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INTRODUCCI'ON

DESDE HONDURAS HASTA LOS ESTADOS UNIDOS

La comercializacíón de las frutas y hortalizas es un negocio
complicado. Aún con una infraestructura de transporte y de
comunicación altamente desarrollada como es la de los Estados
Unidos, la comercialización interna de los perecederos en el paIs
es difIcil. No es de sorprenderse, entonces, que para un paIs en
vIas de desarrollo cuesta años 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 comercialización 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 útil generalizar en base a experiencias vividas
con el pepino y el melón cantaloupe exportados vIa marltima en
contenedores refr igerados . S i bien es cierto que no son tan
perecederos como la fresa y la frambuesa que se exportan via aerea,
siempre son más perecederos que la cebolla o la calabaza de cáscara
dura.

Además 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 complicado para el
novato, pero realmente no es más que una serie de cuadros que
permita la documentación sistemática y rutinaria del proceso de
envIo, comercialización y liquidación de la venta del producto.
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Ningún sistema de controles en si, por bueno que sea, hará que uno
tenga éxito. Ayuda grandemente que uno tenga buena administración
de la información sobre los diversos procesos en este negocio.
Pero la información en sí es improductiva -- y aún puede ser dañina
-- si uno no comprende muy bien cómo utilizarla.

Para poner un ejemplo, hay exportadores que usan la información de
los precios de mercado reportados por el Departamento de
Agricultura para exigir que un agente de comercialización venda
igual. si fuera tan fácil el negocio de la comercialización de los
perecederos que uno sólo se informara de los precios del mercado
según el gobierno y cogiera el teléfono a comenzar a vender, habría
más vendedores que agricultores. De hecho muchos han emprendido el
negocio y han fracazado, llevando en la estela de su camino
naufragado a agricultores que les han entregado su cosecha. Mal
har ía el usuar io de este documento:: en emplear los sistemas de
análisis para ir de ciclo en ciclo denunciando el trabajo de un
agente de comercialización ante otro.

Los agricultores exitosos tienden a sostener relaciones de ~argo

plazo con sus agentes de comercial ización. Los que salen a
negociar un contrato de un año a otro con todos los oferentes del
servicio, se conocen en el medio por el nombre de la llamada
profesión más antigua del mundo. Se espera que los recipientes de
este documento sean agro-exportadores serios, y que ésto contribuya
a la seridad del negocio y la eficiencia y éxito 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, además
del personal de CREHSUL y Fruta del Sol quienes 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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AGRICULTOR:

VENDEDOR:

AGRICULTOR:

VENDEDOR:

l. DE AGRICULTOR A CONSUMIDOR: UNA CADENA

NADIE TIENE HIJOS FEOS

"¿Ya vendió todos mis mangos?"

"Si pero a duras penas."

"¿Cómo así? Cayó el mercado?"

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

AGRICULTOR:

VENDEDOR:

"¡Cómo que mi calidad! Mi fruta fue bonita. 1l

IlMira. Entiendo que Ud. estuvo contento con,tener
buena producción, cosechar la y entregar.la. Pero
para que yo la vendiera, tuvimos· que competir con
el demás 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 sólo 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 prácticas
culturales en el campo, mejorar su manejo de
cosecha, control de calidad, y la eficiencia de su
sistema de transporte, entrega y empaque. Así se
darla a sus llamados hijos el valor esperado. 1l
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1.1. LA CADENA DE PRODUCCION A DISTRIBUCION

En el negocio de la agricultura--especialmente la comercializacion
de frutas y hortal izas perecederas--es necesar io 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 la
produce ion y la 'distribucion han llevado muchas veces a
Agricultores y Vendedores a operar corno 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 corno
objetivo, "Conseguir el precio mas bajo posible."

Con esa óptica 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 corno uno de dos objetivos
principales contribuir al entendimiento de la comercialización 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 corno
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 los
procesos en el orden que generalmente ocurren. Cada proceso tiene
una serie de sub-procesos que mas adelante se describiran. El
proposito aqui es señalar las actividades claves en la cadena de
exportacion y distribución del producto, para identificar con una
terminologla 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 él y sus
Agentes contratados de Empaque y Exportación y su Agente de
Transporte depositen el producto en la rampa del cuarto frío del
Agente de Comercializacion, u otro lugar que él haya indicado. En
este sentido, la terminología usada en el presente documento emplea
la nomenclatura "Agricultor" como equivalente a "Productor." Es por
eso que en el documento a veces se llega a emplear la terminología
"Productor/Exportador."

