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INTRODUCCION

DESDE HONDURAS HASTA LOS ESTADOS UNIDOS

La comercializacién de las frutas y hortalizas es un negocio
complicado. Aun con una infraestructura de transporte y de
comunicacion altamente desarrollada como es la de los Estados
Unidos, la comercializacion interna de los perecederos en el pais
es dificil. No es de sorprenderse, entonces, que para un pais en
vias de desarrollo cuesta afnos penetrar y sobrevivir en este
mercado exportando producto en temporada de invierno cuando no hay
oferta de producto domestico.

El presente documento ha sido elaborado en base a los problemas
vividos en el caso de unas empresas agroindustriales en Honduras
que empacaban y exportaban a los Estados Unidos. Se ha comprobado
que errores costosos se cometieron por conocimiento y experiencia
inadecuada en la comercializacion de productos perecederos y en el
transporte de los mismos. Es para responder a la necesidad de
ampliar conocimientos en esta materia que se ha elaborado el
documento.

Se ha considerado util generalizar en base a experiencias vividas
con el pepino y el melon cantaloupe exportados via maritima en
contenedores refrigerados. Si bien es cierto que no son tan
perecederos como la fresa y la frambuesa que se exportan via aerea,
siempre son mas perecederos que la cebolla o la calabaza de cascara
dura.

Ademas del objetivo de compartir conocimiento, en el documento se
describe un Sistema de Control para incrementar la efectividad de
las exportaciones. Es un sistema que pareciera compllcado para el
novato, pero realmente no es mas que una serie de cuadros que
permita la documentacion sistematica y rutinaria del proceso de
envio, comercializacion y liquidacion de la venta del producto.
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Ningun sistema de controles en si, por bueno que sea, hara que uno
tenga exito. Ayuda grandemente que uno tenga buena administracion
de la informacion sobre los diversos procesos en este negocio.
Pero la informacion en si es improductiva -- y aun puede ser dafina
-- sSi uno no comprende muy bien como utilizarla.

Para poner un ejemplo, hay exportadores que usan la informacion de
los precios de mercado reportados por el Departamento de
Agricultura para exigir gque un agente de comercializacidn venda
igual. Si fuera tan facil el negocio de la comercializacion de los
perecederos que uno solo se informara de los precios del mercado
segun el gobierno y cogiera el telefono a comenzar a vender, habria
mas vendedores que agricultores. De hecho muchos han emprendido el
negocio y han fracazado, 1llevando en la estela de su camino
naufragado a agricultores que les han entregado su cosecha. Mal
haria el usuario de este documento: en emplear los sistemas de
analisis para ir de ciclo en ciclo denunciando el trabajo de un
agente de comercializacion ante otro.

Los agricultores exitosos tienden a sostener relaciones de largo
plazo con sus agentes de comercializacion. Los que salen a
negociar un contrato de un ano a otro con todos los oferentes del
servicio, se conocen en el medio por el nombre de la llamada
profesion mas antigua del mundo. Se espera que los recipientes de
este documento sean agro-exportadores serios, y que esto contribuya
a la seridad del negocio y la eficiencia y exito de todas las
personas que colaboren en el medio.

El autor quisiera brindar su profundo agradecimiento a John
Williams de Tavilla Marketing y Larry Pumma de NAAM Produce, ademas
del personal de CREHSUL y Fruta del Sol guienes han contribuido al
desarrollo de este trabajo y a la muestra del provecho alcanzable
con el sano uso de los procedimientos recomendados.

William Alvarado Greenwood
Tegucigalpa, Honduras
Mayo, 1992
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I.

AGRICULTOR:
VENDEDOR:
AGRICULTOR:

VENDEDCR:

AGRICULTOR:

VENDEDOR:

DE AGRICULTOR A CONSUMIDOR: UNA CADENA

NADIE TIENE HIJOS FEOS

":Ya vendio todos mis mangos?"
"Si pero a duras penas."
".Ccomo asi? Cayd el mercado?"

"No tanto. El mercado fue normal para el volumen
habido. El1 problema fue su calidad.”

";Como que mi calidad! Mi fruta fue bonita."

"Mira. Entiendo que Ud. estuvo contento con. tener
buena produccion, cosecharla y .entregarla. Pero
para que yo la vendiera, tuvimos que competir con
el demas producto en el mercado. Todo agricultor
tiene orgullo de su producto. Sus mangos son como
sus hijos, y como padre Ud. no tiene hijos feos.
Pero sus mangos no son sus hijos sino un producto
en el mercado donde todo producto solo vale lo que
su calidad trae al compararse con otro producto
similar. Desafortunadamente, la competencia tuvo
mejor calidad.

"Para que yo venda mejor, Ud. tiene que esforzarse
a mejorar la efectividad de sus practicas
culturales en el campo, mejorar su manejo de
cosecha, control de calidad, y la eficiencia de su
sistema de transporte, entrega y empaque. Asi se
daria a sus llamados hijos el valor esperado."
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1.1. LA CADENA DE PRODUCCION A DISTRIBUCION

En el negocio de la agricultura--especialmente la comercializacion
de frutas y hortalizas perecederas--es necesario comprender la
cadena desde el Agricultor hasta el Consumidor. El exito en este
negocio estriba en los eslabones de la cadena que vinculan dos
operaciones distintas: la produccion, que es la responsabilidad del
Agricultor; y la distribucion, que corresponde al Vendedor.

Cierto es que ambas operaciones tienen su propia naturaleza y
obedecen a exigencias y limitantes distintas; pues son negocios que
requieren de tecnicas, estrategias y habilidades diferentes.

Desafortunadamente, estas diferencias entre el negocio de 1la
produccion y 1la -distribucion han 1llevado muchas veces a
Agricultores y Vendedores a operar como adversarios. Por ejemplo,
comunmente el Agricultor cree que su objetivo principal es,
"Recibir el precio mas alto posible," y considera que el
Consumidor, y por lo tanto el Vendedor que lo supla, tienen como
objetivo, "Conseguir el precio mas bajo posible." .

Con esa optica el interes del Vendedor es contrario al interes del
Agricultor. Pero ese marco no va mas alla de intereses muy de un
dia al otro. El precio en el mercado de perecederos--un mercado tan
sujeto a cambios diarios--se determina mayormente por un panorama
de factores: oferta, demanda, calidad y capacidad. Al ubicarnos en
este proceso total, los intereses fundamentales de largo plazo
permiten superar el antagonismo en funcion de la simple cuestion de
precios. El presente documento tiene como uno de dos objetivos
principales contribuir al entendimiento de la comercializacion de
frutas y hortalizas de parte del sector productor en los paises en
vias de desarrollo.

La exportacion de productos perecederos requiere de un alto grado
de coordinacion sistematica. El proceso de exportacion tiene que
operar como un sistema integrado con la produccion y la
distribucion en donde el Agricultor y el Vendedor trabajen como
aliados: mutuamente se entienden y se cuidan para lograr su
objetivo comun de optimizar el retorno neto en la satisfaccion de
la demanda del mercado atendido durante toda una temporada.

Para tratar este tema en forma sistematica, primero es necesario
establecer un lenguaje estandarizado. En una primera instancia,
nos remitimos a la Figura 1 que es un Flujograma del Proceso de
Produccion y Distribucion. El Flujograma permite identificar 1los
procesos en el orden que generalmente ocurren. Cada proceso tiene
una serie de sub-procesos que mas adelante se describiran. El
proposito aqui es sefialar las actividades claves en la cadena de
exportacion y distribucidn del producto, para identificar con una
terminologia apropiada y estandarizada la persona, o la parte, que
ejecuta el proceso.
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1.2. EL FLUJOGRAMA DE PROCESOS

El Agricultor lleva la responsabilidad operativa hasta que el y sus
Agentes contratados de Empaque y Exportacion y su Agente de
Transporte depositen el producto en la rampa del cuarto frio del
Agente de Comercializacion, u otro lugar que el haya indicado. En
este sentido, la terminologia usada en el presente documento emplea
la nomenclatura "Agricultor" como equivalehte a "Productor." Es por
eso que en el documento a veces se llega a emplear la terminologia
"Productor/Exportador."

Al referir a ‘'"responsabilidad operativa" se trata de la
responsabilidad de hacer los arreglos para la accion indicada; pero
no necesariamente implica la responsabilidad legal Por ejemplo, el
Exportador de un producto que se mandara por via maritima, tiene
que contratar la Linea Naviera por cuenta del Agricultor, y cargar
el producto en el contenedor refrigerado de la Naviera. Pero esto
no quiere decir que si hay una falla en el sistema de refrigeracion
de la Naviera que ella este absuelta de su reponsabilidad. Solo
quiere decir que la contratacion, los arreglos logisticos.y el
seguimiento corresponden al Productor/Exportador en el pais de
origen hasta que el producto haya sido recibido por el Agente de
Comercializacion, comunmente ubicado en el pais del consumidor. A
partir del momento de recibo, la responsabilidad operativa para
coordinar los procesos subsiguientes corresponden al Agente de
Comercializacion.

El "Agente de Comercializacion" es quien normalmente efectua la
Venta al Por Mayor del producto. La mayoria de estos Vendedores no
tome propledad en el producto; sino que se contrate para proveer el
servicio de comercializacion como un "Agente A Consignacion," o
"Agente Consignatario." Por este servicio cobra su cuota como
porcentaje (por ejemplo, 10%) del precio de la Venta Bruta.al Por
Mayor. En el presente documento, el "Distribuidor" se identifica
con la nomenclatura "Agente de Comerc1allzac1on," o "Vendedor al
Por Mayor," o simplemente "Vendedor."

En varios de los cuadros de control mostrados en el documento, por
motivos de espacio, se usa la nomenclatura "Broker," palabra en
Ingles que significa "Intermediario." De hecho, asi se denomina
comunmente en Latinoamerica el Agente de Comercializacion quien
efectua la venta al por mayor. Sin embargo, pueden haber varios
Intermediarios en una transaccion de comercializacion. El Vendedor
al Por Mayor es la parte a quien el Productor consigna el producto
para su importacion y de alli quien funge como Agente de
Comercializacidn del Productor. Es a el a que se refiere al
mencionar el documento "Importador/Vendedor." El Vendedor al Por
Menor es el Comprador, es quien trate con el Consumidor o usuario
final del producto. Esta es la nomenclatura que se utiliza en el
presente documento para diferenciar entre los dos niveles de venta,
Mayoreo y Menudeo. El enfoque aqui sera la venta por el Vendedor
al Por Mayor quien es el Agente del Productor/Exportador.

7


John M
Rectangle


1.3. PRODUCTOR Y DISTRIBUIDOR: UNA PERSPECTIVA INTEGRADA

La evolucion de los sistemas agroindustriales ha llevado a la
vigencia de un esquema de relaciones entre Productor y Distribuidor
en donde ambas partes realmente entienden el campo de la otra. A
veces las dos funciones estan integradas en una sola empresa. Otras
veces son dos empresas, cada una espec1allzada en una sola funcion,
pero con una relacion comercial estrecha.

Sean una o dos empresas, los Distribuidores y los Productores
efectivos y exitosos tienen una perspectiva integrada. El Vendedor
al Por Mayor comprende los problemas del Agricultor, y el
Agricultor y el Exportador entienden las exigencias de su Agente de
Comercializacion. Trabajan en equipo y uno cuida al otro en el
mercado. Existe una relacion de apoyo y retroalimentacidn mutua.
Esto es necesario para la efectividad de ambos que permita la
sobrevivencia a pesar de tiempos malos y mercados bajos. Este es el
marco que lleva a la satisfaccion de intereses de ambos a largo
plazo.

El lado mas dificil en esta relacion definitivamente corresponde al
Agricultor. Siente que los precios son buenos cuando sus cultivos
hayan fracazado, y que cuando tiene exito como Productor con altos
rendimientos es cuando los precios son mas bajos. Esta situaciodn
a veces llega al extremo de gque cada unidad empacada y exportada
implica perdida. Es decir, el retorno neto al Exportador no cubre
el costo directo de empaque, exportacion y transporte. En casi
todas las temporadas hay momentos asi. En los afios buenos, todos
ganan. De modo que, los sistemas de produccion, exportacion y
comercializacion tienen que ser disefiados para los peores de los
casos para que estos casos no hacen fracazar ni al Agricultor, ni
al Exportador, ni al Vendedor.

"El mercado" en uno de sus significados medulares refiere a una
franja de precios entre un maximo y un minimo por una calidad
objetivamente prescrita. Esta franja es lo que es, ni mas ni menos.
Un buen Agente de Comercializacion, en la mayoria o promedio de sus
ventas, consigue ventas a precios adentro de de la franja. Pero por
bueno que sea, depende de un Exportador cumplido, consistente y
confiable.

"El problema del mercado" no se puede solucionar de un solo; es
decir, el riesgo de perdida no se puede eliminar del todo. Pero
existen procedimientos y practicas que permiten minimizar el dafo.
El negocio de los perecederos es un negocio de problemas. La
operacion exitosa es la en que los problemas se anticipan, y cada
proceso y cada envio se monitorea para verificar su flujo debido.
De manera tal que cuando surge el inevitable problema, se conozca
oportunamente y se eviten consecuencias desastrozas. Se comunica
inmediatamente con 1la parte anterior en la cadena para remediar o
mejor controlar la operacion. Y se comunica oportunamente con la
parte proxima en la cadena para efectuar los ajustes del caso. Asi
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se evitan las sorpresas. El problema fatal en el negocio de los
perecederos es LA SORPRESA. Hay que institucionalizar un sistema de
control, comunicacion y retroalimentacion diaria que permite el
servicio optimo con los menores problemas para los clientes. De eso
se trata el presente documento.

El buen control requiere de experiencia operativa y de buena
planificacion. Presume de un equipo de persconas que entiendan su
trabajo y sean responsables en su ejecucion rutinaria. Cuando
surgen problemas o excepciones a la norma, saben traerlos a luz con
su supervisor sin'miedo ni excusas. Aprendan de los errores y
mejoren su ejecucion.

En funcion de 1lo anterior el segundo objetivo del presente
documento es esbozar un Sistema de Control del producto enviado, de
los precios del mercado, del precio de la venta, y del pago de la
venta. Este Sistema de Control requiere de:

capacidad operativa;

etica profesional;

compromiso responsable;

tiempo y atencion; y

la inversion de dinero que posibilita lo anterior.

0O0o0OO0OO

Quien no entiende y acepta esto mejor no emprenda el negocio.
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II. EL PRODUCTO ES UN SER VIVO

EL ENEMIGO PUBLICO # 1

En el negocio de los perecederos,
el Enemigo Publico # 1 es el Tiempo.
El Enemigo Publico # 1 Segundo es el Calor.

Todo proceso de administracion de producto perecedero se organiza
en funcion de disminuir el tiempo entre la cosecha y la venta.
Pero para tener un producto vendible, hay que recortar lo mas
posible el tiempo en que se quita el calor con que el producto
viene de campo. Cierto es que el grado de perecibilidad dicta el
tiempo que un producto resiste sin enfriamiento. Pero se optimice
la perdurabilidad y condicion del producto logrando que rapido este
en la caja (u otro envase) y contenedor de exportacion a la
temperatura optima que le permite su mejor conservacion.

El Agricultor sabe mejor que nadie que el fruto de sus labores y la
naturaleza es un ser vivo. Lo que a veces se menosprecia, sin
embargo, es el hecho de que esta fruta continua viviendo un proceso
de transformacion después de ser separada de su mata maternal en el
momento de ser cosechada. Solo que la transformacion del organismo
vivo incluye la respiracion y procesos que traen la penetracion por
organismos dafiinos que aceleran la pudricion. La mayoria de las
frutas y hortalizas son compuestas en un 85% hasta un 90% de agua.
De modo que el otro problema es que esta humedad se pierde mediante
el proceso de "transpiracion.™" Ambos procesos llevan a la
pudricion que se aceleran por lesiones en la Superficie causado por
golpes mecanicos o fisicos. Todo el manejo de la fruta a partir de
la corte tiene como objetivo el detenimiento de estos procesos. Los
controles principales del crecimiento de organisznos que aceleran la
pudricion son:

10
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o prontamente quitar el calor con que la fruta viene del
campo;

o mantenerla en un atmosfera controlada de frio;

o minimizar el manipuleo de la fruta; y

o agilizar a lo maximo su aribo al destino final.

Estos son los objetivos de las operaciones de cosecha, empaque,
exportacion, importacion y comercializacion. Dicho de otra forma,
cualquier acontecimiento que implica golpe, demora o descontrol del
frio implica perdida de calidad y consistencia, lo cual resulta en
no poder vender al precio que el mercado hubiera permitido. En
este sentido se deja de ganar lo que debe haber ganado, vy muy
posiblemente se pierde dinero. En el caso extremo el productc deja
de ser vendible.

