de desempefio de las
principales variables econémicas de cada pais, con el fin de prever algun
problema generado por este tipo de riesgo en operaciones normales de
comercio internacional.

Mas adelante se daran algunas recomendaciones para mitigar estos
tipos de riesgos que son para la mayoria de las empresas situaciones
gue han dejado pérdidas y que no se pueden obviar, ya que pueden
llegar a expandirse de tal manera que pueden llevar a la quiebra a
cualquier compafiia.

Principales obstaculos en la exportacion

Con respecto a los obstaculos que las empresas entrevistadas
debieron hacer frente, se identific6 que el principal problema esta
relacionado con los servicios portuarios; por ejemplo: demoras
(provocadas por huelgas y otros factores) en la entrega de productos,
cuyos principales mercados de destino son Estados Unidos, Europa y
Asia. En este sentido, se deben también mencionar los bloqueos en las
carreteras y puertos por parte de ciertos grupos que pedian revocatoria
del contrato de Riteve SyC, a finales de agosto del 2004. Estos
bloqueos dejaron pérdidas diarias de 5,000 millones de colones, ya que
cientos de furgones no llegaron a los puertos a tiempo y por el retraso
se dieron pérdidas cuantiosas para las empresas que venden productos
perecederos, como pifia, melén, sandia y bananos, entre otros.

Otro obstaculo mencionado es el transporte interno, el cual se
demora mucho, principalmente en épocas de invierno, ya que cabe la
posibilidad del cierre de vias y, por ende, deben utilizar vias alternas
para llegar al puerto de embarque. La falta de una buena
infraestructura vial en el pais hace que los productos tarden mas
tiempo en llegar a su destino.

La incapacidad para producir los volumenes que exigen los
mercados internacionales es un factor importante que poco a poco han
ido minimizando estas empresas exportadoras, ya que han incorporado
tecnologia y procesos adecuados para poder suplir el mercado exterior
en la cantidad y el tiempo solicitados.

Otro problema que deben enfrentar estos exportadores tiene que
ver con la aprobacién del Tratado de Libre Comercio (TLC) entre
Centroamérica, Republica Dominicana y Estados Unidos (CAFTA, por
sus siglas en inglés), con respecto a lo cual hay gran incertidumbre. De
acuerdo con estudios realizados por el Ministerio de Economia, Industria
y Comercio (MEIC), el sector agricola se veria mayormente afectado si
no se firma este tratado, ya que muchas familias se quedarian sin
empleos. Este es el caso de la empresa productora de minivegetales,



de Cipreses de Oreamuno de Cartago, los cuales tienen gran demanda
en los mercados de Estados Unidos, Canada y algunos paises europeos,
segun sefala La Nacion del dia 24 de mayo del 2007. Segun esta
fuente, actualmente estos productos entran a Estados Unidos sin pagar
aranceles o impuestos de entrada, ya que estan incluidos en la Iniciativa
para la Cuenca del Caribe (ICC). De no aprobarse el TLC y en la
eventualidad de eliminarse los beneficios de la ICC, los minivegetales
pagarian alrededor del 17% de impuestos de entrada. Otros productos
gue pagarian impuestos de entrada de un 9% son la zanahoria y repollo.

Igualmente el ministro de la Presidencia, Rodrigo Arias Sanchez,
afirmo el dia 15 de mayo de 2007, segun se publicd en La Nacion el dia
siguiente, que los agricultores costarricenses seran los mas perjudicados
si no se aprueba el TLC con Estados Unidos. Arias indicé que lo “logico”,
es permitir que los agricultores produzcan con calidad internacional,
incrementen su productividad y exporten a mercados que paguen bien
por sus productos. Sin embargo, contrario a estas opiniones, el sefior
Guido Vargas, de la Unién de Pequefios y Medianos Productores
Agropecuarios (UPANACIONAL), indicd6 que el gobierno “no tiene una
politica agropecuaria definida”.

Ambas opiniones de sectores diferentes muestran la imperiosa
necesidad que tiene nuestro pais de un cambio de urgencia con o sin
TLC, con el fin de que pueda continuar con el desarrollo politico-
econdmico y social que lo ha caracterizado a lo largo de los afios. Este
deberia ser un cambio que apoye al sector agropecuario como, por
poner un ejemplo, destinar mas recursos a proyectos de financiamiento
en la produccién e inversion de tecnologia para tener una mayor
productividad en el sector agricola.