Al referir a "responsabilidad operativa" se trata de la
responsabilidad de hacer los arreglos para la acción indicada; pero
no necesariamente implica la responsabilidad legal. Por ejemplo, el
Exportador de un producto que se mandara por vía marítima, tiene
que contratar la Linea Naviera por cuenta del Agricultor, y cargar
el producto en el contenedor refrigerado de la Naviera. Pero ésto
no quiere decir que si hay una falla en el sistema de refrigeración
de la Naviera que ella esté absuelta de su reponsabilidad. Solo
quiere decir que la contratación, los arreglos logísticos. y el
seguimiento corresponden al Productor/Exportador en el pa!s 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
Comercialización.

El "Agente de Comercialización" es quien normalmente efectua la
Venta al Por Mayor del producto. La mayoría de estos Vendedores no
torne propiedad en el producto; sino que se contrate para proveer el
servicio de comercialización corno un "Agente A Consignación," o
"Agente Consignatario." Por este servicio cobra su cuota corno
porcentaje (por ejemplo, 10%) del precio de la Venta Bruta al Por
Mayor. En .el presente documento, el "Distr ibui.dor" se identif ica
con la nomenclatura "Agente de Comercialización," o "Vendedor al
P'or 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
Ingl~s que significa "Intermediario." De hecho, as! se denomina
comunmente en Latinoamerica el Agente de Comercialización quien
efectua la venta al por mayor. Sin embargo, pueden haber varios
Intermediarios en una transacción de comercialización. El Vendedor
al Por Mayor es la parte a quien el Productor consigna el producto
para su importación y de all! quien funge corno Agente de
Comercialización del Productor. Es a ~l a que se ref iere 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.
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1.3. PRODUCTOR Y DISTRIBUIDOR: UNA PERSPECTIVA INTEGRADA

La evolución 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 están integradas en una sola empresa. otras
veces son dos empresas, cada una especializada en una sola función
pero con una relación 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
Comercialización. Trabajan en equipo y uno cuida al otro en el
mercado. Existe una relación de apo~o y retroalimentación 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 satisfacción de intereses de ambos a largo
plazo.

El lado más difícil en esta relación definitivamente corresponde al
Agricultor. siente que los precios son buenos cuando sus cultivos
hayan fracazado, y que cuando tiene éxito como Productor con altos
rendimientos es cuando los p~ecios son más bajos. Esta situación
a veces llega al extremo de que cada unidad empacada y exportada
implica pérdida. Es decir, el retorno neto al Exportador no cubre
el costo directo de empaque, exportación y transporte. En casi
todas las temporadas hay momentos as1. En los años buenos, todos
ganan. De modo que, los s istemas de producc ión, exportac ión y
comercialización tienen que ser diseñados 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 máximo y un m1nimo por una calidad
objetivamente prescrita. Esta franja es lo que es, ni más ni menos.
Un buen Agente de Comercialización, en la mayor1a 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 sólo; es
decir, el riesgo de pérdida no se puede eliminar del todo. Pero
existen procedimientos y prácticas que permiten minimizar el daño.
El negocio de los perecederos es un negocio de problemas. La
operación,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 la parte anterior en la cadena para remediar o
mejor controlar la operación. Y se comunica oportunamente con la
parte próxima en la cadena para efectuar los ajustes del caso. As1

8
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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, comunicación y retroalimentación diaria que permite el
servicio óptimo con los menores problemas para los clientes. De eso
se trata el presente documento.

El buen control requiere de experiencia operativa y de buena
planificación. Presume de un equipo de -pe~sQrias que entiendan su
trabaj o y sean responsables en su ej eCUClon rutinar ia. 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 ejecución.

En función de lo 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:

o capacidad operativa;
o ética profesional;
o compromiso responsable;
o tiempo y atención; y
o la inversión de dinero que posibilita lo anterior.

Quien no entiende y acepta ésto mejor no emprenda el negocio.

9
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11. EL PRODUCTO ES UN SER VIVO

EL ENEMIGO PUBLICO # 1

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

Todo proceso de administración de producto perecedero se organiza
en función de disminuir el tiempo entre la cosecha y la venta.
Pero para tener un producto vendible, hay que recortar lo más
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 condición del producto logrando que rápido esté
en la caja (u otro envase) y contenedor de exportación a la
temperatura óptima que le permite su mejor conservación~

El Agricultor sabe mejor que nadie que el fruto de sus labores y la
naturaleza es un ser vivo. Lo que a veces se menospre·cia, sin
embargo, es el hecho de que esta fruta continua viviendo un proceso
de transformación después de ser separada de su mata maternal en el
momento de ser cosechada. Sólo que la transformación del organismo
vivo incluye la respiración y procesos que traen la penetración por
organismos daninos que aceleran la pudrición. 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 "transpiración." Ambos procesos llevan a la
pudrición que se aceleran por lesiones en la Superficie causado por
golpes mecánicos 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 organis~os que aceleran la
pudrición 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 frío;
o minimizar el manipuleo de la fruta; y
o agilizar a lo máximo su aribo al destino final.