2.1. EL PRQCESQ CQMIENZA EN EL CAMPQ™

El presente documento no va a profundizar sobre las practicas
culturales de ningun cultivo. Sin embargo es necesario crear mayor
conciencia de los factores que inciden en el deterioro de la
calidad y condicion de un producto perecedero. Para ello se ha
detallado un Flujograma de Puntos Criticos en el Manejo del Pepino.
Se ha dividido en las tres etapas siguientes:

o Produccion--Cosecha--Entrega (Figura 2);
o Recibo--Empaque--Enfriamiento (Figura 3); vy
o Exportacion--Importacion--Venta (Figura 4).

En cada etapa se identifica un promedio de mas de 20 puntos
criticos para un total de 65. Cada producto tiene un proceso
distinto en algunos detalles; el proceso varia tambien de acuerdo
con el sistema y la configuracion del equipo de empaque vy
enfriamiento gue se tiene. No obstante, sin embargo, cualquier
producto es ilustrativo en un 80% del proceso para los demas. De
modo que en la narrativa que sique, se va a hacer referencia al
Flujograma de Pepino para tener un correlativo concreto que nos
lleva a mayor detalle que el Flujograma de 12 procesos presentados
en el Capitulo I.

Una fruta cosechada en un lote bien cultivado tiene la capacidad de
aguantar el proceso de traslado al mercado mejor gue una fruta
cosechada en un lote mal cultivado. Por ejemplo, refiriendo a los
pasos 1 y 2 en el Flujograma del Pepino, se sabe que un exceso de
fertilizacion de nitrogeno generalmente estimula el crecimiento
pero deja la fruta inflada, aguada, y menos capaz de aguantar el
viaje al mercado. Por eso el programa de fertilizacion debe ser
recetado en base a un analisis de suelo.

Entonces, la primera regla es que el Agricultor tiene que emplear
las mejores practicas culturales, o las consecuencias negativas se
van a vivir de parte del Exportador y el Distribuidor en forma de
mayor porcentaje de fruta que no pasa Inspeccion de calidad y

11
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condicion y se rechace. Tal implica perdida y disminucion del
precio para el Agricultor en todo el lote, y--ultimamente--para los
demas productores en toda la temporada. Por eso conviene a todo
Agricultor asegurar gque todos los Agricultores con quien su
producto va a ser expcrtado emplean las mejores practicas
culturales posibles.

Ahora que se trata de las operaciones en campo, hay que anticipar
gque todo Exportador necesita reconocer la importancia vital del
control de la aplicacion de productos agroquimicos (Pasos 4 a 6 en
el Flujograma). Bien es cierto que la falta de control
fitosanitario puede llevar a un Agricultor a perder su cultivo.
Pero la aplicacion a un cultivo de un agroquimico no registrado
para ese cultivo puede llevar a que el Exportador pierda su derecho
ie exportar. El gobierno de los EEUU puede imponer una Cuarentena
a todo el producto del Exportador quien tenga producto que lleve
residuos toxicos excesivos. De persistir el problema, hasta se
puede imponer una Cuarentena para todo aquel producto de todo
Exportador del pais de origen. En el Capitulo III se tratara en
detalle el proceso de importacion (Pasos 46-52 en el Flujograma de
Pepino, Figura 4).

En vista de la gravedad de las consecuencias del problema de los
residuos toxicos, se recomienda que los Exportadores monten un
programa de analisis de laboratorio certificado para todos 1los
lotes de donde vayan a recibir producto, Yy que tengan los
resultados antes de exportar el producto de aquel lote--o mejor,
aun antes de empacar producto de aquel lote. Cuando todos los
Agricultores sepan que se va a analizar su producto para documentar
que no hayan utilizado un producto no registrado, se asegura que
ninguno va a cometer un acto desesperado gque empeligra
economicamente a los demas.

El Exportador debe poner el ejemplo y mantener informado a su
Agente de Comercializacion sobre el estado de los cultivos y los
volumenes anticipados. Se sugiere institucionalizar un Formulario
sencillo para Informes Semanales (ver Anexo 1). Alguna version del
Formulario se recomienda enviar a partir de la preparacion de 1la
tierra y segquir hasta gque la ultima caja haya salido. El objetivo
es doble.

o Primero, la informacion sobre areas, clima, rendimientos y
problemas permite que el Vendedor sepa con tiempo lo que
necesita para planificar, confirmar arreglos, o ajustarlos.
Esto se traduce en la optimizacion de resultados y significa
mejores ventas para el Productor. Solo sabiendo que existe un
problema, puede ayudar a resolverlo.

o Segundo, la comunicacion oportuna crea contianza, la cual es
una base fundamental para las relaciones comerciales.
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2.2. MANEJO POST-COSECHA

Se puede prever las operaciones del manejo post-cosecha en los
pasos 7 a 17 del Flujograma (Ver Figura 2). Para un efectivo manejo
post-cosecha, el Agricultor tiene que hacer por anticipado los
arreglos logisticos para poder efectuar en su momento debido 1la
cosecha.

Esto incluye lo siguiente:

o mano de obra capacitado;

o envases (lata, costal, canasta, etc.) adecuados,
suficientes y fitosanitarios para los cosechadores;

o sombra donde juntar y seleccionar la cosecha;

o un lugar fitosanitario (mesa, plastico en el suelo) donde
hacer la seleccion;

o envases fitosanitarios (cajas, cajones) para transportar
la cosecha seleccionada a la empacadora; y

o vehiculo o transportista seguro para llevar el producto

a la Empacadora.

Para efectuar esta serie de operaciones, un Agricultor necesita
tener la suficiente experiencia operativa, y capacidad financiera.
Conviene que el Exportador lo comprueba en el afan de aumentar la
efectividad y eficiencia de su operacion de exportacion. Y se debe
asegurar que a nivel de finca el Agricultor se cuida de minimizar
los dos enemigos de toda exportacion de perecederos: el factor de
tiempo y el calor a que el producto este sujeto.

2.3. EMPAQUE

El proceso de Empaque esta en los pasos 18 a 24 del Flujograma
(Figura 3). Sin particularizar sobre el empaque de productos
especificos, las siguientes generalidades se deben tomar en cuenta.

El primer objetivo de la operacion de Empaque es seleccionar la
fruta que reune las normas de Calidad de Exportacion segun los
requisitos del Pais Importador. Generalmente son en los aspectos
formales. Hay requisitos de tamafio para que el producto no sea
demasiado grande ni demasiado pequefio. Hay requisitos de forma,
por ejemplo un melon debe ser reondo y no demasiado ovalado. Hay
requesitos cosmeticos, por ejemplo, que la superficie no debe ser
raspado o rayado, amenos que tal sea la naturaleza de la fruta. Y
hay requisitos de color y madurez.

El otro objetivo principal de la operacion de Empaque es que la
condicion del producto al 1llegar al mercado debe ser de una
consistencia buena, es decir no podrida, ni con hongos en la
superficie.

*
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Los vehiculos que transportan el producto del campo no deben tener
que esperar al pleno sol para ser descargados. Ni el producto ni
generalmente el equipo deben estar expuestos al sol. Por lo tanto,

hay que arreglar sombra para el producto y el equipo. Entre mas
tiempo que pase sin quitar el calor y bajar la temperatura a la
optima -- o peor, se deja calentar mas la fruta -- menor vida va

a tener, y mas podrida va a llegar.

Un principio en la operacion de empaque es que fruta que se mueve
una por una esta mas sujeta a dafo que fruta gue se mueve en masa.
Por ejemplo, en el caso del melon, el transportarlo a la empacadora
en camionetas tipo "Pick-Up" para de alli ser descargada a una mesa
de recibo siendo tirado como pelota por alguien en la paila a otro
sentado en la mesa de recibo es un sistema que sujeta la fruta a
ser apretada y golpeada mas gue un proceso gue permitiera que fuera
colocada en la mesa sin tirarse. Mejbr aun es el sistema de paila
o vagon en una rampa inclinada que permite abrir un lado y hacer
que la fruta se mueve por gravedad al fondo de la mesa inclinada de
recibo. Esto es superior porque toda la fruta esta rodando en
conjunto y se golpea menos. :

Otro principio en el diseno de sistemas de empaque es que entre
menos distancia que se mueve la fruta es mejor. Los puntos de
traspaso de una banda transportada a otra deben ser disefiados y
mantenidos de manera tal que la fruta no pega nada aguda o que la
puede raspar. La fruta no debe caer de un nivel a otro en una
manera que se dgolpea.

El control fitosanitario es importante no sdlo en el cultivo sino
tambien en las empacadoras. En el proceso de empaque muchos
perecederos se bafian en agua con cloro y/o fungicida. Pero el
equipo que toca el producto, como mesas y bandas tambien se deben
limpiar con el mismo producto al menos una vez al dia. El equipo
gue se ocupa es una bomba manual. Y el polvo en general es dafiino
para el producto, de modo que se debe barrer el suelo todos los
dias de empaque, y prevenir al grado posible '‘que los vehiculos
levanten polvo.

2.4. FORMACION DEL LOTE: ESTIVA SOBRE TARIMA

En el proceso de comercializacion en los paises desarrollados, todo
producto se levanta en montacargas y Sse mueve en estiva sobre una
tarima. Una estiva tal comunmente se denomina en el medio
comercial un "Lote." En los afios iniciales de exportacion de
paises en vias de desarrollo, se cargaban los contenedores
refrigerados de cajas a granel; pero hoy en dia se esta empleando
la tecnologia de formar lotes estivados y amarrados sobre tarimas
de madera (llamadas en Ingles "Palet"). Este proceso esta en los
pasos numero 25 a 28 en el Flujograma. El costo de la tarima y de
la mano de obra del estivado es menor en los paises en vias de
desarrollo. Ademas se manlpulea menos la fruta y viaja mas seguro.
De modo que el pais de origen es donde se debe hacer la operacion.
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Cada estiva debe ser homogeneo, es decir, debe ser conformada por
un solo producto de un mismo grado, un mismo tamafio y la misma
etiqueta. Cada producto suele tener una caja de tamafio vy
dimensiones estandar. Por lo consiguiente la estiva sobre tarima
suele conformarse por un numero estandar de cajas. Y por lo mismo
una venta al por mayor normalmente es de un lote tal. Por este
mismo motivo cada Vendedor al Por Mayor recibe el producto por
estiva e identifica por lote estivado con una numeracion comunmente
compuesto de claves. Este es el numero de control en el sistema
del Vendedor de este lote desde el recibo hasta la venta.

Es recomendable que el Exportador emplea una medida similar. Se
puede grampar una Tarjeta de Estiva al nivel de ojo que estipula,
entre otras cosas: la fecha de empaque, el numero de cajas, el
Grado y Tamano (ver Anexo 2). Estg permitiera que un lote que
tenga un problema en el pais importador puede ser identificado por
el Exportador en el pais de origen para remediar el problema con
mayor precision sobre la causa. Por si fuera necesario estivar
cajas de dos tamafios diferentes en una sola tarima, con la Tarjeta
de Estiva hay menos riesgo de que el Recibidor no lo note.

2.5. ENFRIAMIENTO

Entre mas perecedero gque sea el producto, generalmente es
correspondientemente critico quitar lo mas antes posible el calor
con que el producto llega del campo. El enfriamiento esta en los
pastos 29 a 34 del Flujograma (ver Figura 3). En el sistema de
cuarto frio con aire forzado, se suele formar la estiva dentro del
cuarto frio. De allil se coloca ante el tunel para hacer un pre-
enfriamiento gque puede llevar unas 5-8 horas y despuées se traslada
al almacen donde se mantiene la temperatura hasta cargarla al
contenedor. En otros sistemas de enfriamiento , por ejemplo, la
cascada de agua fria en un hydro-enfriador, se forma el lote
estivado hasta despues del pre-enfriamiento. . .

(Ya que se profundizo sobre el objetivo del Enfriamiento al inicio
del presente Capitulo, no es necesario repetir aquello aqui.)

2.6. CARGA DEL CONTENEDOR

La llegada oportuna del contenedor es uno de los factores claves
que require de estrecha coordinacion con la naviera. E1 Exportador
debe revisarlo inmediatamente para verificar su buen funcionamiento
antes de cargarlo. Se trata de los pasos 35 a 39 en el Flujograma
(Figura 4). Se debe cargar con producto de la misma etiqueta. En
el manejo del inventario de producto se debe usar el sistema de
PEPS, Primeras Entradas, Primeras Salidas. El sistema de 1la
Tarjeta de Estiva grampada en cada lote es una forma efectiva de
asegurar la administracion correcta de los inventarios.
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Es de suma importancia que el personal que carga los contenedores
sepa la forma correcta de estivar y cargar el contenedor en funcion
de optimizar el flujo de aire frio. Por eso se tiene que fijar en
si es un contenedor que entrega el aire frio desde arriba o desde
abajo. Es recomendable solicitar a las navieras dar un taller de
capacitacion al personal que ejecuta esta operacion antes de
iniciar la temporada.

Al tener cargadc el contenedor, se debe analizar las uUltimas dos
estivas. Con el movimiento en la carretera y alta mar, estivas
sueltas y no apretadas pueden deshacerse. De ser asi, al llegar al
pais de destino, cuando se abren las puertas, cajas se pueden venir
abago Ademas de perder cajas, puede ser peligroso. Una manera
comun para prevenlr esto es con la construccion de una tarima a la
medida del espacio al final del contenedor. Hay varias formas de
blogquear las ultimas estivas. La naviera puede ayudar a orientar
al personal si no tienen experiencia previa haciendolo.

En el proceso de importacion a los Estados Unidos, si la revision
de parte del Departamento de Agricultura del gobierno federal
(USDA) encuentra un solo insecto en el contenedor, se detiene el
contenedor mientras se identifique el insecto. Este proceso (paso
48 del Flujograma) se explica en detalle en el capitulo siguiente
(Acaplte 3.3). El punto para fines presentes es que ademas del
gasto adicional, esta demora puede ser fatal para un producto
perecedero. Por eso, algunas empacadoras abiertas al aire libre se
estan encerrando con tela o maya que impida la entrada de insectos.
Las puertas del contenedor deben permanecer cerradas a toda hora
que no este ingresando producto. Si se carga desde un cuarto frio,
es recomendable que esponja sella el contacto con el contenedor
para minimizar la introduccion de calor e insectos.

El ultimo punto sobre el proceso de la carga del contenedor es que
se agiliza el trabajo del Vendedor si recibe anticipadamente una
"Hoja de Orden de Estiva." Esto viene siendo un listado estiva por
estiva de la cantidad de cajas y su tamafio (ver Anexo 3).

2.7. LA NAVIERA: SU HORARIO Y CONTROL DEL CONTENEDOR

Una vez cargado y sellado el contenedor, el ejecutor del proceso
deja de ser el Exportador. La salida de la Empacadora esta en
manos de la naviera a quien pertenece el contenedor y con quien
contrata el transporte para llevarlo por tierra al puerto. El
documento clave es la Hoja de Manifiesta (en ingles, "Bill of
Lading", ver Anexo 4) que viene siendo un documento legal
especificando la carga por la cual la naviera se responsabilice de
cuidar segun las especificaciones (por ejemplo, la temperatura).
Se sella la puerta del contenedor con un aparato como un candado,
y la naviera tiene que monitorear que ni falle la refrigeracion ni
se rompa el sello.
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Una vez entregado a la naviera, ella traslada el contenedor por
tierra con un cabezal al puerto en el pais exportador. Alll 1la
naviera lo coloca en el vapor gque lo lleve al puerto del pais
importador donde el Agente de Comercializacion lo recibira. Esta
operacion de exportacion y transporte corresponde a los pasos 40 a
45 en el Flujograma (Figura 4).

El hecho de gue el Exportador deja .de ser ejecutor de las
operaciones no por eso hace que debe dejar de dar seguimiento vy
controlar el movimiento del producto. Para ello se recomienda un
control diario de los "Contenedores Enviados." Este es el primer
Formulario del Sistema de Control. El1 Formulario recomendado
requiere los datos del contenedor, la fecha de su salida de la
empacadora y del puerto, su arribo en el exterior, y el volumen de
producto. El Anexo 5 demuestra la informacion minima que debiera
llevar; no obstante, se puede ampliar para centralizar todos los
datos de referencia en un solo Formulario como se observa en el
Anexo 6. El numero de cajas es segun la Hoja de Orden de Estiva.
La administracion diaria de esta informacion de Contenedores
Enviados facilita que el Exportador se de cuenta inmediatamente de
cualquier problema en el transporte de su producto para poder tomar
las medidas del caso.
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III. MANEJO EN PUERTO

CLAREQ EN 24 HORAS UN MILAGRO

VENDEDOR: "¢:Y PORQUE DIABLQS NO SE ME DIJO QUE YO TENIA
5 CONTENEDORES EN ESTE VAPOR?"

AGENTE ADUANERO: " :DONDE ESTA NI HOJA DE MANIFIESTA?"

VENDEDOR: "PRODUCTO LLEGO CONGELADO. A VER Si SE

INSTALO BIEN EL RYAN, Y SI ES POR PROBLEMAS
DEL EQUIPO DE REFRIGERACION, O SI ES PORQUE SE
CARGO MAL EL CONTENEDOR EN LA EMPACADORA."