Segun expresé el presidente de la Unién de Camaras, Rafael
Carrillo, a la revista Estrategia y Negocios (Guia del Inversionista,
Febrero 2007), “los gobiernos de la regidon estan claros en que se debe
fortalecer la integracion entre los paises. Pero Costa Rica tiene una
clara desventaja al no haberse aprobado el CAFTA. Los paises
centroamericanos estamos convencidos de que los tratados de libre
comercio son un instrumento importantisimo para el desarrollo de la
region” (pag. 67).

El comercio intracentroamericano ha crecido en los ultimos 45 afos
a un ritmo promedio anual del 13%. Esto significa que pas6 de US$30
millones en 1960 a aproximadamente US$4,000 millones en los ultimos
anos, lo cual indica un crecimiento de casi 130 veces. Segun la
viceministra de Comercio Exterior, Amparo Pacheco, "“ElI comercio
centroamericano ha venido modernizdandose y avanza, se ha
desarrollado bien. Ademas, en Centroamérica existe una normativa



regional en materia comercial” (Estrategia y Negocios: Guia del
Inversionista, Febrero 2007, pag. 67).

Costa Rica se ha caracterizado por ser un pais abierto en cuanto a
acuerdos comerciales se refiere. Entre los acuerdos comerciales
internacionales vigentes estan los que se han suscrito con: Canada,
Chile, México, Republica Dominicana, el resto de Centroamérica y la
Comunidad del Caribe (CARICOM), segun COMEX. También se han
negociado catorce acuerdos bilaterales de inversién con paises como
Alemania, Chile, Espafia, Francia, Argentina y Taiwan; vy las
negociaciones con Panama y Centroamérica en lo concerniente a la
unién aduanera (Area de Libre Comercio de las Américas (ALCA) estan
en pleno desarrollo. Igualmente, existen acuerdos con la Organizacion
Mundial del Comercio, con los cuales, seguin el Comunicado de Prensa
PRENSA/TPRB/282 (Examenes de las politicas Comerciales), se pretende
examinar las Politicas Comerciales de Costa Rica por parte del Organo
de Examen de las Politicas Comerciales de la OMC, que tendréa lugar los
dias 7 y 9 de mayo de 2007. Otro tratado que estd en etapa de
negociaciones es con la Union Europea (UE), el cual tiene buen perfil
para el sector agricola, segun un estudio realizado por el Instituto
Interamericano de Cooperacién para la Agricultura (IICA) y la Camara
de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO). "“Las entidades estiman que
es un importante instrumento para definir la manera de negociar con la
UE, en el marco del Acuerdo de Asociacion”, detalldé el articulo del sefor
Marvin Barquero para La Nacion del dia 11 de mayo de 2007.

Razones para tomar riesgos en la exportaciéon

Destacan las empresas entrevistadas que una de las mayores
razones para arriesgarse en la exportacion es la necesidad de
expandirse hacia otros mercados para crecer econdmicamente como
empresa.

Otra de las razones es aprovechar los beneficios arancelarios con
los tratados de libre comercio existentes, ya que esto hace que nuestros
productos puedan competir en precio con los productos locales de los
paises destino, los cual se suma a una caracteristica distintiva de los
productos de Costa Rica, como lo es la calidad. Recientemente,
Marvin Barquero publicé (La Nacidon, mayo del 2007) un estudio
realizado por la Camara de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO), en
el cual destaca que los productos ticos lideran mercados en el exterior.
Esto hace que pequefios y medianos empresarios se motiven mas y
continlen por la senda de la productividad. El autor destaca en el
articulo que la yuca, raices y vegetales frescos nacionales se
convirtieron en los de mayor importacidon en Estados Unidos. La pifia de
Costa Rica, por ejemplo, es la que tiene mayor presencia en Bélgica,



Alemania, Reino Unido e Italia, al igual que el banano en Suecia e
Irlanda.

Otra de las razones es la constancia y calidad con que se esta
manejando el mercado agricola. Las empresas en estudio indicaron que
la produccion a tiempo, en los volumenes requeridos por los clientes y
bajo una constante vigilancia de la calidad son los factores de éxito para
enfrentar los riesgos a la hora de exportar.