Estos son los objetivos de las operaciones de cosecha, empaque,
exportación, importación y comercialización. Dicho de otra forma,
cualquier acontecimiento que implica golpe, demora o descontrol del
frío implica pérdida de calidad y consistencia, lo cual resulta en
no poder vender al precio que el mercado hubiera permitido. En
este sentido se dej a de ganar lo que debe haber ganado, y muy
posiblemente se pierde dinero. En el caso extremo el producto deja
de ser vendible.

2.1. EL PROCESO COMIENZA EN EL CAMPO::

El presente documento no va a profundizar sobre las prácticas
culturales de ningún cultivo. Sin embargo es necesario crear mayor
conciencia de los factores que inciden en el deterioro de la
calidad y condición 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 Producción--Cosecha--Entrega (Figura 2);
o Recibo--Empaque--Enfriamiento (Figura 3); y
o Exportación--Importación--Venta (Figura 4).

En cada etapa se identifica un promedio de más de 20 puntos
criticos para un total de 65. Cada producto tiene un proceso
distinto en algunos detalles; el proceso varia también de acuerdo
con el sistema y la configuración del equipo de empaque y
enfriamiento que se tiene. No obstante, sin embargo, cualquier
producto es ilustrativo en un 80% del proceso pqra los demás. De
modo que en la narrativa que sigue, 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 l.

Una fruta cosechada en un lote bien cultivado tiene la capacidad de
aguantar el proceso de traslado al mercado mejor que 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
fertilización de nitrógeno generalmente estimula el crecimiento
pero deja la fruta inflada, aguada, y menos capaz de aguantar el
viaje al mercado. Por eso el programa de fertilización debe ser
recetado en base a un analisis de suelo.

Entonces, la primera regla es que el Agricultor tiene que emplear
las mejores prácticas 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 Inspección de calidad y

11
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condición y se rechace. Tal implica pérdida y disminución del
precio para el Agricultor en todo el lote, y--ultimamente--para los
demás productores en toda la temporada. Por eso conviene a todo
Agricultor asegurar que todos los Agricultores con quien su
producto va a ser exportado emplean las mejores prácticas
culturales posibles.

Ahora que se trata de las operaciones en campo, hay que anticipar
que todo Exportador necesita reconocer la importancia vital del
control de la aplicación de productos agroquímicos (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 aplicación a un cultivo de un agroquimico no registrado
para ese cultivo puede llevar a que el Exportador pierda su derecho
je exportar. El gobierno de los EEUU puede imponer una Cuarentena
a todo el producto del Exportador qúien tenga producto que lleve
residuos tóxicos excesivos. De persistir el problema, hasta se
puede imponer una Cuarentena para todo aquel producto de todo
Exportador del país de origen. En el Capitulo III se tratara en
detalle el proceso de importación (Pasos 46-52 en el Flujograma de
Pepino, Figura 4).

En vista de la gravedad de las consecuencias del problema de los
residuos tóxicos, se recomienda que los Exportadores mo·nten un
programa de analisis de labáratorio certificado para todos los
lotes de donde vayan a recibir producto, y que tengan los
resultados antes de exportar el producto de aquel lote--o mejor,
aún 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 que empeligra
economicamente a los demás.

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

o Primero, la información sobre áreas, 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 optimización de resultados y significa
mejores ventas para el Productor. Solo sabiendo que existe un
problema, puede ayudar a resolverlo.

o Segundo, la comunicación oportuna crea con~ianza, la cual es
una base fundamental para las relaciones comerciales.
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2.2. MANEJO POST-COSECHA

Se puede prever las operac iones del manej o post-cosecha en los
pasos 7 a 17 del Flujograma (Ver Figura 2). Para un efectivo manejo
post-cosecha, el Agr icultor tiene que hacer por anticipado los
arreglos logísticos para poder efectuar en su momento debido la
cosecha.

Esto incluye lo siguiente:
o mano de obra capacitado;
o envases ( lata, costa1, canasta, etc. ) adecuados,

suficientes y fitosanitarios para los cosechadores;
o sombra donde juntar y seleccionar la cosecha;
o un lugar fitosanitario (mesa, plástico en el suelo) donde

hacer la selección;
o envases fitosanitarios (cajas, cajones) para transportar

la cosecha seleccionada a la empacadora; y
o vehículo 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 afán de aumentar la
efectividad y eficiencia de su operación de exportación. y se debe
asegurar que a nivel de finca el Agricultor se cuida de minimizar
los dos enemigos de toda exportación de perecederos: el factor de
tiempo y el calor a que el producto esté sujeto.