USDA-PPQ: AL ABRIR EL CONTENEDOR SE CAYERON ENCIMO DE MI
10 CAJAS. ESTOS BRUTOS NO SABEN NI CARGAR NI
BLOQUEAR UN CONTENEDOR. SI HAY UN BICHO EN
ESTE CONTENEDOR, LO VOY A ENCONTRAR."

VENDEDOR: . "MI RECIBIDOR CUENTA QUE NO PALETIZARON NI UNA
ESTIVA, NI CLASIFICARON UNA TAN SOLA FILA DE
CAJAS."

Una vez que haya atracado el vapor que lleva el contenedor, se
tiene que cumplir con una serie de pasos para‘lograr el permiso
para efectuar la importacion del producto. En el medio este
permiso se ha denominado en el lenguaje popular el proceso de
Clareo (en Ingles, "Clearance"). El presente capitulo describe los
pasos principales en este proceso.

3.1. LA NAVIERA: EL CONTENEDOR

El primer paso es que la naviera tiene que presentar a Aduana la
documentacién de la carga del vapor para lograr la autorizacion a
descargar los contenedores. Este es el paso numero 46 en el
Flujograma (Figura 4). Una vez llegando en Puerto, la naviera
tiene que comprobar que la refrigeracion sigue funcionando y el
sello no se haya roto. La coordinacion del proceso de clareo es el
trabajo del Agente Aduanero en el pais importador escogido por el
Agente de Comercializacidn. E1 tiene que coordinar con la naviera
y el Agente de Comercializacion.
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3.2. ADUANA: CONTRABANDO

El Servicio Aduanero ('"Customs Service") del Gobierno de los EEUU
decide si quiere o no inspeccionar el contenedor. Tiene sus
propios criterios y puede inspeccionar al azar, o si tiene motivo
para maliciar que haya contrabando en el contenedor. Y este es el
paso 47 en el Flujograma (Figura 4).

3.3. USDA - PPQ: INSECTOS O ENFERMEDADES

Una vez descargado, el contenedor tiene que ser trasladado por la
naviera a la zona donde el Departamento de Agricultura tiene

instalaciones e Inspectores para revisar la carga. Este paso se
llama Cuarentena para Proteccion de Plantas (en Ingles, "Plant
Proteccion Quarentine"). Es el paso 48 en el Flujograma. En el

medio se entiende que si hay un insecto en el contenedor, tiende a
migrarse al fondo del contenedor, de modo que comunmente se
encuentre al abrir la puerta. Ademas, se tiene que bajar algunas
cajas para inspeccionar el producto para comprobar que no hay
insectos adentro del producto u otra anomalia fitosanitaria al
pais. Es recomendable que se dejan algunas cajas en el espacio
donde esta la tarima del bloqueo para que los Inspectores no tengan
que bajar varios lotes y deshacer las estivas. Pueden muestrear
hasta diez cajas. Si el blogueo esta mal hecho, o peor--si no

hay--bien pueden sospechar que el Exportador no sabe lo que esta
haciendo. Esto implica una Inspeccion mas minuciosa y mas demora.

Al encontrar un insecto en el contenedor, el USDA detiene el
contenedor mientras se identifique el insecto. Si es un insecto de
facil 1identificacion y no presenta problema para el pais
importador, una vez identificado, el contenedor puede proceder. Si
el insecto no es de facil identificacion, o si es un insecto que
presenta problemas para el pals importador, se tiene gque mandar a
fumigar la carga en el contenedor. Esto implica costo y demora.
Se calienta el producto en el proceso de fumigacidén, lo cual nunca
es saludable para un producto perecedero. Ademas se necesita un
espacio de 24 pulgadas como minimo entre las cajas y el fecho del
contenedor. De haberse cargado el contenedor de tal manera que
deja menos de 24 pulgadas, demora mas tiempo para reconformar la
carga. Obviamente para un producto perecedero, este es un proceso
fatal. Por eso el trabajo en la empacadora del Exportador tiene
que ser nitido y minucioso.

En el caso de que hay insectos adentro del producto, el Agente de
Comercializacion tiene dos opciones. O se baja la temperatura a
0° C tres dias para congelar todo y luego botar la carga. O se
regresa la carga al pais de origen. La unica opcion pactible desde
el punto de vista del costo es la primera.
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3.4. FDA: RESIDUOS TOXICOS

Otro paso medular en el proceso de Clareo es la determinacion de la
Agencia para Alimentos Y Drogas del Gobierno Federal (en Ingles
"Food and Drug Administration"), que si va a muestrear el producto
para comprobar que no hay residuos de agroquimicos en exceso del
maximo autorizado para tal producto. Este es el paso numero 49 en
- el Flujograma. o :

El FDA, como la Aduana, tiene sus propios criterios y libertad de
decision respecto a si o no hacer analisis del producto en un
contenedor determinado. Puede ser al azar o en base a sospechas o
experiencias que haya un problema con el producto de un Exportador
o un pais.

El analisis del FDA es para comprobar dos cosas:

o] gue no se hayan aplicado productos no registrados para
usarse en tal cultivo; y

o que no hayan residuos de un producto registrado en exceso
del maximo autorizado medido en partes por millodn.

El analisis de la muestra puede durar de un dia a una semana. El
hecho de que un producto perecedero no aguante tanto tiempo no
impide al FDA en cumplir su mandato de proteger al Consumidor. Si
se encuentra producto con residuos no autorizados, los proximos
diez contenedores como minimo de este Exportador se tienen que
detener para analizar una muestra de la carga.

Obviamente, este problema puede ser grave. Por eso se recomienda
que cada Exportador va al extremo de cuidado para demostrar vy
documentar que tiene un programa efectivo de control de productos
aplicados a los cultivos que reciba para Exportacion. Lo mas
efectivo es el tener un analisis previo a la Exportacion, previo al
empaque, previo a la cosecha, y previo al recibo de producto de un
lote determinado que comprueba que el cultivo este 1libre de
productos no registrados y de niveles mas altos que lo permitido en
el caso de los productos registrados. Un ejemplar del Aviso del
F.D.A. que un contenedor Puede Proceder adelante en el proceso de
clareo (en Ingles "May Prodeed Notice") se incluye como Anexo 7.

3.5. ENTREGA AL AGENTE DE COMERCIALIZACION

El recibo por el Agente de Comercializacion es el paso 51 en el
Flujograma. Este es el momento cuando se puede terminar de
completar la informacion requerida en el Formulario titulado
"Contenedores Enviados" al cual se hacia referencia en el
Capitulo II. ’
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Durante el proceso de Clareo, que dura comunmente dos dias, el
Agente de Comercializacion esta pendiente para verificar que el
producto este bien y para confirmar arreglos de flete terrestre y
de entrega a su Comprador. Entonces €l esta siendo retro-
alimentado a diario por su Agente Aduanero; muchas veces tiene a un
corredor que esté colaborando estrechamente con el Agente Aduanero
para saber oportunamente si va a tener problemas para cumplir con
su cliente. .

El Agente de Comercializacion casi siempre tiene su oficina de
ventas en el mismo lugar del cuarto frio donde la naviera entrega

el producto. Esto es muy efectivo porque asi no depende de un
flujo de informacion para saber cuando el producto esté a su
disposicion sino que lo ve fisicamente. Ni tampoco depende de

informes de un recibidor para informarse de problemas de calidad,
condicion, estiva, etiqueta, etcetera. No hay cosa mejor que la
comprobacion de uno mismo sobre un producto que va a vender cuando
este producto es perecedero.

El Agente de Comercializacion ubicado lejos del producto y que lo
tenga a su disposicion para vender atravez de un Agente Recibidor
no necesariamente va a hacer un mal trabajo como Vendedor. Los
resultados dependen de su experiencia y habilidad, mas la de su
Recibidor. Y dependen de la confianza y comunicacion que ambos
tienen entre si. De igual manera el simple hecho de que un
Vendedor esta fisicamente donde esteé el producto no garantiza que
va a hacer un excelente trabajo de ventas. No hay formulas faciles
de exito en este negocio, y siempre uno tiene que emplear el buen
juicio, la inteligencia y 1la experiencia para 1llegar a una
conclusion acertada.

Por todo lo anterior se recomienda fuertemente que un Exportador no
haga contrato con un Agente de Comercializacion sin que se visite
sus instalaciones para asi conocer los sistem3gs de trabajo que
tiene. De esta manera se comprueba la base para muchos de 1los
gastos de la venta en el exterior que se rebajan de la Venta Bruta.
Y también incrementa la coordinacion y comunicacion efectiva.
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IV.VENTA EN EL PAIS IMPORTADOR

v

EL GATO ESTA EN EL TECHO

Don Pancho era un hombre rico. Tenia una mansion con prados vy
jardines, animales, todo. Un dia decide viajar a Europa. Llama a su
amigo y dice, "Paco, nunca conoci a Europa. Voy a ir. Quiero pasar
un mes. Quisiera que vos te quedaras en mi casa. No hay que hacer
gran cosa...velar que esten trabajando los empleados, dar de comer
a los animales, en especial a mi querido gatito. Yo te llamaria
cada dia para ver que todo ande bien."

Hicieron su acuerdo, y Don Pancho viajo. La primera semana
telefoneo todos los dias y Paco le aseguro que todo bien. Pero a la
semana le dice Paco, "Pues si Don Pancho, le voy a contar lo de ese
gato. Fijese que ayer despues de que hablamos, se subio al techo.
Alcanzo la cupula, y Ud. conoce la confianza de los gatos para
aterrizar bien, ¢verdad? Pues, su gato se salto de la cupula. A
final de cuentas se sostuvo unas fracturas, y una cosa llevo a la
otra, y lo siento mucho, pero esta mafiana se murio." :

"Ay, Paquito jque desastre! Es que este no fue un gato comun y
corriente. En un tiempo yo estuve fracasado. Un dia este gato me
encontro y me rev1v1o el espiritu. De repente me gane la loteria.
Este gato me animé a reinvertir el dinero, y como vos sabes, me
salio macanudo."

"puchica, Paquito, no te quiero faltar el respeto, pero lo hiciste
todo mal. A sabiendas que este gato era bien querido, hubieras

administrado mejor la informacion. Primero me hubieras llevado
poco a poquito. Me hubieras dicho que hoy mi gato se habia subido
al techo, y que no se queria bajar....Pero que !o estaban tratando

de interesar, y pensaban que todo terminara bien."”
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"Al dia siguiente me hubieras dicho que a pesar de la fama de los
gatos, este se tiro del techo y aterrizo durita, y resulta que
ahora camina un poco cojo. El proximo dia me hubleras dicho que
siguio caminando pero con dificultad. Por fin decidiste llevarlo al
Veterinario, y diagnosticaron que habia sostenido algunas
fracturas. Se interno y lo llevaron al Cuidado Intensivo."

"De alli me podlstes haber dicho que una cosa llevo a la otra, y
que perdio la conciencia, y lo tuvieron que operar. Y al final me
hubieras dicho que, 'Fijese, Don Pancho, que pena me da decirlo
pero su gato tuvo complicaciones, y a pesar de que hicieron todo lo
 humanamente posible, pues, no volvio a la conciencia y anoche su
gatito se murio.'"

"Asi, Paquito, asi yo hubiera estado preparado para estas noticias
siniestras. Pero ahora no se que hacer. Voy a tener que abandonar
mis vacaciones y regresar."

"Huy, Don Pancho. Perdoname que no estuve en mis cinco sentidos.
Sabia que estaba seria la cosa. Trate de tranquilizarse. No. deje
gue eso arruine sus vacaciones. Todo lo demas esta bien. Ya pasod lo
de su gato. Ya esta en el Cielo de los Gatitos. Recupere esfuerzos,
por Dios. Termine sus vacaciones que tanto queria realizar."

"Ay, si, hombre. Es dificil. Estoy de luto. Pero...bueno, Paquito,
Ud. tiene toda la razon. Me has consolado como el amigo que sos.
Voy a seguir mis vacaciones."

Pasaron unos dias, y Don Pancho recupero esfuerzos. Viajo a Suiza,
y siguio llamando todos los dias. Hasta la cuarta semana cuando

llamo preguntando por las cosas, le respondio Paco, "Si, Don
Pancho, todo bien, todo bien. Ah, pero fijese una cosita. Sabe que
ayer llego su madre anticipando su regreso.... Si, como no, ella

esta bien. Pero fijese, Don Pancho que, no seé como, pero hoy
amanecimos con que su madre esta en el techo."

4.1. EL FLUJO EN LA IMPORTACION
4.1.1. RECIBO POR AGENTE DE COMERCIALIZACION

Al recibir el producto el Agente de Comercializacion tiene que
descargar el contenedor maritimo, conformar los lotes que va
a vender, hacer estivas de nuevo si no estén bien hechas, y
generalmente comprobar que la informacion recibida sobre
numero de cajas, calidad, grado, tamafio y condicion del
producto se haya cumplido. Este es el paso numero 51 en el
Flujograma.
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Este es el momento cuando el Exportador puede recibir la
informacion que le permite conciliar su Hoja de Orden de
Estiva <con el Comprobante de Recibo del Agente de
Comercializacion. Comunmente el Exportador deja de precisar
los motivos ¢por que? en caso de no conciliar. Puede ser un
error en su Hoja de Orden de Estiva, y por ende, en su Hoja de
Manifiesto y las Declaraciones Aduaneras, las cuales pueden
traer multas. Pueden ser las cajas muestreadas por los
Inspectores del USDA. O puede ser que las cajas llegaron mal
estivadas y por eso apachurradas, lo cual es culpa de la
Empacadora. O puede ser llevada por personal del cuarto frio.

O puede haber sido usada para promocion de parte del Vendedor

a favor del Exportador. Pero vale la pena verificar los
motivos de la no conciliacion y anotarlo en Formularios de
control por ser explicados a continuacion. No 51mplemente se
deben denominar todas "Cajas Perdidas." Esto se vera mas

delante en los Formularios del Sistema de Control.

El Agente de Comercializacion tiene la opcidon de recibir el
producto en la condicion que este, y proceder a venderlo.
Pero si encuentra que el contenedor 1lleve un porcentaje
excesivo de producto que no reune las condiciones y calidad
que exige el estandar para US#1, entonces el Agente de
Comercializacion tiene la opcion de pedir que venga un Agente
del Departamento de Agricultura (USDA) que trabaje a nivel
estatal para efectuar una Inspeccion formal del producto.

4.1.2. INSPECCION DE CALIDAD Y CONDICION

Las ventas normalmente se hacen en base a que el producto
reune las condiciones para cumplir con las normas para el
Grado US#1. Se puede pedir que el USDA realice una Inspeccion
de acuerdo con las normas de calidad establecidas por ley para
cada producto (paso 52). Es recomendable efectuar una
Inspeccion en caso de un problema con el’ contenedor, o un
problema serio de calidad. Pero normalmente de haber un alto
grado de confianza, comprension y comunicacion éntre el
Exportador y el Agente de Comercializacion, pues no es
necesario incurrir en el gasto de los $80 por contenedor y el
tiempo de demora que implica una Inspeccion. Sin embargo, al
realizar una Inspeccion, hay dos aspectos que se revisan y se
cuantifican en base a un muestreo (ver Anexo 8). Uno es
calidad y el otro es condicion.

Al revisar la calidad del producto, se comprueban aspectos
formales; es decir, que tenga la forma apropiada, que la
superficie no este golpeada, que tenga el tamafo manifestado,
etc. Un punto importante en ésto es que si hay un error
respecto al tamafio o el grado marcado en la caja, pues no es

un simple error, sino que es como un especie de delito por mal
etiquetado. En otras palabras, es como una mentira en lo que
manifiesta la caja. Si las cajas muestreadas por un Inspector
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esten mal marcadas, pues esto crea un problema para todo el
contenedor porque automaticamente el 100% de la carga no reune
las normas de calidad como US#1.

El otro aspecto revizado por un Inspector es la condicion de
la fruta. Un Exportador con experiencia casi nunca presenta
problema de calidad. Pero si hubo mal manejo del producto o
hubo demora en el empaque y traslado, entonces esto peligra la
condicion de 1la fruta mas que el riesgo normal por lo
perecedero que este la fruta. En otras palabras, entre las
normas de calidad y condicion, las mas dificiles de cumplir
son las de condicion.

4.1.3. VENTA AL POR MAYOR

La Venta al Por Mayor es el paso 56 en el Flujograma (Flgura
4). De aqui en adelante se va a emprender una exposicion
extendida sobre la comercializacion de perecederos. En este
Acapite se va a enfocar la discusion en base al Sistema de
Control recomendado.

Los momentos claves en el proceso de fijacion del precio en la
venta de un producto agropecuario perecedero van en la
secuencia siguiente:

Rango de Precios de Mercado por Dia

Rango de Precios de Venta del Agente de Comercializacion
Precios de Venta Pactados

Precios Confirmados y Reportados por el Vendedor en las
"preliquidaciones"

Precios de Liquidacion Final

Depositos Efectuados

0000

(oo}

Debe haber una relacidn estrecha entre los precios en cada uno
de estos momentos. De no ser asi, hay un problema--o con el
Producto, o con el Mercado, o con el Vendédor.