Algunas de las razones para arriesgarse indicadas por estas
pequefas y medianas empresas del sector agricola, son la creacién de
puestos de trabajo que contribuyen al crecimiento econdmico, la
innovacién tecnoldgica, permiten la creacion y mantenimiento de
ventajas competitivas en el mercado internacional, el pais se da a
conocer en el mundo en aspectos como la cultura y nuestras
capacidades a través de nuestros productos. Igualmente, las causas
responden a la necesidad de estas empresas de expandir el tamafo de
sus negocios a otros mercados y de aprovechar las ventajas de
especializacién y de comparacion.

Pérdidas asociadas a los riesgos

Cuando se hablé de los diferentes tipos de riesgos, estos
empresarios recalcaron las pérdidas que han tenido que sufrir causadas
por factores que podrian haber sido controlados con la experiencia y
otros que definitivamente estan fuera de su alcance.

El grupo sefald que aquellas pérdidas provocadas en la produccion
como tal del producto, como lo son plagas y enfermedades, pudieron
preverse en su momento con la aplicacion de productos de mejor
calidad. Sin embargo, en términos de logistica y transporte, aunados
al crédito dado al cliente, situaciones como, por ejemplo, que en un
contenedor de frio se indique que se mantenga congelado (“Keep
Frozen”) en idioma inglés, y que el usuario proceda a bajar totalmente
la temperatura para respetar la indicacion pegada en el contenedor y
provoque que productos de temperatura fresca se pierdan, hacen que
las pérdidas sean en grandes volumenes, ya que el cliente, que pagaria
15 dias después de recibida la mercaderia, no pagara por un producto
gue le llegé dafiado.

Otro factor que destacd el grupo, es cuando se le da crédito a un
cliente, ya que aunque tenga establecido el negocio por ahos y con una
buena relacion comercial, no se sabe cdmo estd econdmicamente este
cliente, y al final se lleva la mala noticia de que se declard en quiebra y
le dejéo una deuda que se convertiria en pérdida. Para este tipo de
situaciones, algunos han tomado la medida de cerrar portillos, por
ejemplo, por medio de cartas de crédito, lo cual hace que aunque los



costos administrativos se eleven, se asegure el pago; o vender solo de
contado, es decir, estando el contenedor cargado en planta, se llega a
un acuerdo para que el cliente realice su transferencia bancaria por el
valor de la mercaderia. Esto normalmente se utiliza para exportaciones
via aérea, en las cuales el tiempo de llegada de la mercaderia es
bastante rapido, que es lo mas conveniente para productos perecederos
como los minivegetales.

Si es importante sefalar que el negociar en el exterior conlleva
estar constantemente estudiando al cliente, ya sea por medio de
entidades bancarias o empresas internacionales que brindan informacion
financiera de empresas; sin embargo, la reputacién no nos indica que
exista una garantia de pago. Por tanto, lo mas recomendable
(PROCOMER, 2001), “es que el banco domiciliado en el pais del
comprador brinde un aval y garantice el pago”.

El factor precio es otro componente de riesgo que comentaron, ya
gue este es determinado por el mercado. La mayoria de empresas
indicaban que normalmente, cuando se tiene ya negociada la
mercaderia, llamaba el cliente y comenta que cédmo colocaria el
producto en su pais, si sale un 25% mas caro con respecto al comercio.
Y es aqui en donde sale a relucir la buena negociacién del exportador, el
cual con su estrategia logra evadir ese tipo de situaciones, recalcando
caracteristicas del producto como la calidad y mejores practicas en su
produccion, aunque el cliente siempre se lleva un descuento.

Una anécdota que comentaron en una de las empresas
entrevistadas fue la gran pérdida que tuvo la compafia en el afio 2005,
por la contratacidén del servicio maritimo con un consorcio naviero. Se
tenian varios contenedores listos para el envio y este consorcio rompid
relaciones con alguna de las partes, lo cual resultd en que varios de los
barcos se enfocaron en otros mercados, hasta tal punto que hubo un
atraso de 3 a 4 meses, con la consiguiente pérdida de toda la
mercaderia. De ahi la importancia de tener una buena seleccién y
coordinacién con dichas agencias.

Uno de los mayores riesgos
que asumen las empresas
consultadas es el logistico, como o T
se muestra en el grafico No. 7, 7% 32%
que muestra que este representa
el 32% del riesgo que corren

Pequenas y Medianas Empresas de Costa Rica (Riesgos
con mayor peso en las exportaciones)

20%

todos los analizados, seguido por
el riesgo de crédito con un 27%.
El riesgo de crédito va aunado al
riesgo de mercado que la mayoria

27%

‘D Logistico m Crédito [ Climatico [ Fraude m Tipo de Cambio mPais

Grafico No. 7
Fuente: Recoleccion propia.



en el sector agricola enfrenta, ya que el precio del producto lo determina
la poca o0 mucha demanda del producto en exportacion.