2.3. EMPAQUE

El proceso de Empaque está 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 operación de Empaque 'es seleccionar la
fruta que reune las normas de Calidad de Exportación segdn los
requisitos del Pa1s Importador. Generalmente son en los aspectos
formales. Hay requisitos de tamaño para que el producto no sea
demasiado grande ni demasiado pequeño. Hay requisitos de forma,
por ejemplo un melón debe ser reondo y no demasiado ovalado. Hay
requesitos cosméticos, 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 operación de Empaque es que la
condición del producto al llegar al mercado debe ser de una
consistencia buena, es decir no podrida, ni con hongos en la
superficie.
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Los vehículos 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 más
tiempo que pase sin quitar el calor y bajar la temperatura a la
óptima -- o peor, se deja calentar más la fruta menor vida va
a tener, y más podrida va a llegar.

Un principio en la operación de empaque es que fruta que se mueve
una por una está más sujeta a daño que fruta que se mueve en masa.
Por ejemplo, en el caso del melón, el transportarlo a la empacadora
en camionetas tipo "Pick-Up" para de allí ser descargada a una mesa
de recibo siendo tirado corno 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 más que un proceso que permitiera que fuera
colocada en la mesa sin tirarse. Mejbr aún es el sistema de paila
o vagón 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 está rodando en
conjunto y se golpea menos.

otro principio en el diseño 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 diseñados 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 golpea.

El control fitosanitario es importante no sólo en el cultivo sino
también en las empacadoras. En el proceso de empaque muchos
perecederos se bañan en agua con cloro y/o fungicida. Pero el
equipo que toca el producto, corno mesas y bandas también se deben
limpiar con el mismo producto al menos una vez al dia. El equipo
que se ocupa es una bomba manual. Y el polvo en generales dañino
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 comercialización en los paises desarrollados, todo
producto se levanta en montacargas y se mueve en estiva sobre una
tar ima. Una estiva ta 1 comunmente se denomina en e 1 medio
comercial un "Lote." En los años iniciales de exportación de
paises en vias de desarrollo, se cargaban los contenedores
refrigerados de cajas a granel; pero hoy en dia se está empleando
la tecnologia de formar lotes estivados y amarrados sobre tarimas
de madera (llamadas en Ingles "palet"). Este proceso está en los
pasos número 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. Además se manipulea menos la fruta y viaja más seguro.
De modo que el pals de origen es donde se debe hacer la operación.
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Cada estiva debe ser homogéneo, es decir, debe ser conformada por
un sólo producto de un mismo grado, un mismo tamaño y la misma
etiqueta. Cada producto suele tener una caja de tamaño y
dimensiones estandar. Por lo consiguiente la estiva sobre tarima
suele conformarse por un número 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 uria rtumeraci6n comunmente
compuesto de claves. Este es el número 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 número de cajas, el
Grado y Tamaño (veor Anexo 2). Este;,> permitiera que un lote que
tenga un problema en el país importadur puede ser identificado por
el Exportador en el país de origen para remediar el problema con
mayor precisión sobre la causa. Por si fuera necesario estivar
cajas de dos tamaños 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 que sea el producto, generalmente es
correspondientemente crItico quitar lo más antes posible el calor
con que el producto llega del campo. El enfriamiento está en los
pastos 29 a 34 del Flujograma (ver Figura 3). En el sistema de
cuarto frI0 con aire forzado, se suele formar la estiva dentro del
cuarto frIa. De alll se coloca ante el tunel para hacer un pre
enfriamiento que puede llevar unas 5-8 horas y después 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 después del pre-enfriamiento.

(Ya que se profundizó 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 coordinación con la naviera. El 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 la
Tarjeta de Estiva grampada en cada lote es una forma efectiva de
asegurar la administración 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 función
de optimizar el flujo de aire frío. Por eso se tiene que fijar en
si es un contenedor que entrega el aire frío desde arriba o desde
abajo. Es recomendable solicitar a las navieras dar un taller de
capaci tación al personal que ej ecuta esta operación antes de
iniciar la temporada.

Al tener cargado el contenedor, se debe analizar las últimas dos
estivas. Con el movimiento en la carretera y alta mar, estivas
sueltas y no apretadas pueden deshacerse. De ser así, al llegar al
país de destino, cuando se abren las puertas, cajas se pueden venir
abajo. Además de perder cajas, puede ser peligroso. Una manera
común para prevenir ésto es con la construcción de una tarima a la
medida del espacio al final del contenedor. Hay varias formas de
bloquear las últimas estivas. La naviera puede ayudar a orientar
al personal si no tienen experiencia previa haciéndolo.

En el proceso de importación a los Estados Unidos, si la revislon
de parte del Departamento de Agr icultura del gobierno federal
(USDA) encuentra un sólo 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
(Acápi te 3.3). El punto para fines presentes es que además del
gasto adicional, esta demora puede ser fatal para un producto
perecedero. Por eso, algunas empacadoras abiertas al aire libre se
están encerrando con tela o maya que impida la entrada de insectos.
Las puertas del contenedor deben permanecer cerradas a toda hora
que no esté ingresando producto. si se carga desde un cuarto frío,
es recomendable que esponja sella el contacto con el contenedor
para minimizar la introducción de calor e insectos.