En la primera instancia el rango de precios de mercado debe
ser reportado por fuentes terceras y por escrito. En los
Estados Unidos la fuente prima de esta informacion es el
Departamento de Agricultura del Gobierno Federal (USDA)
atravez de su Servicio de Noticias del Mercado ('"Market News
Service"). Los precios se comprueban por medio de una llamada
telefonica todos los dias por parte del oficial local del USDA
a los Agentes de Comercializacion mediante la cual ellos le
informan verbalmente a como estan vendiendo ese dia. Durante
cada temporada cuando se esta comercializando un producto, se
vende el Servicio del Noticiero informando el rango de precios
para ese dia de lunes a viernes, salvo los dias feriados. El
Noticiero da un rango desde el precio alto hasta el precio
bajo con la mayoria en un precio de tanto.
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Esto se hace en las ciudades principales del pais y los
puertos de importacion. Es importante aclarar que cada lugar
es un mercado autonomo hasta cierto punto. Esto quiere decir
que el volumen de la oferta en un lugar influye en la demanda,
Y por consiguiente, el precio, :n ese lugar. Lo que se suele
medir para el producto importado es el mercado F.0.B. del
producto en el mercado donde 1la mayorla de ese producto
ingresa al pais.,.

En el caso de los perecederos de Centro America, el mercado
clave es Miami. Pero ese mercado no se puede comparar
estrictamente con el mercado de otra ciudad, sino solo se
puede comparar en forma relativa. Por ejemplo, si el mercado
de pepino en Miami es de $10.00, y en Chicago ese mismo dia es
de $11.00, no por eso una venta en Chicago valdria mas al
Productor. Tal es asi, porque de la venta en Chicago hay que
restar un 20% de intermediarios locales en el mercado del

destino ademas del 10% del Vendedor/Importador. En otras
palabras, en el ejemplo dado el mercado de Chicago es mas bajo
que el mercado de Miami. Generalizando, el mercado

determinante para un producto importado es el mercado F.0.B.
del puerto de desembarcacion.

La informacion del Noticiero de Mercado se puede ir tabulando
dia con dia por Tamafio y por Grado para conocer mas que nada
las tendencias del mercado y en forma meditada la fuerza de la
demanda. Una muestra del Formulario para la tabulacion de la
informacion se incluye al Anexo 9. Este es el Segundo
Formulario en el Sistema de Control recomendado. Las columnas
se tienen que adecuar a los tamafios y grados de cada producto.
Para recibir el Servicio, se puede inscribir directamente al
USDA. La Federacion de Exportadores en Honduras también
ofrece vender el Servicio a un precio menor. Algunos de los
Agentes de Comercializacion estan dispuestos a suministrarlo
a diario via Fax sin costo.

Hay que tener conocimiento y experiencia para interpretar el
Noticiero de precio. El hecho de que se informa tal rango de
precios en tal dia no quiere decir que todas las ventas del
Agente de Comercializacion en ese dia van a ser a ese Precio.
Cuando los Vendedores reportan su precio, pués reportan a como
quieren y estan tratando de vender en ese momento. Pero con
un producto perecedero, la Demanda es la Reina, y uno no
puede aferrarse a cierto precio cerradamente, porgque quizas se
quede tratando de hacer mercado sin efectuar ninguna venta.
En este hecho, la experiencia de un Vendedor cuenta por mucho.

Cada Vendedor tiene sus formas de vender. Pero se puede decir
que normalmente uno tiene que ubicarse en el rango del mercado
que el USDA ha medido, con los ajustes del caso por los
factores siquientes: 1la oferta, la calidad, la demanda, la
necesidad que tenga el cliente, y posiblemente la venta de
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cierto volumen previamente garantizado y pactado con sus
clientes. El hecho de que se reporta un mercado tal no
significa que el USDA dicte a como vaya a vender, sino que en
un dia determinado uno puede pactar ventas arriba, adentro Y
abajo del rango del mercado reportado.

La hora de las verdades es cuando el producto llega al
cliente. Un Vendedor dque conozca el producto que este
vendiendo, tanto en su aspecto generico como el lote enviado
a ese cliente, y que conozca la necesidad y disposicion de su
cliente, y que ha estado a diario sobre la jugada del mercado,
y finalmente conozca la confiabilidad de su transportista;
pues ese Vendedor, al tener un reclamo evaluara todos estos
factores para decidir hasta donde ajustar el precio.

El Exportador bien preparado habra estando documentando tanto
el comportamiento del mercado como el comportamiento de su
producto. La experiencia le habra ensefiado que cuando el
mercado esta tendiendo a bajar, sea por problemas de Oferta
creciente o calidad decreciente, es cuando su Vendedor
dificilmente puede sostener precios pactados en lotes que
tengan cualquier problemita de calidad o condicion.

Los precios de la Liquidacion Final del Agente de
Comercializacion normalmente estaran reportados y pagados a
los 30 dias de que el haya recibido el producto. El control
de esta informacion se puede hacer en un Formulario igual al
anterior solo con la adaptacion de que la fecha del rango de
precios reportado es la fecha de arribo del contenedor, la
cual es cuando la mayoria de los tratos de venta del producto
en estos contenedores se confirman.

Una muestra del Formulario para esta tabulacion esta en el
Anexo 10, "Rango de Precios Finales." Este es el Tercer
Formulario del Sistema de Control recomendado. La columna
"Fuera de Grado" en el Formulario es para el precio de las
cajas que no reunan las normas de calidad/condicion del US#1.
Como en el caso del Monitoreo de Precios del Mercado, el
Formulario se tiene que adeucar seqgun los tamafios y grados de
cada producto.

Para interpretar esta informacion correctamente, el Exportador
debiera anotar en la columna de "Observaciones" todo lo que se
le ha venido informando respecto a problemas surgidos con el’
producto de este Contenedor, tales como demoras, fallas en la
refrigeracion, insectos, Inspecciones, problemas con las
estivas, el haber reportado al Vendedor menos contenedores que
los enviados, lotes de fruta debilitadas por problemas
fitosanitarios, apagones en la empacadora,,:tc. En el Acapite
4.3 a cont1nuac1on, se estipulan algunas de las medidas
necesarias para evaluar esta informacion.
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En el Sistema de Control recomendado, hay un Formulario
complementario al Rango de Precios Finales del Vendedor
discutido arriba. El complemento se atitula "Comparacion de
Precios" y es el Cuarto Formulario del Sistema de Control. Se
presenta una muestra en el Anexo 11. Esta Comparacion de
precios depende de que el Exportador negoc1e con el Agente de
Comercializacion que comunique los precios de venta aun antes
del momento de la Liquidacion Final. -Uno puede solicitar tal
informacion si uno tiene confianza con su Vendedor y demuestra
la capacidad de poder interpretar la informacidn de las ventas
y de administrar esta informacion responsablemente, es decir,
guardarla como informacion interna de la Gerencia y llevarla
con estricta confidencialidad. El uso principal de las
Preliquidaciones es para fines de proyecciones financieras que
se discutira a continuacion al Acapite 4.2.1. en relacion con
el quinto cuadro del Sistema de Control titulado "Monitoreo de
Pago."

Para fines presentes, en relacion con la comunicacion del
Vendedor sobre los precios de venta, se ha comprobado que al
decimo o qu1nceavo dia se puede enviar en el Formulario de
Liquidacion Final del Vendedor, para todas las ventas que
tienen un arribo confirmado ya el precio pactado confirmado.
Este Formulario del Vendedor debe estar marcado en letras
grandes "PRE-LIQUIDACION," o algo para indicar que es un
informe preliminar y no conlleva compromiso de pago.

El Formulario "Comparacion de Precios" permite comparar en un
solo cuadro los precios de venta reportados en 1la Pre-
liquidacion, los cuales deben ser reportados hasta despues de
que el Vendedor tenga un arribo confirmado, y las ventas
reportadas en la Liquidacion Final, las cuales requieren que
el Comprador cliente del Vendedor efectua el pago.

Hay que desagregar el calculo de los promedios de las ventas
reportadas, tanto en las Pre-liquidaciones como las
Liquidaciones Finales por cada Grado/Tamafo. En cuanto a la
fecha, se recomienda trabajar en base a fechas de recibo del
contenedor. No es una metodologia perfecta. Tal tuviera que
operar en base a facturas de venta para controlar en base a la
mera fecha de venta. Pero seria dificil administrar 1la
informacion a tal grado de precision. Y el procedimiento
recomendado es manejable analiticamente, entendiendo que los
precios asi registrados de un contenedor 51empre tenderan a
anticipar la tendencia del mercado.

31


John M
Rectangle


4.1.4. TRANSPORTE TERRESTRE

El Flete Interno en el Pais Importador es el paso 58 en el
Flujograma. Los perecederos son una carga sumamente delicada,

por lo cual muchos camioneros ni los aceptan. El duefio del
furgon refrigerado -- en algunos casos el mismo camionero --
es legalmente responsable por el valor de la carga si falla su
unidad a manera de no poder entregar- el-producto que acepto
llevar de acuerdo con la Hoja de Manifiesta emitido para el
Flete Interno. Otra complicacion es que el camionero es el
responsable de cargar su furgon y amarrar y bloquear bien su
carga para que ninguna estiva se caiga y ningunas cajas se
apachurran. Y entre mas variedad de productos que lleva, mas
imparejas esten las estivas y mas dificil sea amarrar todo
bien. .

Para efectos de calculo del precio de venta, hay que separar
el Flete Terrestre en el pais importador por que es un arreglo
logistico que el Agente Vendedor tiene que hacer. Algunos
compradores tienen su propio flete de furgones; .pero
normalmente el Agente de Comercializacidn tiene que mobilizar
el Flete Terrestre. Siempre tiene que haber Flete en una
venta al Por Mayor. El hecho de que un Comprador tenga
furgones propios no cambia el hecho de que el esta pagando el
Flete. Y aunque el Flete no aparezca en la Factura--siendo
una Venta a Precio Entregado (en Ingles, "Delivered Price")--
esto tampoco quiere decir que el Comprador no esta pagando
Flete. Por eso el precio de compra siempre debe ser reportado
sin contar este costo.

4.1.5. VENTA AL POR MENOR

Hay muchas modalidades de venta y muchas clases de
Intermediarios de compra, lo cual no se puede ni se necesita
detallar aqui. Lo importante es que el Vendedor al Por Mayor
tiene un cliente, y tarde o temprano el producto llega a quien
lo va a vender al por menor. Estée el paso 59 a 60 en el
Flujograma.

Lo que se necesita aclarar sobre este paso es que el Vendedor
al Por Menor no tiene la misma obligacion de recibir el
producto como la tenia el Agente de Comercializacion que vende
al Por Mayor. Esto es porque el contenedor fue consignado por
el Exportador al Agente de Comercializacion en su calidad de
Importador, y como tal, esta practicamente obligado a recibir
la carga, este la calldad y la condicion como este. Pero su
cliente, quien se ha denominado el Vendedor al Por Menor, es
efectivamente el Comprador, y si el producto no reune las
condiciones y calidades representadas por el Vendedor al Por
Mayor, pues simple y sencillamente el Vendedor al Por Menor no
tiene que recibir la carga. La puede rechazar.
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Aungue no pasa a menudo en el medio comercial, el Comprador
puede '"comprar contra uno." Esto quiere decir que si el
Comprador puede demostrar con una Inspeccion del USDA que el
producto no reune la calidad y condicion pactada, €1l puede
salir a reponer la carga ese dia y facturar al Vendedor al Por
Mayor, Yy este le tlene gque pagar. Esto es aparte de que
todavia el Vendedor tiene al camionero con la carga rechazada
deteriorandose la cual -- como Agente de. Comercializacion del
Exportador -- ahora tiene que vender el producto a como de
lugar.

Lo descrito hace mas comprendible por qué, si el Mayorista
sabia que el producto estuvo debil, se acostumbra aceptar
ajustar su precio, en vez de pedir una Inspecc1on, Y pelear
con su cliente. De modo que el Productor no esta libre de las
consecuencias de la calidad y condicidn de su producto hasta
que pague el ultimo Vendedor/Comprador. Y con ésto hemos
llegado al paso 62 en el Flujograma.

4.1.6. CONSUMIDOR: EL COMPRADOR FINAL.
La ultima instancia en el proceso de exportacion e importacion

es la adquisicion por el usuario final, el Consumidor. Y aqui
se finaliza el Flujograma con los pasos 63 al 65. Sin que el

Consumidor pague el producto, no hay una compra final. En
este sentido, es el juez final que decide si o no la calidad
vale el precio. La demanda existente en el mercado es

determinado por su afan de consumo o su disgusto con el
producto.

Por eso el proceso de comercializacion tiene que ser
consecuente con la verdad de la calidad y lo justo del precio.
Porque el peor de todos los casos es gque se coloca en el
mercado un producto no deseable, y el Consumidor lo compra y
queda disgustado. Esto tiene el efecto de apagar la demanda a
tal grado que nadie quiere comprar el producto. Quien lleva
el peso del riesgo es el Productor. Por eso el tiene que
estar seguro que su producto entregado a la Empacadora es lo
mejor, y que el Empaque reune todas las condiciones exigidas
por el pais importador y el mercado de consumo del mismo.

4.2. EL FINIQUITO DE LAS LIQUIDACIONES

Si el proceso de la Exportacion se ha realizado con una buena
comunicacion entre Productor/Exportador e Importador/Vendedor,
entonces el finiquito de las liquidaciones es facil. En
funcion de ello se ha disefiado el Sistema de Control
recomendado para eliminar 1los elementos de sorpresa e
inseguridad que impiden la conciliacion fIZnal con todas las
dudas despejadas. Hay tres Formularios finales que se
recomiendan emplear en el transcurso de la temporada, 1los
cuales se explican a continuacion.

33


John M
Rectangle


4.2.1. MONITOREO DE PAGO

Para poder 1llevar un control de los conceptos y tiempos de
pago, el Formulario clave es el del "Monitoreo de Pago" (ver
Anexo 12). Tiene dque ser de acuerdo con los compromisos
negociados en el contrato con el Agente de Comercializacion,
y los servicios que convenga pagar. Como los anteriormente
presentados, se tienen que adecuar.desde el inicio de 1la
temporada para cada Agente de Comercializacion y para cada
producto.

Si el Vendedor haya financiado al Productor, es mas dificil
mantener un nitido control, y alli es donde el Exportador
tiene que llevar mecanismos de conciliacion semanal. De esta
manera se detecta un problema oportunamente y se resuelve
cuando ambas partes estan viviendo el caso. Meses despues es
mas engoroso y dificil, porque al sentarse a hacer la
conciliacion y llqu1dac10n final, nadie puede recordar lo qué
paso con todos los contenedores que tenian problemas, y como
fue, y por que, de modo que la conciliacion final o no se
logra, o se hace con dudas, resentimientos y reclamos
pendientes.

En el Formulario del Monitoreo de Pago primero se identifica
el contenedor y la linea naviera en que fue enviada. En la
columna de numero de cajas, en la primera iteracion del
cuadro, se entra el numero de cajas enviadas segun la Hoja de
Orden de Estiva. Una vez que se haya conciliado con el numero
de cajas recibidas y vendidas por medio del Formulario
Contenedores Enviados, es el numero de cajas vendidas que
opera como el factor multiplicador de los conceptos de pago.

La fecha de salida de la Empacadora es conveniente tener.
Pero es la fecha de recibo por el Vendedor cuando se comienza
a contar el plazo de pago. En el Formularié mostrado, hubo un
acuerdo de pagar por el servicio de paletizado, o sea, de
estivar sobre tarimas en el pais de origen. El tiempo cuando
este servicio iba a ser pagado era 30 dias despues del recibo,
aunque en el cuadro no se mantuvo este control.

El proximo concepto de pago era un Adelanto de $5.00 por caja
a los dos dias de recibo por el Vendedor. De este total se
resta el pago de Flete a la naviera cancelado dlrectamente por
el Vendedor.

El ultimo concepto de pago es la liquidacion del producto. En
estas columnas se nota el control de la Preliquidacion en
comparacion con la Liquidacion Final, la cual se identifica en
el Formulario como Liquidacion Neta. Hay columnas para el
control del tiempo de la liquidacion, que fue a los 30 dias
del recibo por el Vendedor. Por fin se calcula la Ligquidacion
Neta Limpia después de restar el valor del Adelanto recibido.
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En el caso ensefado, el Vendedor habia financiado al
Exportador en un monto de $30,000 con un arreglo de pago a

razon de $2.00 por caja. Esto se controla primero con el
calculo en base a las Pre-Liquidaciones para ir estimando con
que contenedor termina . de pagar. Esto permite 1la

planificacion de la administracion del Flujo del Efectivo por
lo cual se necesitan las Preliquidaciones. A menudo que las
Liquidaciones Finales vienen entrandd, se debe ajustar esta
columna con los valores reales.