Como se indicé anteriormente, muchos de estos pequefos
empresarios han enfrentado situaciones en las que tienen que realizar
un descuento al cliente de crédito que ya tiene la mercaderia en su
poder para ser vendida, porque los precios han bajado por la gran oferta
gue existe en ese momento en el pais de destino.

LO anterior p,rovoca pérdldas Pequeiias y Medianas Empresas de Costa Rica

de consideracion, ya que al (%Promedio Anual en Pérdidas de Producto en las
hablar de grandes volimenes, Exportaciones)
estas pérdidas, en precio,
también son de gran magnitud.
En el grafico No. 8 podemos
observar, de las empresas
consultadas, el porcentaje 82%
promedio anual en pérdidas [EDe 1% 10% MDe 11%a 20%
dadas por los anteriores tipos de .
riesgos. El 82% tiene pérdidas SraficoNo.8 .
promedio del 1% al 10% en el Fuente: Recoleccion propia.
total de sus ventas al exterior.
La mayoria ha comentado que cuando se iniciaron en su negocio, el
porcentaje era mayor, estaba entre el 11% y el 20%. Producto de estas
pérdidas han ido implementando metodologias, mejores procesos y
controles para minimizar estas pérdidas y asi poder continuar en el
negocio.

18%

El seguro en sus exportaciones

Segun Murillo (2005), “el seguro lleva implicita la transferencia del
riesgo de quien practica el comercio, sin delegar la respectiva
responsabilidad por las mercancias, a los que ejercen en nombre de
terceros servicios logisticos” (pag. 9).

Segun el grupo de empresas en estudio, el seguro es una necesidad
para proteger la mercaderia vendida que ira finalmente al cliente. Sin
embargo, en la mayoria de ellas no se pone en practica la realizacién de
este tramite, ya que algunos dan la mercaderia puesta en fabrica y otros
por el simple hecho de que esa parte que pagarian de seguros es
probablemente la ganancia que estan teniendo en el producto.

El Instituto Nacional de Seguros, en su pagina web, presenta
servicios para asegurar el crédito a la exportacidon, seguro de cosechas y
para seguro de carga. En el caso del seguro de crédito, se amparan
ciertos riesgos como la insolvencia del comprador y la mora prolongada;
para ambos casos se necesita realizar varios tramites y cumplir con



algunos requisitos que, segun las empresas en estudio, son tantos, que
al final optan por negociar con el cliente algun plazo en que pueda pagar
o por medio de cuotas. En este caso, algunos exportadores han optado
por ir cerrando “portillos” con los clientes y establecer formas de pago
de la mercaderia; por ejemplo: un 50% contra entrega (en fabrica) y el
otro 50% cuando el cliente recibe. Este sistema lo aplican con clientes
con los cuales ya tienen afios de trabajar y tienen un historial positivo
en el pago. Otros han optado por vender de contado, es decir, el pago
contra entrega en fabrica, que utilizan con clientes a los que ya tienen
bastante tiempo de venderles, y de los que se han ganado la confianza
como para que el cliente les cancele todo antes de recibir la mercaderia.

El seguro de cosechas que ofrece el Instituto Nacional de Seguros
protege al agricultor de los riesgos naturales de caracter bioldgico o
climatico, los cuales se vuelven incontrolables. No obstante, por su
costo, muy pocos agricultores lo utilizan, ya que si la cosecha y venta
salieron muy bajas, las pérdidas serian en mayor cantidad.

En materia logistica, ya sea para el vendedor o para el que
compra, el INS ofrece el seguro de carga, con diferentes coberturas en
transporte interior o en exportacién e importacion.