El último 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 está 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 según 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 refrigeración 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 país exportador. Allí la
naviera lo coloca en el vapor que lo lleve al puerto del país
importador donde el Agente de Comercialización lo recibirá. Esta
operación de exportación y transporte corresponde a los pasos 40 a
45 en el Flujograma (Figura 4).

El hecho de que el Exportador deja ,de ser ejecutor de las
operaciones no por eso hace que debe dejar de dar seguimiento y
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. El 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 Anex~ 5 demuestra la información mínima que debiera
llevar; no obstante, se puede amplia~ para centralizar todos los
datos de referencia en un sólo Formulario corno se observa en el
Anexo 6. El número de cajas es según la Hoja de Orden de Estiva.
La administración diaria de esta información de Contenedores
Enviados facilita que el Exportador se dé cuenta inmediatamente de
cualquier problema en el transporte de su producto para poder tornar
las medidas del caso.
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III. MANEJO EN PUERTO

CLAREO EN 24 HORAS UN MILAGRO

VENDEDOR:

AGENTE ADUANERO:

VENDEDOR:

USDA-PPQ:

VENDEDOR:

"¿Y PORQUE DIABLOS NO SE ME DIJO QUE YO TENIA
5 CONTENEDORES EN ESTE VAPOR?"

"¿DONDE ESTA NI HOJA DE MANIFIESTA?"

"PRODU<;TO LLEGO CONGELADO. A VER SI SE
INSTALO BIEN EL RYAN, Y .SI ES POR PROBLEMAS
DEL ~QUIPO DE REFRIGERACION, O SI ES PORQUE SE
CARGO MAL EL CONTENEDOR EN LA EMPACADORA."

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." .

"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 importación 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 HAVIBRA: EL CONTENEDOR

El primer paso es que la naviera tiene que presentar a Aduana la
documentación de la carga del vapor para lograr la autorización a
descargar los contenedores. Este es el paso número 46 en el
Flujograma (Figura 4). Una vez llegando en Puerto, la naviera
tiene que comprobar que la refrigeración sigue funcionando y el
sello no se haya roto. La coordinación del proceso de clareo es el
trabajo del Agente Aduanero en el paIs importador escogido por el
Agente de Comercialización. El tiene que coordinar con la naviera
y el Agente de Comercialización.
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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 Protección de Plantas (en Inglés, "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. Además, se tiene que bajar algunas
cajas para inspeccionar el producto para comprobar que no hay
insectos adentro del producto u otra anomalía f i tosani taria al
país. Es recomendable que se dejan algunas cajas en el espacio
donde está 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 bloqueo está mal hecho, o peor--si no
hay--bien pueden sospechar que el Exportador no sabe lo que está
haciendo. Esto implica una Inspección más minuciosa y más demora.

Al encontrar un insecto en el contenedor, el USDA detiene el
contenedor mientras se identifique el insecto. Si es un insecto de
facil identificación y no presenta problema para el país
importador, una vez identificado, el contenedor puede proceder. Si
el insecto no es de fácil identificación, o si es un insecto que
presenta problemas para el país importador, se tiene que m~ndar a
fumigar la carga en el contenedor. Esto implica costo y demora.
Se calienta el producto en el proceso de fumigación, lo cual nunca
es saludable para un producto perecedero. Además se necesita un
espacio de 24 pulgadas como mínimo entre las cajas y el techo del
contenedor. De haberse cargado el contenedor de tal manera que
deja menos de 24 pulgadas, demora más 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 n1tido y minucioso.

En el caso de que hay insectos adentro del producto, el Agente de
Comercialización tiene dos opciones. O se baja la temperatura a
0° C tres d1as para congelar todo y luego botar la carga. O se
regresa la carga al país de origen. La única opción pactible desde
el punto de vista del costo es la primera.
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tiene sus propios criterios y libertad de
o no hacer análisis del producto en un
Puede ser al azar o en base a sospechas o
problema con el producto de un Exportador

3.4. FDA: RESIDUOS TOXICaS

Otro paso medular en el proceso de Clareo es la determinación 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 agroquímicos en exceso del
máximo autorizado para tal producto. Este es el paso número 49 en
el Flujograma.

El FDA, corno la Aduana,
decisión respecto a sí
contenedor determinado.
experiencias que haya un
o un país.

El análisis del FDA es para comprobar dos cosas:

o que 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 máximo autorizado medido en partes por millón.

El análisis de la muestra puede durar de un dia a una semana. El
hecho de que un producto per'ecedero 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 próximos
diez contenedores corno mínimo 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 y
documentar que tiene un programa efectivo de control de productos
aplicados a los cultivos que reciba para Exportación. Lo más
efectivo es el tener un análisis previo a la Exportación, previo al
empaque, previo a la cosecha, y previo al recibo de producto de un
lote determinado que comprueba que el cultivo esté libre de
productos no registrados y de niveles más altos que lo permitido en
el caso de los productos registrados. Un ejemplar del Aviso del
F.O.A. que un contenedor Puede Proceder adelante en el proceso de
clareo (en Inglés "Hay Prodeed Notice") se incluye corno Anexo 7.