4.2.2. DEPOSITOS REALIZADOS
Ya que la cancelacion de las liquidaciones normalmente se hace

atravez de depositos bancarios a la cuenta del Exportador, el
sistema requiere que las transacciones se aclaren sobre la

marcha. "Cuentas Claras, Amistades Largas." El penultimo
Formulario de control se titula "Depositos Realizados" (ver
Anexo 13). Este es el Sexto Cuadro en el Sistema de Control

recomendado. Cada vez que el Vendedor efectua un deposito a
la cuenta del Exportador, es necesario que se dJgenera un
comprobante. Si el deposito es electronico, siempre se tiene
que pedir un comprobante. Para fines de control no es
suficiente esperar hasta que el banco emita el Estado de
Cuenta, ya que no llega oportunamente. Junto con el envio por
el Vendedor, via Fax de la copia del comprobante del depdsito,
tiene que enviar un desglose de como esta conformado el monto
depositado.

En el Formulario del ejemplo va la fecha del deposito y el
numero de contenedor. Proximo va el monto total depositado,
y el desglose de como esta conformado, entre credito por
producto o por el servicio de paletizado. Si hubieran habido
Adelantos se hubiera tenido que desglosar entre Adelanto y
Liquidacion Final. La ultima columna se titula "saldos" por
que el primer deposito fue por concepto de financiamiento, de
modo que "saldo" refiere a saldo a favor del Vendedor. Ya
despueés de un segundo deposito, con el credito de la venta del
tercer contenedor, el saldo es negativo; en otras palabras, va
a favor del Exportador.

4.2.3. CONCILIACION DE CUENTAS

Se ha evolucionado una costumbre de viajar a la sede de los
Agentes de Comercializacion al final de una temporada para
finalizar las liquidaciones del ano. Es logico hacerlo porque
alli existe la documentacion de soporte para todas las ventas.
El Sistema de Formularios de control y comunicacion segu1do
obedece en parte al objetivo de una resolucion sistematica
prev1a durante la temporada de toda pregunta y bases para la
misma. No obstante, es comun que quedan pendientes, para lo
cual es conveninte planificar una reunion.
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La reunion se debe orientar en base a lo siguiente:

1. El proposito de una reunion no es que el Exportador
reclame precios bajos ni que el Vendedor reclame baja
calidad o volumen. Esto se arregla en el momento cuando
suceda o no se arregla nunca.

2. La informacion debe haberse qenérado para mantener 1los
Formularios actualizados durante el transcurso de la
temporada. El 99% de los problemas se resuelven con la

comunicacion oportuna de la informacion Yy su
documentacion de soporte correspondiente.

3. El Exportador no debe llegar a la reunion sin que haya
emitido oportunamente todas las facturas y documentacion
que le corresponda, y sin "acordar con el Vendedor que
documentacion falta para estar seguro que la traiga.

4. Se debe entrar a la reunidn con que el Exportador haya
comunicado previamente cualquier documentacion faltante
de parte del Agente de Comercializacion que necesita
haber procurado y/o preparado.

5. Es sano que el Exportador muestrea la documentacidn de
ventas entre Vendedor -y Comprador (es decir, entre
Vendedor al Por Mayor y Vendedor al Por Menor).

6. El Finiquito debe hacerse en base al Formulario de
Depositos Realizados o un Estado de Cuentas del Vendedor
gque detalla Adelantos y Pagos por Contenedor. Para la
reunion de Conciliacion de Cuentas, discrepancias se
deben haber detectado antes para en la reunion terminar
de conciliarlas. .

Para facilitar la planificacion de la reunion de cierre con el
Agente de Comercializacion, se ha elaborado un Bosquejo de
Agenda para ordenar el proceso de Conciliacion Final de
Cuentas (ver Anexo 14).

Una vez que se tiene una conciliacion acordada, se recomienda
documentar tal hecho con una carta de constancia. Debe ser
una carta con el Estado de Cuenta en anexo ("Depositos
Realizados"), que tenga un saldo cero al final. Ambas partes
deben firmar cartas o el estado de cuentas. El texto de la
carta no tuviera que decir mas que una version de 1lo
siguiente:

"Estamos enviando copia del Estado de Cuenta con saldo
cero (0) gque corresponde a la comercializacién_ de
(producto) durante la temporada a . Con esto
confirmamos la conciliacion por ambas partes sostenida el
~ de en las oficinas de en _(ciudad) ."
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4.3.

4.2.4. LIQUIDACION EN MONEDA NACIONAL

Una vez terminada la Conciliacion de Cuentas con el Agente de
Comercializacion, se puede proceder al registro definitivo de
la Liquidacion de ventas brutas, gastos en el exterior, y
ventas netas en moneda nacional.

Es conveniente llevar un ultimo Formulario que vuelve a partir
de los contenedores enviados y ventas brutas que de alli
desglosa los gastos en el pais importador deducidos en moneda
extranjera para convertir a la Liquidacion Limpia pagada en

moneda nacional. Un ejemplo se incluya al Anexo 15 con el
titulo "Liquidacion Neta Final y Venta Neta en Moneda
Nacional. Este es el Septimo y ultimo formulario en el

Sistema de Control Recomendado.,

Para fines analiticos y de control de todos los gastos de
venta, es recomendable que el mismo cuadro lleve un desglose
de los gastos en el pais exportador pagado y deducido en
moneda nacional. El control es importante porque permite
asegurar, por ejemplo, que si el Exportador paga el costo de
Flete en el pais de origen para el traslado del Contenedor de
la Empacadora al puerto, que el Vendedor no lo haya pagado ya
en el exterior en conjunto con el Flete naviera.

Con las explicaciones previas de los otros Formularios, no es
necesario explicar este en detalle. Solo vale reiterar que se
tiene que adecuar al caso concreto, mayormente en 1lo
relacionado con los gastos. Para los gastos en el pais
Importador se ha tabulado los mas comunes y hecho una
traduccion en la "Unificacion de Terminologia de Gastos (ver
Anexo 16).

COMO EVALUAR A UN AGENTE DE COMERCIALIZACION

En el caso de que uno no ha vendido producto atravez de 1la
compafiia, hay que pedir referencias. Las fuentes principales
son tres:

A. Las Asociaciones Comerciales (LIBRO AZUL, LIBRO
ROJO) que publican una evaluacion de las compafiias segun
los factores siguientes:
o capacidad financiera;
o rapidez de pago
o integridad y practicas comerciales.

B. Referencias Bancarias, comprobando:
o Base de capital liquida; vy
o Lineas de Credito.

C. Clientes, principalmente Exportadores y Agricultores que
han vendido producto atravez de la compafiia.
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En el caso de que uno si ha trabajado con el Agente de
Comercializacion anteriormente, (Qué son los factores claves
para evaluar los resultados y la capacidad de la empresa?

1. Precios y Mercado

2. Costo de Venta

3. Agilidad en el Movimiento del Producto
4. Flujo de Informacion

4.3.1. PRECIOS Y MERCADO

Un analisis de los precios de venta tiene que hacerse con
mucho cuidado. el primer criterio es aclarar de qué producto.
Como se ha explicado en el presente documento, tiene que
hacerse para cada producto, cada Grado y cada Tamafio por
separado. Es asi porque cada uno tiene un mercado distinto.
Es decir, por ejemplo, el Comprador usuario de un Cantaloupe
Tamafio 9 tiende a no usar un Tamafio 23. La segmentacion del
mercado de los perecederos es relativamente alta.

El otro criterio importante por aclarar es como esta confor-
mado el Precio de Venta. Se ha establecido que "Precio" es:

PRECIO DE VENTA REPORTADO

menos: COSTO DE FLETE INTERNO ("INLAND FREIGHT")

PRECIO DE VENTA BRUTA DEL PRODUCTO

La Venta de los productos perecederos comunmente se facturan:
"Producto + Flete."” Pero el hecho de que el precio reportado
al Exportador no se haya depurado del Flete en el palis
importador significa que para fines de analisis y comparacion,
ademas de calculo de comision, se lo tiene que hacer para no
resultar con un Precio inflado en $.50 - $1.00 por caja (ver
Acapite 4.1.3.).

Similarmente, se pueden comprar los precios de venta de dos
Vendedores de la fruta de un mismo Exportador. Se puede
descomponer las ventas de un contenedor en base a las Ventas
por Tamafio segun las Hogas de L1qu1dac1on Final. Pero no es
suficiente comprar a como vendieron un mismo dia, sino que es
lo que tuvieron para vender. Se ofrece el Formulario del
Anexo 17 para desagregar el contenido de ventas de
contenedores de producto en fechas iguales.

Primero se desagrega el volumen por Tamafio, para determinar
hasta que punto un contenedor tenga una carga de los tamafios
de mayor demanda (en el caso del melon Cantaloupe, Tamafios
medianos de 12, 15 y 18), y hasta que punto tiene productos de
menor demanda (tamanos grandes 9 y pequefios 23 y 30.)
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En segundo 1lugar, es necesario controlar las fechas de
Empaque, salida y llegada de la carga, para no estar comprando
ventas un mismo dia de producto de distintas antiguedades.

Por mucho gque se busca igualar factores en ventas de un
contendeor a otro, la comparacion de ventas aisladas no es
sufiente para evaluar la capacidad de un Vendedor. El factor
clave para analizar es la tendencia én los precios promedios

del Vendedor: como se relacionan con el comportamiento
reportado del USDA; y hasta que punto esten dentro del rango
del mismo. Esto se puede medir en forma muy efectiva

empleando las graficas lineales y comparando las ventas con
los precios reportados por el USDA. Veamos el siguiente caso
real de dos Agentes de Comercializacion "A" y "B" en un caso
de Pepino Grado "Select."

La depuracion del Precio de Venta Bruta del Producto se tiene
que hacer con cuidado. Es recomendable tener copia del
formato de la Hoja de Liquidacion' (en Ingles "Liquidation
Statement", ver Anexos 18-19) del Agente de Comercializacion.
Y es recomendable volver a analizar las clausulas relevantes
en el Contrato (las relacionadas con Deducciones Autorizadas
y Forma de Pago son los mas importantes en el contrato).

Al saber el dia de venta de una caja, se puede comparar con el
Rango de Precios segun el USDA de aquel dia, para aquel Tamafio
y Grado, siempre y cuando uno esta seguro que el Grado y la
Condicion de 1la fruta al aribo son tal y como se hayan
manifestado. En esta comparacion, el criterio basico para una
venta buena debe ser que las tendencias del Vendedor siguen
las tendencias del mercado, y con las salvedades ya
explicadas, que se aproximen al rango del mercado. Uno no debe
estar esperanzado que estaria arriba del rango de precios
reportados porque el Servicio tiende a ser un 5-10% arriba del
mercado real por motivos explicados anteriormente (ver Acapite
4.1.3).

Con los precios de venta liquidados, como se ha venido
explicando, de un Agente hay saber interpratarlos. Es
practicamente imposible que todas las ventas realizadas esten
dentro del rango del mercado. Es por los siguientes motivos.

Primero, por naturaleza un producto perecedero tiende a perder
vida, calidad, y precio en su viaje desde la finca del
Agricultor al cuarto frio del Comprador. Y si cuando llega la
fruta de una calidad o condicion que no pasara una Inspeccion
de USDA en un dia cuando los precios del mercado estan
tendiendo a bajar, es probable que el Comprador exijira un
ajuste de precio pactado, ya que el producto ya no reune las
condiciones pactadas o manifestadas. Si el Agente de
Comercializacion no lo concede, este Comprador seguira
combrando a otro Vendedor. Mientras tanto, si se inspecciona,
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el producto sigue fuera de un cuarto frio deteriorandose. E1l1
Vendedor tiene que considerar todo eso. En este sentido, en
la venta de los perecederos, rige el modismo: "Mejor un mal
arreglo que un buen pleito."

El segundo motivo que habran precios fuera del rango del
mercado es por que en los picos altos de volumen, para
asegurar que lo podra vender todo, uno tiene que pactar 1la
venta de ese volumen con una o dos semanas de anticipacion. Si
uno vendiera de un dia al otro solo en base a lo gque se tiene
en cuarto frlo, simplemente no lograra vender todo, Yy sus
precios seran bajos. Pero el volumen prognosticado no siempre
llega. O puede ser gque 1llegue aun mayor volumen de 1lo
prognosticado. Esto afecta el comportamiento del mercado
esperado. Por eso el precio pactado anteriormente puede ser
mas alto o mas bajo que el mercado cuando llega el dia de 1la
venta. El factor clave para analizar es la tendencia en la
capacidad del Vendedor a seguir la tendencia del mercado y
aproximar sus promedios dentro del rango.

La misma comparacion se puede hacer entre dos Vendedores (Ver
4.3.1), siempre y cuando se determina que las ventas
comparadas son del mismo dia, Grado, Tamafio, y Condiciodon. Esto
no siempre se puede comprabar, por falta de datos y testigos.
Es por eso que la comunicacion diario entre Exportador vy
Agente de Comercializacion es tan indispensable.

La grafica en el Anexo 20 es en base al "Monitoreo de Precios
de Mercado segun USDA", el segundo Formulario del Sistema
Control Recomendado (Anexo 9). La Grafica del Anexo 21 se
tomo del Tercer Formulario Recomendado, titulo "Rango de
Precios en Base a Liquidacion Final" (Anexo 10) para el caso
del Vendedor "A"; la Grafica del Anexo 22 es la del Vendedor
IIB. "

Al sobreponer la Grafica del Vendedor "A" en la del USDA, se
produce la Grafica Comparativa del Anexo 23. Aqui se ve el
comportamiento clasico de un Vendedor sobre la jugada: cuando
el mercado esta cayendo, es dificil lograr sostener los
precios pactados; pero cuando el mercado esta subiendo, se
logra y mas. Se sigue la tendencia excelentemente bien.

Al sobreponer la Grafica del Vendedor "B" en la del USDA, se
produce la Grafica Comparativa del Anexo 24. Algunos de los
casos no siguen la tendencia. Y es notorio el grado a que
estan los precios fuera del rango. En solo el 10% de los
casos estuvo dentro o arriba del mercado reportado del USDA;
mientras que el Vendedor "A" estuvo dentro » arriba en 50% de
los casos.

Esta metodologia no es perfecta. Se necesita mas informacion
como la recomendada en el Sistema de Control. Sin embargo,
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aun con la informacion habida, el diferencial de precios entre
el Vendedor "A'" y "B" no se puede atribuir totalmente a la
capacidad de 1los Vendedores. Una porcion tiene que ser
atribuible al Exportador. Para saber que tanto del problema
de las Ventas es atribuible al Exportador y al Agricultor, se
necesita disponer de mas informacion.

Aun mas importante gque el analisis del los precios del
Vendedor en relacion a las tendencias del mercado, la cual se
tiene que estar haciendo sobre la marcha, hay que analizar los
resultados finales netos en una temporada entera. El retorno
neto que ingresa al Exportador proviene del total de las
Ventas Brutas menos el total de 1los gastos de la venta
deducido por el Vendedor. Entonces, a nivel de precios, como
se ha explicado, hay que saber interpretarlos. Se puede
reducir todo un afo a un denominador comun, como es precio
bruto promedio, y costo y precio neto promedio por caja. El
analisis tiene que contemplar todos los factores que pudieran
incidir en el precio.

4.3.2. COSTO DE LAS VENTAS

Es importante analizar los costos en Dolares deducidos de las
Ventas Brutas por el Vendedor para llegar a las Ventas Netas.

o Costos relativamente altos se pueden compensar y
justificar con Ventas Brutas altas; y

o La comision del Vendedor, por ser porcentualmente
claculado sobre 1las Ventas Brutas, puede ser
relativamente alta si un Vendedor esta vendiendo
bien, y viceversa. Por lo tanto, es conveniente
hacer cualquier comparacion de costos depurados de
la comision. . A

El cuadro comparativo "Analisis por Vendedor" (Anexo 26)
desglosa esta relacion.

4.3.3. AGILIDAD EN MOVIMIENTO DE LA FRUTA

La agilidad de un Vendedor se refleja en el tiempo
transcurrido entre fecha de envio, fecha de llegada, y fecha
de venta. Entre envio y llegada la mayor parte de 1la
responsabilidad es de la linea naviera. Sin embargo, incide
la efectividad de 1la agencia aduanera escogida por el
Vendedor, e incide 1la capacidad de su personal. También
incide la calidad de la fruta y el cumplimiento del Exportador
con los requisitos de introduccion a los EE.UU.