Ligado a estos tipos de seguro que son aparte de los seguros que
usualmente tienen los contratos maritimos o aéreos para el transporte
de la mercaderia, estan los llamados INCOTERMS, “Internacional
Commercial Terms”, por sus siglas en inglés, que en espafol significa
literalmente Términos de Comercio Internacional, que segun PROCOMER
(2001), “sirven para eliminar la incertidumbre asociada a las diferentes
interpretaciones que se pueden dar para determinar las
responsabilidades que asumen cada una de las partes involucradas en
una transaccién de comercio internacional” (pag. 148). Estas reglas son
parte fundamental a la hora de establecer una negociacidon en la
exportacion de las mercaderias; por lo tanto, deben ser de
conocimiento obligatorio para no caer en disputas y malos entendidos
entre los contratantes.

La principal ventaja de los INCOTERMS, segun PROCOMER (2001),
“es que proveen de forma resumida los términos de cualquier
transacciéon comercial internacional; dejan claramente establecidos el
método de entrega de la mercaderia y el precio de compra con los
gastos asociados a la transaccion” (pag. 177). Como lo dije
anteriormente, tanto el vendedor como el comprador deben comprender
y dominar estos INCOTERMS vy utilizar la misma versiéon (la ultima fue
revisada en el ano 2000), para que establezcan las obligaciones de cada
uno y cuales riesgos estan o no dispuestos a asumir.



A manera muy dgeneral,

seguidamente se describe hasta P INGOTERNS Mayormente tiizadog)
dénde llega cada INCOTERM (los
mas usados por el sector agricola,
como se muestra en el grafico
No. 9) de la versidn revisada en
el afio 2000, segun PROCOMER
(2001).

10%
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EXW ("ExWorks”-En
fabrica): ‘“significa que el Grafico No. 9
vendedor realiza la entrega de la Fuente: Elaboracion propia

mercancia cuando la pone a

disposicién del comprador en el establecimiento del vendedor o en otro
lugar convenido (es decir, taller, fabrica, almacén, entre otros), sin
despacharla para la exportacién ni cargarla en un vehiculo receptor”
PROCOMER (2001). Es el de menor obligacién para el vendedor. Con
este INCOTERM, el vendedor se evita de alguna manera incurrir en
riesgos de logistica de la mercaderia exportada. Todos los tramites de
transporte y aduana origen, seguro y transporte internacional, aduana
en destino, transporte y descarga en destino corren por cuenta del
comprador. Este INCOTERM, es el mas utilizado de las empresas en
estudio en el sector agricola.

Otro INCOTERM que utilizan a menudo es el FOB (“Free on
board”-Libre a bordo): el vendedor se compromete a colocar la
mercaderia en el barco del embarque convenido. Esto quiere decir que
el comprador debe soportar todos los costos y riesgos de pérdida o dafio
de la mercancia desde aquel punto. El término FOB exige al vendedor
despachar la mercancia en aduana para la exportacion.

El CFR ("Cost and Freight”-Costo y flete): significa que el
vendedor realiza la entrega cuando la mercaderia sobrepasa el aborde
del buque en el puerto de embarque. El vendedor debe pagar los costos
y el flete necesarios para llevar la mercaderia al puerto destino
convenido; pero el riesgo de pérdida o dano de la mercaderia asi como
cualquier costo adicional debido a sucesos ocurridos después del
momento de la entrega, se transmiten del vendedor al comprador. El
término CFR exige al vendedor el despacho aduanero de la mercancia
para la exportacion.

EL CIF (“Cost, Insurance and Freight”-Costo, seguro y flete):
significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia
sobrepasa el aborde del buque en el puerto de embarque convenido. El
vendedor debe pagar los costos y el flete necesarios para llevar la
mercancia al puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o



dafio de la mercancia, asi como cualquier costo adicional debido a
sucesos ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten
del vendedor al comprador. No obstante, en condiciones CIF, el
vendedor debe también procurar un seguro maritimo para los riesgos
del comprador por pérdida o dano de la mercancia durante el
transporte. El término CIF exige al vendedor despachar la mercancia
para la exportacion.

Conocer muy bien este tipo de reglas internacionales lleva al que
exporta a minimizar riesgos que le pueden dar sorpresas no muy gratas,
al mismo tiempo que al establecer una buena comunicacién con el
cliente, genera confianza ante este, con respecto al tipo de negociacion
y seriedad con que se maneja.

El siguiente grafico, tomado de BUSINESSCOL (Colombia, 2007),
(pag. 1), indica claramente hasta dénde llega la responsabilidad del
exportador y el riesgo que este asume al tomar los diferentes tipos de
términos de exportaciéon indicados.