3.5. ENTREGA AL AGENTE DE COMERCIALIZACION

El recibo por
Flujograma,.
completar la
"Contenedores
Capitulo 11.

el Agente de Comercialización es el paso 51 en el
Este es el momento cuando se puede terminar de
información requerida en el Formulario titulado
Enviados" al cual se hacia referencia en el
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Durante el proceso de Clareo, que dura comunmente dos días, el
Agente de Comercialización está pendiente para verificar que el
producto esté bien y para confirmar arreglos de flete terrestre y
de entrega a su Comprador. Entonces él está 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 Comercialización casi siempre tiene su oficina de
ventas en el mismo lugar del cuarto frío donde la naviera entrega
el producto. Esto es muy efectivo porque así no depende de un
fluj o de información para saber cuando el producto esté a su
disposición sino que lo ve fisicamente. Ni tampoco depende de
informes de un recibidor para informarse de problemas de calidad,
condición, estiva, etiqueta, etcetera. No hay cosa mejor que la
comprobación de uno mismo sobre un producto que va a vender cuando
este producto es perecedero.

El Agente de Comercialización ubicado lejos del producto y que lo
tenga a su disposición para vender atravéz de un Agente Recibidor
no necesariamente va a hacer un mal trabajo como Vendedor. Los
resultados dependen de su experiencia y habilidad, más la de su
Recibidor. Y dependen de la confianza y comunicación que ambos
tienen entre sI. De igual manera el simple hecho de que un
Vendedor está fisicamente donde esté el producto no garantiza que
va a hacer un excelente trabajo de ventas. No hay fórmulas fáciles
de éxito en este negocio, y siempre uno tiene que emplear el buen
juicio, la inteligencia y la experiencia para llegar a una
conclusión acertada.

Por todo lo anterior se recomienda fuertemente que un Exportador no
haga contrato con un Agente de Comercialización sin que se visite
sus instalaciones para as! conocer los sistem~s de trabajo que
tiene. De esta manera se comprueba la base para muchos de los
gastos de la venta en el exterior que se rebajan de la Venta Bruta.
y también incrementa la coordinación y comunicación efectiva.
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IV.VENTA EN EL PAIS IMPORTADOR

EL GATO ESTA EN EL TECHO

Don Pancho era un hombre rico. Tenía una mans ión con prados y
jardines, animales, todo. Un día decide viajar a Europa. Llama a su
amigo y dice, "Paco, nunca conocí a Europa. Vaya ir. Quiero pasar
un mes. Quisiera que vos te quedaras en mi casa. No hay que hacer
gran cosa ... velar que estén trabajando los empleados, dar de comer
a los animales, en especial a mi querido gatito. Yo te llamaría
cada día para ver que todo ande bien."

Hicieron su acuerdo, y Don Pancho viajó. La primera semana
telefoneó todos los días y Paco le aseguró que todo bien. Pero a. la
semana le dice Paco, "Pués sí Don Pancho, le vaya contar lo de ese
gato. Fíjese que ayer después de que hablarnos, se subió al .techo.
Alcanzó la cúpula, y Ud. conoce la confianza de los gatos para
aterrizar bien, ¿verdad? Pués, su gato se saltó de la cúpula. A
final de cuentas se sostuvo unas fracturas, y una cosa llevó a la
otra, y lo siento mucho, pero esta maftana se murió."

"Ay, Paquito ¡que desastre! Es que este no fue un gato comun y
corriente. En un tiempo yo estuve fracasado. Un dla este gato me
encontró y me revivió el esplritu. De repente me gané la loterla.
Este gato me animó a reinvertir el dinero, y corno vos sabés, me
salió macanudo."

"Púchica, Paquito, no te quiero faltar el respeto, pero lo hiciste
todo mal. A sabiendas que este gato era bien querido, hubieras
administrado mejor la información. Primero me hubieras llevado
poco a poquito. Me hubieras dicho que hoy mi gato se habla subido
al techo, y que no se quería bajar .... Pero que 10 estaban tratando
de interesar, y pensaban que todo terminara bien."
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"Al día siguiente me hubieras dicho que a pesar de la fama de los
gatos, éste se tiró del techo y aterrizó durita, y resulta que
ahora camina un poco cojo. El próximo día me hubieras dicho que
siguió caminando pero con dificultad. Por fin decidiste llevarlo al
Veter inar io, y diagnosticaron que había sostenido algunas
fracturas. Se internó y lo llevaron al Cuidado Intensivo."