Otro Indicador de la agilidad es el costo de la venta, aungque
hay que tener el cuidado de desglosar e interpretar los
costos. Es decir, mayor agilidad tiende a reflejar menor
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manipuleo de la fruta, y por lo consiguiente en menor costo de
venta. Sin embargo, puede resultar lo contrario; es decir,
pagando mas puede resultar en que se agilice el movimiento.
Ya que el objetivo es eficiencia en tiempo para conservar la
condicion de la fruta al costo optimo, pues es sumamente
recomendable visitar las instalaciones de cada Vendedor cuando
esta manejando fruta para asi conocer sus sistemas vy
procedimiento internos, siendo estos la base para sus costos
deducidos. '

4.3.4. FLUJO DE INFORMACION

La informacion anteriormente referida sobre la condicion vy
calidad de la fruta y el proceso de fijacion del precio en las
ventas debe estar transmitiendose dia con dia como se ha
venido explicando. En el presente documento se ha tratado de
establecer un procedimiento ordenado y coherente para
solicitar, presentar e interpretar la informacion. Tal no es
para sobre valorizar la informacion sino que es en base a la
experiencia de que solo con el uso inteligente de .esta
informacion se logran orientar los negocios en la forma que
mas valor sostenible a lo largo se perciba.
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agencome.wil

INFORME SEMANAL A
AGENTE DE COMERCIALIZACION

EXPORTADOR:
CIUDAD/PAIS:
AGENTE DE COMERCIALIZACION:
CIUDAD/PAIS: - )
SEMANA LUNES DEL MES DEL ANO 19 ]

EL PRESENTE ES UN ESTADO DE SITUACION ESCUETO SOBRE:
QUE VA EN CUMPLIMIENTO NORMAL Y DONDE HAY PROBLEMAS

1. ESTADO DE SIEMBRAS

2. PROBLEMAS FITOSANITARIOS

3. SITUACION METEREOLOGICA’

4. RENDIMIENTOS

S. EMPAQUE

6. REFRIGERACION

7. TRANSPORTE

8. ENVIOS PROGRAMADOS PARA ESTA SEMANA:

Linea Dia salida # Contenedores
Linea Dia Salida # Contenedores
Linea Dia salida # Contenedores

9. PROBLEMAS NO TRATADOS ARRIBA:

10. OTROS COMENTARIOS EN GENERAL: ’

Preparacion de Tierra....Proyectada semana pasada Mz.

Prepafada semana pasada __ Mz.
Proyectada esta semana _ Mz.
Siembras.....cccecccens . .Proyectada semana pasada__ Mz.
Sembrada semana pasada _ _ Mz.
Proyectada esta semana Mz.




tarjeta

TARJETA DE ESTIVA

(""PALLET TAG")
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WZ sEr-LAND SERVICE, INC.

NTESVA T OOM ~ P
U= AN F 41-1_:_ '.._‘

NC* NEGOTIABLE JNLE_SS CONS.GNEZ "C ZRCER
(SPACES IMMEDIATELY BELOW FOR SHGPPERS MEMORANDA)

(2) SHIPPER/EXPORTER (COMPLETE NAME AND ADORESS)

HONDURAS ,C. A.

(S5) BOOKING NO. 15A) BILL OF LADING NC

o EXPORT 282 156-333315
m.or:}: m.mgggama RAYAN No.C0009317
( A L LI77Z

(3) CONSIGNEE (COMPLETE NAME ANDO ADORESS)

MIAMI,FLORIDA,
U.S.A.

AGENCTA ADUANERA LA PROVIDENCIA
PUERTO CORTES, HONDURAS, C .A.

(8) POINT ANQ. COUNTRY OF ORIGIN

(4) NOTIFY PARTY (COMPLETE NAME AND ADDRESS)

PH:
FAX-

AHO AT ECAS HONTARAS s k.

RATE INCLUDES SO. FLORIDA DRAYAGE AND

oS A carriace 5v mooe

[(13) PLACE OF INITIAL RECEIPT *
|

(VJ))/ESSEL

FLAG {(15) PORT

OF LOADING

(1) TYAE ONNEYE (Iﬁﬁnno. USE BLOCK

W7 /78
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No.

CD ~3 O N i LD D v

FECHA DB

SALIDA  BROEER CONTEMEDOR RYAN
EHPACADORA

27-11-90
21-11-%0
28-11-90
23-11-%0
30-11-90
01-12-30
01-12-30
01-12-%0
03-12-90
04-12-90
05-12-90
06-12-90
07-12-%0
08-12-90
08-12-30
10-12-90
10-12-90
11-12-90
11-12-90
11-12-90
12-12-90
12-12-90
12-12-90
12-12-90
13-12-90
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550349
§123260
§50013
981468
581068
81542
981361
581011
550215
95135
581022
581028
581796
81311
561023
600006
950164
600086

846669 H-301101 001975
848661 H-301102 001977
846815 H-901103 001976
989734 H-901104 001978
478046 ¥-901105 001980
952268 H-901106 001981
848886 H-901107 001982
973834 K-901108 001984
342184 K-901109 001983
848844 ¥-901210 002011
848668 K-901211 002015
918113 K-301212 002020
957373 ¥-901213 002016
654498 H-901214 002121

622737 ¥-901216 002017
983735 H-901217 002022
626640 H-901218 002119
5219 542226 ¥-901219 002018
951488 543708 H-901220 002023
52147 862574 H-901221 002120
$4551164 862573 ¥-901222 002019
57344 469946 ¥-901223 002183
557303 478040 M-901224 002024
581107 $54312 wH-901225002182
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75431 SIA LAND

75430 SRABOARD X.
0C.C. 1.
430 C. C.T.
™MW C.C.T.
108926 C. C. 1.
105926 C. C. 1.
105926 SEABOARD M.
105930 SEABOARD H.
1090 C.C. 1.
1089%0 C.C. 1.
1089 C.C.T.
105930 C.C. 1.
654923 ¥-901215 002021 105930/32€. C . T .
105932 STABOARD H.
105934 SEABOARD M.
105934 SEABOARD K.
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105937 SANTA LINE
105937 SANTA LINg
105937 SANTA LINE
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H
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TRG0810
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1160318
TBG0822
T8G0833
SHL322116
SHLo222116
1160836
1160838
1160849
T8G0848
1160850
SHL220070
SHL420070
SHL820070
pc-018
prc-019
PIC-026
Pc-021
c-028
prc-023
116856

CONTEHEDORRS ENVIADOS BN ORDEM C3ONOLOGICH

3 491, 46 COHAL C V 115 98 Hov 90 { 12 90

3,148.74 SEAWART-B V-212 28-Nov-90 5-12-90

3,570.00 SEABOARD-T. ¥-68 01-Dec-90 6-12-90

3,2.7 5.-1. V-1
3,20.71 5.-1. V-1
3,231 §.-1. V-1
3,223.11 5.-1. ¥-1i4
LINWS.-T V-1
3,991.42 CORAL -C. ¥-116
3,348.66 CORAL -C. V-116
L1373 S.-1. V148
KR KN KR A BTH
3,487.89 5.-1. V-145
L1373 6.1, V148
SLINTS-T V148
3,213.69 SEABOARD-T. V-70 15-Dec-90 19-12-90
3,591.42 SEABOARD-T. V-70 15-Dec-90 13-12-90
3,213.69 SEABOARD-T. ¥-70 15-Dec-90 19-12-90
3,700.00 MERCADIAN G. V-1513-Dec-90 18-12-90
3,700.00 MERCADIAN G. V-1513-Dec-90 18-12-90
3,700.00 MIRCADIAN G. V-1513-Dec-90 16-12-90
3,700.00 MERCADIAN G. V-1513-Dec-90 21-12-90
3,700.00 MERCADIAN G. V-1513-Dec-90 16-12-90 0
3,700.00 MERCADIAN G. V-1513-Dec-90 18-12-90 0
3,191.58 §.-1. V-146 18

3 942.32 1331
3,141.68 13044
3,622.00 13662
3,204.75 13045
3,204.75 13045
3,204.75 13045
3,204.75 13045
3,155.06 13045
3,643.73 13065
3,397.44 13065
3,195.06 13228
3,185.06 13228
3,467.37 13228
3,195.06 13228
3,195.06 13228
3,321.37 13311
3,643.73 13311
3,321.37 13311
2,860.00 13057
2,860.00 13057
2,860.00 13057
2,860.00 13057
2,860.00 13057
2,860.00 13057
3,172.81 13659
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rJ78 978 LA PROV 3758 1787’
832 1860 |LA PROV 3757 12872
1006 2666 ;LA PROV 3760 12872
903 3769 ,C.PINED 01 12981
903 4672 [LA PROV 3759 12872
303 5575 ;LA PROV 3763 12872
903 6478 |LA PROV 3762 12672
889 7367 LA PROV 3761 12872
1006 8373 ;LA PROV 3765 12872
938 9311 LA FROV 3764 12872
889 10200 LA PROV 3769 12872
689 11089 1G.P:XED 01 12981
977 12066 |C.PINED 01 12981
869 12955 |G.PINED 01 12981
889 13844 (LA PROV 3768 12872
917 14761 |G.PINED 01 12981
1006 15767 |G.PINED 01 12981
(917 16684 |LA PROV 3783 13349
1006 17690 ;LA PROV 3770 12872
1006 18696 ;LA PROY 3771 12872
1008 19704 |LA PROV 3772 12872
1006 20710 ;LA PROV 3773 12872
1098 21808 ;LA PROV 3774 12872
1083 22891 |G.PINED 01 12941

894 23785 |LA PROV 3762 13349 -

18,2213
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Vs f

64043

623.74
£52.75 1
145.00
598.33
602.33 !
£02.33
595.06
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H5.00
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145.00 |
535.06
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145.00
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652.7% |
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ENTRY DATA TAKEN FROM

DEPARTMENT OF

———— —————

Form Approved: OMB No. 09100044
Expwration Date: Aprd 30, 1994

Nombar HEALTH AND HUMAN SERVICES
&A:VW PUBLIC HEALTH SERVICE See reverse of last page for instructions
o FOOD AND'PRUG ADMINISTRATION Tesn 4! 483 %
] mani oue B G ?/\+’
"‘ e
s - RS
Noce ™ * ey dly 3 wd) 406-0135353-5
Notice invoice attached 00 Fsg . ENTRY NO. AND DATE
BILL OF LADING NO. SE AU PORT OF LADING COUNTRY OR ORIGIN PORT JEAUNLOADING PORT OF ENTRY
156333318 PUERTO CORT| HONDURAS /":J\.; PORT EVERGLADES:, FI.|PORT EVERBLADE
BROKER'S REF. NQ. C.H. BOX NOQ. VALUE OF ENTRY INUS.$ tONT{\lNER NO. . IMPORATING VESSEL ARRIVAL DATE
156353 02 023 4032 BEE BELOW |KATHERINE SIF 1/11/9:
b or e BT | SokCeRo B e Y
| HONDURAS
"BROKER" Mot sahd2¥ above) F—33153- LOCATION OF LOT (For FOA examunation) DATE
FL 33183 $ 404 AVAIL
m:émg"_ [@;ﬁ%‘ Related ‘:‘@ v EALAND-CO-CARBQ/FIE
P ey, [t ] | Numbers |l SKER 7 = pHONENO. 303-371-8431
) {FOR BROKER'S USE)

< ¢ )
e T
tis . MAY PROCEED
Ty =S &, Without FDA Examination
- wl :*.“!
S 5 This notity does not preclude action should
-t the merohandise later be found violative.

SIGNED

FDAW Date

S

VALID ONLY IF SIGNED

THIS IMPORTATION

1.
sampling.

IMPORTANT NOTICE — An import shipment must be heid
intact locally pending further notice from FDA. With the
advance notice, or otherwise, Broker or Importer must
inform FDA of the following:

Earlleat date the shipment will be available for

Location in local area of the shipment on that date.

Breakdown as shown on the invoice-number and size
of units each lot, and $ value each lot.

FORM FDA 702 (12/89)

GENERAL DESCRIPTION OF SHIPMENT

arty. PACKAQED (Include IND,';ELI.A‘.SPCE Noa, etc)
1004 CTNS [FRESBH CANTALOUPES
CONT ¢ IBEAU-327709 K

BEST AVAILAZE COTY

MAY PROCEED NOTICE
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CARRIER or LOT IDENTIFICATION L:::::::-Lo X R . 26:-25::335:12:5?::;;3“
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(ITIRL A Iypolﬂomf - . Add'.ll- Hﬂ l:.op;'euon s:’ul;t y hour
i “"':::::an/:.tuln_lrso" Pe I::lei’”-" : ol’:ron';:ll:v.ul-nnt O'Ioquol m.o l I / 3 19 (r?"boa SOIPL
x| 37 03T . 9351733 /0| %/ 0 Crorgs N
8| 37 1039 °AC2 = 1 1TIiTQR3 Dl /6% Crosgs N
Cl. jto) 1° 1 :
D: ]y jtoj 1° !
‘o m;: T~ e ' OFFSIZE/DEFECTS | ' OTHER:
04 [x|00 |« % G)qu ™ (3CH2 mMiwanshogen) @sa/m/&r,r-m Ty
Q%[00 |% %, piscdlored 2605 C7-397)  jurrung 5o Jghz Greey/ |
<) lwl<l |u * ch,y Gmuh’d cojoR
17 |«0] |% % un)
% % ,
00 | % «Qual.7Y @&b’fﬂl/& Firm . /Y)C‘:‘V’/y
C3 s * | o’ Oocolered Areas . urning Sere /ighe Greev.
00 % % s DEeCay 6f‘OU)’\U C0JoR
a3 el Iul IslC/ROHOW
% % %
% % »
% 4 “
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% % %
» »

GRADE wfﬂ FE\,\

T GroP L3 NOT only ACCOUNZ gF CoriciclY.

A NO Q)

Lo/ B

P-m

W A R N | N G : Any person who knowingly shal laisely

make, issue, alter, forge, or counterfed this certificate,
orpmopdemmwdnamsamnam

of not more than $1,000 or imprisonment lor not more
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m.om:

Fl
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HONIPREC HONITOREO DE PRECIOS DE MERCADO
13-12-30 HELON CANTALOUPR US
FOB MIAMI 1990-01
FUENTE: SERVICIO DE NOTICIAS DE MERCADO USDA

‘FECHA 9 H 12 ! 15 ' 18 ! 23 : 30 !
'90/91 ALTO  BAJO HAYORIA ! ALTO BAJO !A!onla ALTO  BAJO MAYORIA } ALTO BAJO MAYORIA ! ALTO  BAJO MAYORIA ! ALTO  BAJO MAYGRIA :  OBSERVACIONES
'03-Dec  10.00 8.00  9.00 ! 12.00 10.00  9.00 : 15.00 14.00 14.00 ' 14.00 14.00  0.00 ' 12.00 10.00 11.00 * 0.00 0.00  0.GO 'SUPLIDOR HOND-GUAT.
'04-Dec  10.00 8.00  9.00 ! 12.00 10.00  9.00 ! 15.00 14.00 14.00 ! 14.00 14.00  0.00 ! 12.00 10.00 11.00 * .0.00 0.00  0.GO ‘SUPLIDOR HOND-GUAT. '
'05-Dec  10.00 9.00 11.00 ! 13.00 12.00  0.00 ! 16.00 14.00  0.00 : 16.00 14.00  0.00 ! 13.00 12.00 11.00 ' 0.00 0.00 .00 ‘SUPLIDOR HOND-GUAT.
'06-Dec  12.00 10.50 12.00 ! 14.00 12.50  0.00 ! 16.00 15.00 16.00 ! 16.00 15.00  0.00 ! 13.00 12.00 13.00 ! 0.00 0.0 (.00 'SUPLIDOR HOND-GUAT.
'07-Dec  13.00 11.00  0.00 ! 15.00 14.50  0.00 ! 17.00 16.00 17.00 ! 17.00 15.50 17.00 ' 0.00 14.60  0.00 ¢ 0.00 0.00  0.00 'SUPLILOR HOND-GUAT.
'07-Dec ' ' \ ) ' 'PANAMA-EL SALVAIGR
'08-Dec  13.00 11.00  0.00 ! 15.00 14.50  0.00 ! 17.00 16.00 17.00 ! 17.00 15.50 17.00 ! 10.00 0.00  0.00 ! 0.00 G.00  9.00 :SUPLIDCK HOND-GUAT.
'08-Dec ' ' ' ' ' 'PANAMA-BL SALVABOR
. '09-Dec 13.00 11.00  0.00 ' 15.00 14.50  0.00 ! 17.00 16.00 17.00 ! 17.00 15.50 17.00 ! 10.00 0.00 0.00 ! 0.0 0.00 (.00 'SUPLILOR HOND-GUAT. !
109-Dec ' ' ' ' : 'PANAMA-EL SALVADOR
'10-Dec  13.00 11.00  0.00 ! 15.00 14.50  0.00 { 17.00 16.00 17.00 ! 17.00 15.50 17.00 } 10.00 0.00  0.00 : 0.00 (.00  0.60 'SUPLIDOR HOND-GUAT.
'10-Dec ' : i : ' 'PANAMA-BL SALVADOR
"11-Dec  17.00 14.00 16.00 ' 19.00 17.50 19.00 ! 20.00 0.00  0.00 ! 20.00 0.00 17.00 ! 18.00 0.00  0.00°- 14.00 0.00  0.00 ;SUPLIDOR HONF-GUAT.
'11-Dec ' ' ' 1 : 'PANANA-BL SALVADOR
'12-Dec  18.00 16.00 18.00 ! 20.00 18.00  0.00 ! 21.00 20.00  0.00 ! 21.00 20.00  0.00 ! 20.00 0.00  0.00 ! 15.00 0.00  0.00 'SUPLIDOR HOND-GUAT.
112-Dec H ! ! ! ! A PANAMA
‘13-Dec  20.00 16.00 18.00 ! 20.00 0.00  0.00 } 22.00 20.00 22.00 } 22.00 20.00 22.00 ; 20.00 0.00  0.00 ! 18.00 18.00  0.00 :SUPLIDOR HOND-GUAT. .
'13-Dec ' : ' : ' I PANAYA
'‘14-Dec  10.00 16.00  0.00 ! 22.00 19.00 20.00 } 24.00 21.00  0.00 ! 24.00 21.00  9.00 ! 22.00 20.00  0.00 ' 0.00 0.00  €.00 'SUPLIDOR HOND-GUAT.
'14-Dec : i ' ' : 'PANAMA-EL SALVADOR
'15-Dec  18.00 16.00  0.00 ! 22.00 19.00 20.00 ! 24.00 21.00  0.00 ! 24.00 21.00  0.00 ! 22.00 20.00 20.00 ' 0.00 0.00  0.00 'SUPLIDOR HOND-GUAT.
115-Dec ' \ ‘ ' : 'PANAMA-EL SALVADOR
'16-Dec  18.00 16.00  0.00 ! 22.00 19.00 20.00 : 24.00 21.00  0.00 | 24.00 21.00  0.00 ! 22.00 20.00 20.00 ' 0.60 0.00  0.00 '
*16-Dec , f : : ' '
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RANGLIQ RANGO DE PRRCIOS HELON CANTALOUPE POR TAMAR(
29/05/91 LIQUIDACION FINAL -- BROEER:
CICLO 11 1990-1991
! 1 A | A (] 0 )
! 9 ! 12 ' 15 ! 18 ! 23 ' 30
_________ e e et e m o — e m e - —— 0 £ = & = & o e 2 = e e = m t m e e M e~ A m e mm = mm i m e m A reacem e —m—am———