Recomendaciones para mitigar los riesgos

A la pregunta sobre qué debe hacerse para lograr éxito en la
minimizacion de los riesgos en la exportacién, un grupo respondid que
es necesario, en primer lugar, antes de exportar, realizar un buen
estudio de mercado que lo lleven a negociar directamente con el cliente;
seguidamente, estudiar al cliente por medio de las entidades bancarias
y, por consiguiente, tener una buena administracién del crédito, es
decir, implementar medidas como la carta de crédito o el seguro de la
mercaderia. Ademas, sefalan que es importante tener una relacidon con
diferentes consorcios aduaneros-maritimos que aseguren la logistica de
transporte, factor muy influyente en el nivel de confianza que el cliente
se forme con respecto al exportador.

Otro grupo del mismo sector agricola indicé que normalmente
negocian en el exterior con comercializadoras, las cuales obtienen el
producto puesto cargado en planta. Normalmente estas cargan con
todo ese riesgo de logistica y transporte hasta su destino, por tanto el
exportador no incurre en esos gastos que son implicitos al final sobre el
producto en el pais destino, de ahi la importancia de las mejores
practicas de produccion para obtener un producto de calidad y asi
provocar una confianza tal de negociacion con el cliente, que su relacion
comercial perdure por muchos afios mas. Pero, ¢écdmo hacerlo?,
aplicando sistemas que mejoren los sistemas productivos, que mejoren
en rendimiento y volumen y, a la vez, tener cronogramas de
produccién consecuentes con los pedidos entrantes para no dejar de
lado el cumplimiento de entrega al cliente en la fecha establecida y no
provocar la desconfianza de este para con el exportador. Anadieron,
ademads, que ser constante con un buen equipo de trabajo e integrarse
a una red de contactos comerciales es fundamental, y esto se puede
lograr con la ayuda de instituciones como PROCOMER, COMEX, la
Camara de Industrias, Camara de Insumos Agropecuarios y la
Corporacioén Horticola.

Se debe tener precaucion en la escogencia del agente aduanero, ya
que en el mercado existen empresas y particulares que ofrecen
desarrollar servicios de correduria aduanera, sin ser agentes aduaneros
con el conocimiento y especializacién que se requiere. Una falla en esta
escogencia puede perjudicar grandemente su exportacion y, aunque
nuestra legislacion no exige que deba contratar un agente aduanero
para exportar, lo recomendable es hacerlo.



Otras conclusiones y recomendaciones por considerar

La negociacidon que se lleve a cabo entre el vendedor (exportador) y
el comprador (importador) en relacién con los INCOTERMS, es un factor
primordial para el mismo vendedor, ya que dependiendo de cual tipo ha
elegido, la reduccién de riesgos en la exportaciéon seria de menor o
mayor magnitud.

El seguro en la mercancia es otro factor que ayudaria a reducir el
riesgo de pérdida total del producto. Sin embargo, lo dificil aqui es el
costo para el vendedor o comprador, dependiendo del INCOTERM
negociado, ya que incrementaria el precio de la mercancia para el
consumidor final en el pais destino y la competencia seria mas dificil al
tener costos mas altos.

La estrategia de exportacidon directa parece de un potencial muy
bueno, ya que ayuda a disminuir los costos ante el consumidor destino y
para asi poder competir de tu a tu con el comerciante local.

Las mejores practicas en los cultivos y procesos en la produccion de
estos, mediante sistemas e insumos de calidad, pueden llevar a las
empresas del sector agricola a disminuir en gran parte los riesgos ante
eventuales pérdidas.

Estudios de mercado y clientes potenciales obtenidos mediante
instituciones del Estado como PROCOMER y empresas internacionales
son parte primordial en las empresas que exportan sus productos, ya
que tienen una mayor probabilidad de que su producto o mercancia se
pueda colocar de la mejor manera y no incurrir en pérdidas que se
pudieron haber evitado.

Ante una eventual aprobacién del Tratado de Libre Comercio con
Estados Unidos, Centroamérica y Republica Dominicana (TLC), las
exportaciones podria mejorar para el sector agricola, ya que se
abarataria el costo que estdn pagando las empresas que no cuentan con
licencias para las importaciones a los EE.UU. Sin embargo, sobre este
tema de la aprobacion o no del TLC, el cual es muy amplio en todo su
sentido, se podria eventualmente desarrollar otro estudio de qué tanto
podria favorecer o no al pais en materia de exportaciones y por qué no
en las importaciones.
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