"De allí me podistes haber dicho que una 'cosa llevo a la otra, y
que perdió la conciencia, y lo tuvieron que operar. y al final me
hubieras dicho que, 'Fíjese, Don Pancho, que pena me da decirlo
pero su gato tuvo complicaciones, y a pesar de que hicieron todo lo
humanamente posible, pués, no volvió a la conciencia y anoche su
gatito se murió. '"

"Asi, Paquito, así yo hubiera estado preparado para estas noticias
siniestras. Pero ahora no sé qué hacer. Vaya tener que abandonar
mis vacaciones y regresar."

"Huy, Don Pancho. Perdóname que no estuve en mis cinco sentidos.
Sabia que estaba seria la cosa. Trate de tranquilizarse. Na deje
que eso arruine sus vacaciones. Todo lo demás está bien. Ya pasó lo
de su gato. Ya está 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 razón. Me has consolado como el amigo que sos.
Vaya seguir mis vacaciones."

Pasaron unos dlas, y Don Pancho recuperó esfuerzos. Viajó a Suiza,
y siguió llamando todos los dlas. Hasta la cuarta semana cuando
llamó preguntando por las cosas, le respondió Paco, "Si, Don
Pancho, todo bien, todo bien. Ah, pero fljese una cosita. Sabe que
ayer llegó su madre anticipando su regreso .... 51, como no, ella
está bien.. Pero f 1 j ese, Don Pancho que, no sé cómo, pero hoy
amanecimos con que su madre está 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 Comercialización tiene que
descargar el contenedor marltimo, conformar los lotes que va
a vender, hacer estivas de nuevo si no estén bien hechas, y
generalmente comprobar que la información recibida sobre
número de cajas, calidad, grado, tamaño y condición del
producto se haya cumplido. Este es el paso número 51 en el
Flujograma.
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Este es el momento cuando el Exportador puede recibir la
información que le permite conciliar su Hoja de Orden de
Estiva con el Comprobante de Recibo del Agente de
Comercialización. Comunmente el Exportador deja de precisar
los motivos ¿por qué? 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 ca j as 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 frío.
O puede haber sido usada para promoción de parte del Vendedor
a favor del Exportador. Pero vale la pena verificar los
motivos de la no conciliación y anotarlo en Formularios de
control por ser explicados a continuación. No simplemente se
deben denominar todas "caj as Perdidas." Esto se verá más
delante en los Formularios del sistema de Control.

El Agente de Comercialización tiene la opción de recibir el
producto en la condición que esté, y proceder a venderlo.
Pero si encuentra que el contenedor lleve un porcentaje
excesivo de producto que no reune las condiciones y calidad
que exige el estandar para US#l, entonces el Agente de
Comercialización tiene la opción de pedir que venga un Agente
del Departamento de Agricultura (USDA) que trabaje a nivel
estatal para efectuar una Inspección 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#l. Se puede pedir que el USDA realice una Inspección
de acuerdo con las normas de calidad establecidas por ley para
cada producto (paso 52). Es recomendable efectuar una
Inspección en caso de un problema con eí contenedor, o un
problema serio de calidad. Pero normalmente de haber un alto
grado de confianza, comprensión y comunicación ~ntre el
Exportador y el Agente de Comercialización, pués no es
necesario incurrir en el gasto de los $80 por contenedor y el
tiempo de demora que implica una Inspección. sin embargo, al
realizar una Inspección, hay dos aspectos que se revisan y se
cuantifican en base a un muestreo (ver Anexo 8). Uno es
calidad y el otro es condición.

Al revisar la calidad del producto, se comprueban aspectos
formales; es decir, que tenga la forma apropiada, que la
superficie no esté golpeada, que tenga el tamaño manifestado,
etc. Un punto importante en ésto es que si hay un error
respecto al tamaño o el grado marcado en la caja, pués 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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estén mal marcadas, pués ésto crea un problema para todo el
contenedor porque automaticamente el 100% de la carga no reune
las normas de calidad como US#l.

El otro aspecto revizado por un Inspector es la condición de
la fruta. Un Exportador con experiencia casi nunca presenta
problema de calidad. Pero si hubo mal manejo del producto o
hubo .de:~ora en e 1 empaque y. traslado, 'entonces ésto pel igra la
cond~c~on de la ~ruta mas que el riesgo normal por lo
perecedero que este la fruta. En otras palabras, entre las
normas de calidad y condición, las más dificiles de cumplir
son las ~e condición.

4.1.3. VENTA AL POR MAYOR

La Venta al Por Mayor es el paso 56 en el Flujograma (Figura
4) . De aquí en adelante se va a emprender una exposición
extendida sobre la comercialización de perecederos. En este
Acápite se va a enfocar la discusión en base al Sistema de
Control recomendado.