Y5\ TICHA !CONTRM. ! CAJA ! CAJA | ALTO BAJO FURRA; ALTO BAJO FURRA; ALTO BAJO PUIRA} ALT0 BAJO BUERA} ALTO BAJO FUERA) ALTO BAJO FUERA, BSERVACIONES
! ARRIBO VI, Y. | n i S | S n 1) 1] S
! L BROIRR 1 H ! (GRADO; GRADO! (RADO; (RADO! (RADO! GRADO;
Lo : : : : : :
11 129-01-91 ;502-609 ; 868 ; 868 ;12.00 0.00 '15.00 0.00 118.00 13.00 13.00 0.00 . !12.50 10.00 ! '
12 29-01-91 1581053 | 868 ; 868 ;11.00 0.00 '10.50 0.00 112.00 11.00 $12.00 11.00 110.00 10.00 ' 7.00. 0.00 :
'3 131-01-91 1581069 | 893} 893 ) 0.00 0.00 .00 1175 '12.15 0.00 114.00 9.00 '10.00 9.756.75 !
' 4101-02-91 ; 581930 | ' 977 977 9.00 0.00 11.00 9.00 1,75 0.00 11,15 0.00 10.75 1.7% Y575 0.00 !
' 5 101-02-91 ) 581716 % 906 ) 913 ) 0.00 0.00 11.00 9.00 111.00 0.00 111.00 0.00 '10.75 6.75 1575 0.00 !
' 6 101-02-91 § 581480 | ' 917 9771 0.00 0.00 '11.50 10.50 12,15 10.3 12.75 10.35 ML 9.3 10.00 0.00 !
7 101-02-91 | 470053 | | 964 | 964 ) 9.00 0.00 '11.00 9.00 11.50 8.1% 1315 8.7 110.25 6.79 '0.00 0.00 '
' 8 106-02-91 ; 526019 : 990 ¢ 930 ; 0.00 0.00 18.75 8.15 110.00 8.% 1 9.5 8.5 '10.00 9.00 ' 0.00 0.00 !
' '07-02-91 ) 557366 | 1124 ! 1113} 8.0 1.15 110.00 8.75 19.15 8.00 1875 8.00 ! 8.00 7.00 1 5.7% '
10 :07-02-91 | 551388 | 1125 3 1126 | 7.75 0.00 110.00 8.75 19.15 9.5 ‘10.00 8.00 1 8.00 6.00 v 9.75 0.00 '
11 107-02-91 3 551354 } 1125 § 1126 | 1.75 0.00 Y9.75 815 110.00 8.00 19,75 8.00 18.00 7.00 ' 5.75 0.00 J
'12 108-02-91 ! 557325 } 1103 } 1101 ! 7.75 0.00 ''8.75 5.003.25) 9.00 8.003.25;9.50 8.753.25: 8.00 7.00 1575 0.00 '
13 107-02-91 ; 5153 ) 1008 ; 1008 } 8.00 0.00 19.00 8.75 '10.00 8.5 110.00 8,75 1 8.5 6.00 Y575 0.00 '
'14106-02-91 ¢ 6181 % 942 % 984} 7.75 0.00 '9.00 8.75 1 9.5 8.00 110.00 8.50 10.00 9.00 1 0.00 0.00 !
'15 '07-02-91 ! 581376 | 999 ! 1008 ; 8.00 1.75 19,75 8.75 1975 8.00 1875 8.00 Y175 6.00 1575 !
'16 107-02-91 : 581514 | 999 ! 1006 | 0.00 0.00 18.75 8.75 1 9.5 8.00 19.5 8.7 1 8.00 0.00 1 0.00 0.00 !
17 108-02-91 ! 581737 ) 912} 9712} 1.00 0.00 ' 8.00 0.00 19.00 8.00 19.5% 8.00 1 8.00 7.00 1 3.00 0.00 '
‘16 113-02-91 | 526651 ; 882 ; 882 ; 0.00 0.00 11.00 8.75 112.00 11.00 "12.00 9.7 10.00 6.00 '0.00 0.00 !
'19 112-02-91 1527181-4; 1032 } 1038 | 9.75 0.00 110.00 9.00 110.00 1.15 "11.00 7.15 19.75 6.75 '3.00 0.00 !
120 t12-02-91 | 500326 } B34 } 892} 9.75 0.00 19.00 8.75 18.5 1.75 19.00 8.5 1 8.00 6.7 ' 0.00 0.00 '
121 112-02-91 | ' 500359 | ' 879 | ; 819 1 8.5 0.00 19.00 9.00 '9.00 8.5 19.00 8.5 ' 8.00 6.7 10.00 0.00 !
122 111-02-91 § 550318 | 1099 : 1098 : 8.75 0.00 10.75 8.15 .} 8.50 8.50 195 8.5 1 8.00 6.7 10.00 0.00 !
' '15 02-91 | 582008 ! ' 980 ; 980 ; 9.75 0.00 110.00 8.50 11.50 11.00 11.75 11.00 ' 9.00 8.00 +0.00 0.00 !
124 118-02-91 : 581552 : 905 : 905 : 0.00 0.00 '10.00 8.50 1175 9.5 11.75 10.00 1 9.5 8.00 10.00 0.00 '
125 115-02-91 ! 581570 { 919 917 0.00 0.00 '10.7% 10.00 "11.00 9.2% 19.75 9.75 ' 0.00 0.00 '

11150 9.28

W0 2485



PRELIC
31/01/91
BROKER:

! T A M

: I 12 15
, # | FECHA (CONTEN.! PRE | LIQ. | PRE | LIQ. | PRE | LIQ.
{ | ARRIBO ! L LIQ | | LIQ | | LIQ !
{ | BKOKER ! : : : : : :
o : | : : : : ;
1 1 105-12-90'5123260! 5.35 | 5.35 | 5.26 | 5.26 110.27 {10.27
| 2 106-12-90!581542 ! 5.00 | 5.00 !11.52 !11.52 !13.29 {13.29
! 3 106-12-90!581468 112.00 !12.00 !14.04 !14.04 {12.85 }12.85
! 4 106-12-90!581011 | 8.00 | 8.00 !14.05 !14.05 !14.66 !14.66
! 5 113-12-90'551356 !18.00 }16.47 $20.00 {19.86 }21.03 !21.03
{ & 114-12-90!581023 !18.00 !18.00 20.00 {19.73 }22.00 |21.98
! 7 114-12-90!581028 18.00 }18.00 {20.00 119.40 }22.00 !22.00
' 8 119-12-90!550164 120.00 120.00 !19.81 {19.81 }24.00 !24.00
1 9 118-12-90!551488 | 0.00 | 0.00 !19.74 119.74 }23.69 !23.69
110 118-12-90!557303 112.25 112.23 120.52 {20.52 }22.38 !22.38
'11 121-12-90!581493 118.00 {18.00 120.00 !17.73 !22.00 !18.00
112 126-12-90!581060 !1¢.00 }16.00 118.00 {18.00 | 9.42 | 9.41
113 126-12-90!581477 ! 0.00 | 0.00 $18.00 !18.00 !15.73 !15.67

11.58 11.47
17.00

17.00 16.74

COMPARACION DE PRECIO:S POR TAMANO

PRE-LIQUIDACION Y LIQUIDACION KIMAL,

MEION CANTALOUPE FOB MI1AMI

BEST AVAILABELE COFY

.16
.45
.18
.40
.18
.00
.00
.85
122.
123.
122,
1 19.
117.

27
96
00
21
95

122.
122.
122.2
123.
1 18.
119,

V17

13.
14.
15.
14

121,
122

94
15

.95

17.95 17.63 19.42 19.17

]
'11.00
113,35
111.00
111,42
119.50
120.06
'20.00
119,18
119.496
121.66
'20.59
'16.5
'14.13
1580

cielo

00
.20
00
)
)
.06
.00
.16
.96
.29
.33
sts)
.13

.00
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1

18
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30 !
PRE | LIQ. |
Llq \

| !
0.00 ¢ H.00 !
.00 1 000 ' ca 3
0.00 ' 0.00 !
0.00 | 000 'l caja # 24
0.00 v 0.00
0.00 118.00 !
0.00 { 0.00,!
4.25 114,25 01 caja #
6.00 1600 "
0.00 '16.00
0.00 ' 0,00 "1 caja #
Lozbhoy By 1 caja #
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HONIPAGO

27/18B/50 MONITOREO DX PAGO POR CONTRNEDOR MELON 89/%0 BROTER:

! ! ! ! FICHA ! p A 6 0 $ '
, R B i :
+ CONTENED;LINRA;CAJAS | \ PALITA ADILANTO ' HELON ' ' DEUDA A BROKER $30,000.00 !
! N | | A ! H ' ' ' L
' §  !NAV. LOIGO !SAL EMP. LLEG BRO! HOWTO PRCRA !ABTICIPO) GAST0S :ADELANTO ° §ECHA ! TALOR FRCHA COLIQUID RALON DE PAGO:$2 X CAJA S0
! HE | { | ' §  ADIUD PAGD !CAJ.YRWD! BLITD ! ' PRE-LIG  LIQ NETA  ADEUD. PAGADO ! NETA ! CON PRE-L1G !
' o ! ' ! ' COLLECT * WET0  !ADEUDADA ! * LINPIA ! FECHA CAPITAL [INTRRES PAGO ACUM LUEGO LIQ.¥
: Vo VDN DML 1.0 14500, 8 ) 0§ . | $ N-A DMAY 8 D-N-A $ $ $2.00 $ :
| I | | ] ] ] | | I, bt cm e e e ccccceeececceecee———————e LD 1
' | ' ' ! ' 1 t [ ! )
' . ' ' ! ! ! ! ' ' *08/12/89 30,000.00 30,000.00 !
' 1470152 ! 080 '21-12-89 28-12-89: 140.00 02/02/%0! 0.00 } 3,231.61 } (3,237.61);30-12-689 } 14,441.19 28-01-90 ' 17,678.80 ! 1,960.06  28,040.00 *
12 581324 1 ! 1030 122-12-89 28-12-89: 133.00 02/02/90%  0.00 ! 3,401.32 ! (3,401.32):30-12-89 ! 14,642.83 28-01-90 ¢ 18,044.15 2,060.00  2%,980.00
'3 581635 ; ! 1029 '29-12-89 04-01-90! 154.00 02/02/90:  0.00 ! 3,302.25 ! (3,302.25):06-01-90 13,320.17 04-02-90 ' 16,622.42 2,058.00 23,9200
V450726450 ) 162 102-01-90 09-01-90! 126.00 0.00 } 2,521.02 % (2,521.02):11-01-90 ! 4,941.28 09-02-90 ©7,462.30 LEM.00  22,398.00
15 506491 'SL ! 839 '31-01-90 07-02-90; 126.00 '0.00 ) 2,773.89 ! (2,773.89)109-02-90 ! 11,622.41  10,483.91 07-03-90 ' 13,257.80 ° 1,678.00  20,720.00
' 6 590067-1!15 ! 1036 |01-02-90 04-02-90 126.00 '0.00 ) 3,450.00 | (3,450.00):06-02-90 ! 13,588.84  12,755.10 04-03-90 ' 16,205.10 ! 2.072.00  18,648.00 !
7 500538 SB ! 900 103-02-90 09-02-90; 126.00 ' 0.00 ! 2,979.03 ! (2,979.03)!11-02-90  13,016.00  12,850.17 09-03-90 '15,829.20 1,800.00  16,648.00 ¢
'8 470186 }SB ) 1020 :03-02-90 09-02-90; 126.00 Y000 ) 3,302.25 ) (3,302.25)111-02-90 ¢ 13,078.80  13,841.25 09-03-90 Y 1T,143.50 2,040.60 14,808.00 '
*'§ 581056 (CCT | 899 '04-02-90 07-02-90! 126.00 Y 0.00 ) 2,972.03 ¢ (2,972.03):09-02-90 ; 13,410.81  13,022.37 07-03-90 ' 15,994.40 1,798.00  13,010.00 !
10 581303 !CCT ! 952 104-02-90 07-02-90! 126.00 bo0.00 ! 3,143.7 ) (3,143.74)500-02-90 ¢ 13,368.88  13,615.26 07-03-90 ' 16,759.00 1,904.00  11,106.00
11 470064 5B ! 960 106-02-90 12-02-90! '0.00 ! 3,170.16 1 (3,170.16)!14-02-90 ' 10,892.40  13,086.69 12-03-90 ' 16,256.85 1,920.00 9,188 w5 !
12 590096 SP ® 1008 :08-02-90 12-02-90' 126.00 ©0.00 ! 3,450.00 ¢ (3,450.00)!14-02-90 ! 3,359.52  11,436.88 12-03-90 ' 14,886.88 2,016.90  7,170.00
113 470153 1SB ! 1008 :07-02-90 13-02-90 126.00 Y0.00 ! 3,302.25 ¢ (3,302.25)!15-02-90 | 10,739.52  13,597.95 13-03-90 ' 16,900.20 2,016.06 515400
114 577453 1CCT ! 1037 111-02-90 14-02-90 126.00 1000 ! 3,302.25 4 (3,302.25):16-02-90 ! 2,757.06 14-03-90 ' 6,09.31 ! 2,074.00  3,080.00
115 581519 :CCT ! 900 !11-02-90 14-02-90: 126.00 ' 0.00 ! 2,972.03 ) (2,972.03)!16-02-90 | 11,633.00  12,306.37 14-03-90 115,278.40 ¢ 1,102.00  1,978.00
116 581560 :CCT ! 989 :11-02-90 14-02-90; '0.00 ! 3,265.93 & (3,265.93)116-02-90 | 6,697.91  9,693.10 14-03-90 £ 12,959.03 ! 1,978.00 0.0
17 520436 5B ! 955 }14-02-90 20-02-90; v 0.00 ¢ 3,190.35 ) (3,150.35);22-02-90 ; 2,552.20  6,430.05 20-03-90 ' 9,50.40 ¢ 0.00 0.0 !
'18 584680 (JUNO ! 987 116-02-30 19-02-%0! '0.00 ) 2,835.56 ¢ (2,835.56)!21-02-90 ! 3,275.54 19-03-90 'o6,111.10 0.00 0.00
'19 590030 1SP ! 920 '15-02-90 18-02-90! ' 0.00 ) 3,450.00 ! (3,450.00):20-02-90 ! 3,984.48 18-03-90 COTAMAS ¢.00 060
120 581841 'CCT ! 946 !18-02-90 21-02-90! 84.00 b0.00 ) 3,140.44 ) (3,140.44)123-02-90 ! 3,396.69 21-03-90 ' 6,531.13 ¢ 0.00 0.00
121 581419 !CCT ! 932 !21-02-90 24-02-90° 126.00 '0.00 ¢ 3,269.23 ¢ (3,269.23):26-02-90 ! {,399.70 24-03-90 7,668.93 0.0 0.00
122 550163 !SB ! 1050 124-02-90 30-02-90! 140.00 ¢ 0.00 ! 3,302.25 ¢ (3,302.25):02-03-90 ! 8,345.25 30-03-90 C11,647.50 0.00 000
1 ] i ] 1 ] ] t ] ] 1 1 "
! 21139 2,163.00 0.00 69,693.59 (69,693.59) ' 124,160.29  216,623.29 '266,316.88 0.00 30,009.00 !
HRCHD POR- Y BEST AVAILALLE COFY

" CONTALOR



ST I TS ST AT YT AT T T T
- - - e o e ANt b D ad o b b 4 oaet o Rt - - &N
SANT MTAMT
TTOUA oo TTM oA 2
A-Ti-4 CONT . 4 DEECCITLE MILON FALZTAZ SATZS

L3 23 DEPOSITO 3G 20000000
LoD eas 4vglES 140440019 140,00 T.aia =
LooE s T2l C4 14,442,438 LE3.00 £4C2.:38
Yk S LEERLEIT o411 .07 i 4 .054  TE
Pl AL 13,3200t 154,00 CO L AT T
slooen 3 EoTRZ23-5 4.241.28 1SS0 014,437 47
PLoLT o 1.847.7¢% (12,239, 25
L 2 1.232.93 TLIVEZECLET
RV SEG DATETAS 427 .20 {15,325 w7
O S0 21.852.35 1.2, e
e 90 So042] 104483.91 125,00 Rl
ODLTL OG0 4T LEe 13,841,725 126.00 (13,247 .33
DTST R0 ZRLECE 13.615.28 125,00 (27,833,144,
O S0T /B0 BOUDER 12.850.17 12€.00 (40,585.31)
O sGB,90 SBLLES L2.022.37 1268.00 (E3,713.38)
SDU0E /300 BI0087 -1 12.755.10 126.00 (685,534.73)
CoO/12 590G 470153 13,597.35 126.00 (80,318.73)
L2 1290 577453 - 2,757.08 126.00 183,201.79)
D2/L2080 470084 13,086.693 (33,288.48)
CZ/L12/730 531519 12,306.37 126.00 (108,720.85)

0Z/13/30 17.602.37 (91.118.48)
CZ/14/90 £90096-40 11,436.38 126.0C (102,681.38)
02715790 531860 3.,693.10 (112.374.46)
0Z/16/9C 3,549.41 (108,825.05
02/19/80 520436 6,430.05 (115,255.10)
02/21./90 590030-8 3,984.48 (119,239.58)
02,/21/90 584680 3,275.54 (122,515.12)
02/23/90 581841 3,386.69 84.00 (125,985.81)
02,/26/90 581413 4,399.70 126.00 (130,521.51)
02/27/90 14,921.47 (115,600.04)
03/01/90 550163 8,345.25 140.00 (124,085.29)
03/01/90 1,380.77 (122,694.52)
03/02/90 1,947.75 (120.746.77)
03/08/90 9,232.55 (111.,514.22)
03/08/90 29,627.70 (81,886.52)
03/21/90 556,239.67 (26,646.85)
03/21/30 9,344.930 (16,701.95)
03,30/90 13,517.01 (3,184.94)
04,02/90 3,396.69 211.75
04,20/90 2,618.00 2,828.75
C4,/24/90 CH/988 REINTEGRO 2,829.75 (0.00)

GERENTE
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BOSQUEJO PARA AGENDA
REUNION PARA CONCILIACION DE CUENTAS Y FINIQUITO

LIQUIDACIONES FINALES
PRODUCTO ~ TEMPORADA

EXPORTADOR VENDEDOR

LUGAR FECHA HORA

FACTURAS PENDIENTES DEL EXPORTADOR AL VENDEDOCR

A. Servicio de Paletizacion
B. Otros Servicios Acordados
C. Otros Cargos Pendientes de Conciliacion

REUNIR DOCUMENTACION DE SOPORTE PENDIENTE DE PARTE DEL
VENDEDOR AL EXPORTADOR

A, Documentacion no recibida en forma legible

B. Documentacion faltante por cargos no aceptados o en la
venta de producto en contenedores con problemas

C. Otra documentacion pendiente

MUESTREAR DOCUMENTACION DE SOPORTE DE VENTAS ENTRE VENDEDOR AL
POR MAYOR Y VENDEDOR AL POR MENOR

EL FINIQUITO

A, Revision del cuadro de Depositos Realizados.

B. Si no hay conciliacion, revisar cuadros previos
comenzando con Monitoreo de Pagos y siguiendo hacia atras
hasta detectar la base de cualquier discrepancia.

c. Resolver Ajustes o Excepciones

D. Acordar proceso para llegar a un intercambio de cartas en
donde Exportador y Vendedor firman aceptando un saldo 0
en el cuadro de Depositos Realizados, o Estado de
Cuentas, o cualquier otro nombre que se le de al Resumen
Final para efectuar el Finiquito.

E. Acordar Conclusiones y Lecciones Aprendidas para 1la
Proxima temporada.
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APORTAC  EMPAQ ; SALDO
COMER. |DISPONIBLE
L.0.90 L.12.60 | L.

811.80 11,365.20 116,035.04
682.00 12,348.00 }16,345.00
193.80 11,113.20 } 9,747.70

882.00 12,348.00 10,209.00
820.80 11,491.20 | 6,696.56
901.80 12,625.20 | 4,855.20
856.80 11,595.20 | 4,748 43
523.20 7,408.80 (1 168.611

LIQEIN LIQUIDACION FINAL EN DOLARES Y VENTA NETA EN MONEDA NACIONAL
12/3/%0 POR BROKER Y CONTENEDOR
HELON 89790 CICLO 1
PICHA  FECHA BROKIR COITII CAJA LIPORT CAJA CAJL CAJA  TOTAL  PROM. 1BLAND BROKER  COMISION CUSTOM OCRAN  HAMDLING | VENTA .| VALOR 'ADRL.. SALDO  BLETR
SALIDA  LLEGADA $ lera 2 DN, VEND. O VINTA  VINTA (IREIGHT CHARGES CHARGE FREIGHT CLEARANCE) NETA ) CAJA | LPS.  |TERRESTRR
m). nm on VoRU TEmy GL2ys ) L
$ $ R R :
1 14-12-89 12-20-89 500394 804 98 902 %02 0 19,990.95 22.16 | 0.00 12.25 1,997.87 68.50 2,985.49 315.70 \14,611.14 | 16.20 '0 00 : 23,222.28 11,010.24
2 16-12-89 12-20-89 70223 735 45 980 980 0 21,176.65 21.61; 0.00 875 2,109.49 68.50 3,237.61 343.00 ;15,336.30 } 15.65 }0.00 § 30,672.60 ;1,097.60
3 26-12-89 01-03-90 120887 656 226 862 882 0 16,455.00 18.66 ; 0.00 220.50 1,623.45 68.50 2,912.58 308.70 }11,321.27 | 12.84 :0.00 » 22,642,541 987.84
4 31-12-89 01-04-90 521920 735 5 980 980 O 17,819.25 18.18 ) 0.00 133.20 1,768.60 68.50 3,231.60 343.00 }12,268.30 | 12.52 }0.00 | 24,536.60 }1,097.60
5 31-12-89 01-08-90 500581 819 95 M 912 2 14,963.50 16.41) 0.00 41.50 1,492.20 68.50 3,024.28 319.90 }10,017.12 | 10.98 }0.00 | 20,034.24 }1,023.66
6 07-01-90 01-10-90 562022 1002 0 1002 1002 0 15,124.00 15.09 ; 0.00 154.50 1,496.95 68.50 3,302.25 350.70 } 9,751.10 § 9.73 70.00 | 13,502.20 }1,120.00
7 07-01-90 01-10-30 581739 T84 168 952 952 0 14,495.25 15.23 ) 0.00 185.50 1,430.98 68.50 3,143.74 333.20 : 9,333:34 | 9.80 10.00 ! 18,666.67 :1,066.24
8 10-01-90 01-17-90 126697-3 489 115 604 588 16 6,954.00 11.83; 0.00 150.25 680.38 68.50 2 1215 210. 35 V4,422, : 9.82 10.00 : 6,845.87 \ 676.48
6024 1132 7216 198 18 126,3718.80 0.00 979.50 12,539.91 548.00 24 265.14 2,524.55 '86 061. 50 » 11.69 ‘0 00 112 123.00 8,073.68 6,476.20 90,694.80 | 66 870.32

17.64

0.00 0.4 L 008 3.

HECHO POR:

PN

CONTADOR

BEST &VAILAZLE COFY

0.3, : 10.00 | .o
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unifi

UNIFICACION DE TERMINOLOGIA Y CLASIFICACION
GASTOS EN DOLARES
POR PARTE DEL VENDEDOR/IMPORTADOR EN SUS LIQUIDACIONES

| # TERM. EN INGLES - TRADUCCION
———————————————
1 Air/Ocean Freight Flete Aereo/Maritimo
2 Inland Freight Flete Terrestre
en el pais importador
3 Customs Broker Agente Aduanero
Customs Charges -Desaduanaje
4 USDA Inspection Inspeccion Depto. de
Agricultura (nivel
estatal) para calidad y
condicion :
5 In/out charges Manejo en Puerto
Clearance Permiso (clareo)
Handling Maneijo
6 Broker Comission Comision del Agente
Aduanero
7 Broker Charges Gastos del Broker
8 Fumigation Fumigacion por insectos
9 Demurrage of Container Estadia del Contenedor
10 Drayage Movilizacion (del
Contenedor’)
11 Repack, Rework Reempacar
12 Ryan, Temperature, Recorder | Marcador en cinta de
temperatura




melventa

CASO

VENDEDOR: #1

(Vventa Bruta en $ Depurado de Flete)

#2

COMERCIALIZACION DE MELON

COMPARACION DE FACTORES

FECHAS

Emp. Sal. Llegq.

NUMERO DE
CONTENEDOR

12's

15's

18's

23's

30's

12,

9,

Cajas
15, 18 =__ %

23, 30 = %

Precio Alto
Precio Bajo

wr

Precio Alto
Precio Bajo

W

Precio Alto
Precio Bajo

# Cajas

% x Tamano

Precio X



John M
Rectangle

John M
Rectangle


LIQUIDATION STATEMENT

,?)/'

y» HONDURAS
CENTRAL AMERICA

Statement #:¢ §-1271

Date: 021292 Date Received: 011392 - Container: C827709
Boxes
Lot # Description Shipped Unit Price Extended Price
243 CANTALOUPE 09'S 39 13.00 907.00
243 CANTALOUPE 12'S8S 2 10.70 ' 21.40
243 CANTALOQUPE 12°'S8S . 20 17.00 340,00
243 CANTALOUPE 12°'S 14 12.98 181.72
243 CANTALOUPE 12°'S8 98 19.00 1,862.00
243 CANTALOUPE 19°'S8 13 17.00 221.00
243 CANTALOUPE 19‘'S 49 20.00 980.00
243 CANTALQUPE 15’8 4 20.00 : 80.00
243 .CANTALDUPE 19’8 o8 - 20.00 1,960.00
243 CANTALQUPE 15°'S8 17 17.00 289.00
243 CANTALQUPE 15°'8 38 21.73 44% .74
243 CANTALOUPE 19°'S 36 11.73 ' 634 .88
243 CANTALQUPE 18°8 49 20.00 980.00
243 CANTALOUPE 18°'S 28 16.00 928.00
;o CANTALQUPE 18’8 146 11.48 1,676.08
NI CANTALOUPE 18°'S 49 20.00 9680.00
=+ CANTALOUPE 23°'S 1 6.00 5.00
243 CANTALQUPE 23°'S8 4 7.00 - 28.00
243 CANTALQUPE 23°'8 : 32 13.00 416.00
243 CANTALQUPE 23°'S 17 13.00 221 .00
243 CANTALQUPE 23°'8 ' 204 8.23 1,678.92
Total Sales: 1008 $14,498.74
Advances ) -1,008.00
Ocean Freight -3,487.68
Handling ~304.00
Commission -1,443.87
Customs ~-80.04
Tnspection M42464370 -80.30
Repack 35 @ .80 ~4.00
Pre Season Advance ~7,848.63
ENTERED FEB 1 21882 —-----mmm-moos

Statement Total: _ . $0.00

P FE TN
== — )



FABE ]

ACCOUNT OF SALE FOR CONTAINER 2644 BATE 03/12/92
YENDOR WO, CONTAINER WO, 1TEM(S) . - ARKIVAL DATE QUANTIT:
00148 2664 CANTALOUPES C4522-23 7—{/ 9 % 0S40
HORDURAS
3 1E LTENM UNi Y INLAND TENPERATURE RROKER TOTAL HANDLING  LOADING
gﬁ:%:a c:m?ons " PRICE  FREIGHT  RECGROER  CHARGES ANOUNT  CHARGES
18277 20 18 CANT 17,0000 0.00 0.00 0.06 340.00 10.00 PCS
18277 9 23 CANT 12,0000 0.00 0.000 0,09 $86.00 .5 PGS
18204 9 JICAT 12,0000 9,00 0.00 0.0 69, 00 24,5 LS
19262 146 2L CANT 12,0000 0.00 0.09 0,90 1,752.00 73.00 PCS
18283 W7 23 OANT 12,0000 0,00 0.00  0.00 1,764.00 13,50 Pt
1878 57 18 CANT 17,0000 0.08 0.00 0,00 949.00 8.8 PCS
16268 Y 2N OANT 12,0000 9,90 0,00 0.00 156,00 6,50 PGS
18268 8 30 CANI 8.0000 0,00 0,00 0.00 84,00 1.00 PCS
18332 9 B CANT 17,0000 0,00 0.0 0,00 B33. 00 .50 PCS
18344 1% CANT 17,0640 0,00 0.00 ¢.00 374,00 11.00 PCS
1834 36 18 CMNT 17,0000 0,00 0,00  0.00 $12.00 18,00 PCS
18347 147 30 CANT .0000 9.0 0.00 0,00 733,90 73.50 PCS
18369 930 CANT 8.0000 0.00 .00 0.00 192,00 24.50 S
18364 98 23CAT 12,0000 0,09 0.00 0.0 1,176.00 49.00 PCS
18422 930 CANT 7.0000 0.00 0.0  0.00 343,00 2.5 PCS
18428 513 CANT 0.6000 0,00 0,00  0.09 0.00 2.% PLS
18423 i3 1B CANT 06,0000 0.60 0.0 0.0 0,00 6,30 PCS
18428 33 2% CANT 0.0000 0.0 0.00 0,00 9.0 16,50 PCS
18428 12 30 CANT 0.0009 0,00 0,00 0.00 0.00 b,00 PCS

........................................... e LRI Y

TOTALS: 1,902 0.06 0.00 0.00 10,686.00 501.00
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HONDURAS

YENOOR NO.

00148 2664
ORDER 4 OF  SIIE ITEM UN} 1
NUMBER  CARTONS PRICE
QUANTITY; 1,002
QUANTITY SOLD: 1,002
TOTAL BROSS SALES.............co.  10,886.00
BREAYDOMN OF COSTS INCURKED
ln“~° FRE’EHI.II.OI' ...... IR NN} 0!00
TEMPERATURE RECORDER. . evsvvesnass 0.09
BROKER CHARGES,........ cerrernens 0,00

0 ALLONED FOR SHOKTASE: 0

SUBTOTAL. . ovvveruonevercrnsnsns  10,686,00

EXTISTTEFEAS

CoMXISSION ¢ 101 voceeerennes 1,088,860
AIR/OCEAN FREIBNT......ovvvvueen.  3,470,00
DRAYAGE....00.... Cirererreseenane 0.0
ADVANEES. . ouvveeneinsrannneenons 0.00
CUSTOR CHARGES. ievovisnnsnnrnrons 73.5¢
NANDLINE & CLEARANCE...........4s 301.00
TENF  RECORDER...... seresvicecans ¢.00
INSPECT M179432 ...... TP 12.00
REPACKING-PCS  svvvvecercnnsnnie 324,80

TOTAL DEDUCTIONS.......ovvunee.  §,909.24

SLII25388822

IET PaOCEEDS ‘0 ‘RWERl'llllltlillnlollioot

ACCOUNT OF SALE FOK CONTAINER 2664

CONTAIKER NG, ITEM(S)

CANTALOUFES
INLAND  TENPERATURE  BROKER
FREIGHT RECORDER  CHARGES
e 5,176.29

333883322233

€ 4522-263

10740
ARQUNT

PSE )

DATE 03/12/92

ARRIVAL DATE GUANTITY
02/19/92 1,002

HANDLING LDADING
CHARGES
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vendola

ANALISIS POR VENDEDOR

VENTA EN DOLARES

VENDEDOR
A

VENDEDOR

B

PROMEDIO O
TOTAL

# CAJAS VENDIDAS

$ DEL TOTAL

oo

100%

VENTAS BRUTAS

X CAJA

COSTO POR CAJA: -
COMISION:

COSTO MENOS COMISION

VENTAS NETAS

X caJA
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