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

o Rango de Precios de Mercado por Ola
o Rango de Precios de Venta del Agente de Comercialización
o Precios de Venta Pactados
o Precios Confirmados y Reportados por el Vendedor en las

"Preliquidaciones"
o Precios de Liquidacion Final
o Depósitos Efectuados

Debe haber una relación 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 información 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
telefónica todos los dlas por parte del oficial local del USDA
a los Agentes de Comercialización mediante la cual ellos le
informan verbalmente a cómo están vendiendo ese dla. Durante
cada' temporada cuando se está comercializando un producto, se
vende el Servicio del Noticiero informando el rango de precios
para ese dla de lunes a viernes, salvo los dlas feriados. El
Noticiero da un rango desde el precio alto hasta el precio
bajo con la mayoría en un precio de tanto.
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Esto se hace en las ciudades principales del país y los
puertos de importación. Es importante aclarar que cada lugar
es un mercado autónomo hasta cierto punto. Esto quiere decir
que el volumen de la oferta en un lugar influye en la demanda,
y por consiguiente, el precio, ;~ ese lugar. Lo que se suele
medir para el producto impori:¿do es el mercado F. o. B. del
producto en el mercado donde la mayor ía de ese producto
ingresa al país.

En el caso de los perecederos de Centro América, el mercado
clave es Miami. Pero ese mercado no se puede comparar
estr ictamente con el mercado de otra ciudad, sino sólo se
puede comparar en forma relativa. Por ejemplo, si el mercado
de pepino en Miami es de $10.00, y en Chicago ese mismo día es
de $11.00, no por eso una venta en Chicago valdría más al
Productor. Tal es así, porque de la venta en Chicago hay que
restar un 20% de intermediarios locales en el mercado del
destino además del 10% del Vendedor/Importador. En otras
palabras, en el ejemplo dado el mercado de Chicago es más bajo
que el mercado de Miami. Generalizando, el mercado
determinante para un producto importado es el mercado F.a.B.
del puerto de desembarcación.

La información del Noticiero de Mercado se puede ir tabulando
dla con día por Tamaño y'por Grado para conocer más que nada
las tendencias del mercado y en forma meditada la fuerza de la
demanda. Una muestra del Formulario para la tabulación de la
información se incluye al Anexo 9. Este es el Segundo
Formulario en el Sistema de Control recomendado. Las columnas
se tienen que adecuar a los tamaños y grados de cada producto.
Para recibir el Servicio, se puede inscribir directamente al
USDA. La Federación de Exportadores en Honduras también
ofrece vender el Servicio a un precio menor. Algunos de los
Agent~s de Comercialización están dispuestos a suministrarlo
a diario vía 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 dla no quiere decir que todas las ventas del
Agente de Comercialización en ese dla van a ser a ese Precio.
Cuando los Vendedores reportan su precio, pués reportan a cómo
quieren y están 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, porque quizás 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 siguientes: la 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 cómo vaya a vender, sino que en
un día 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 que conozca el producto que esté
vendiendo, tanto en su aspecto genérico corno el lote enviado
a ese cliente, y que conozca la necesidad y disposición de su
cliente, y que ha estado a diario sobre la jugada del mercado,
y finalmente conozca la conf iabi 1 idad de su transport ista;
pués ese Vendedor, al tener un reclamo evaluará todos estos
factores para decidir hasta donde ajustar el precio.

El Exportador bien preparado habrá estando documentando tanto
el comportamiento del mercado corno el comportamiento de su
producto. La exper ienc ia le habrá enseñado que cuando el
mercado está 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 condición.

Los precios de la Liquidación Final del Agente de
Comercialización normalmente estarán reportados y pagados a
los 30 días de que él haya recibido el producto. El control
de esta información se puede hacer en un Formulario igual al
anterior sólo con la adaptación de que la fecha del rango de
precios reportado es la fecha de arribo del contenedor, la
cual es cuando la mayoría de los tratos de venta del producto
en estos contenedores se confirman.

Una muestra del Formulario para esta tabulación está 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/condición ~el US#l.
Como en el caso del Monitoreo de Precios del Mercado, el
Formulario se tiene que adeucar según los tamaños y grados de
cada producto.

Para interpretar esta información 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
refrigeración, 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,d ~tc. En el Acápite
4.3 a continuación, se estipulan algunas de las medidas
necesarias para evaluar esta información.
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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 "Comparación de
Precios" y es el Cuarto Formulario del Sistema de Control. Se
presenta una muestra en el Anexo 11. Esta Comparación de
precios depende de que el Exportador negocie con el Agente de
Comercialización que comunique los precios de venta aún antes
del momento de la Liquidación Final. 'Uno puede solicitar tal
información si uno tiene confianza con su Vendedor y demuestra
la capacidad de poder interpretar la información de las ventas
y de administrar esta información responsablemente, es decir,
guardarla como información interna de la Gerencia y llevarla
con estricta confidencialidad. El uso principal de las
Preliquidaciones es para fines de proyecciones financieras que
se discutirá a continuación al Acápite 4.2.1. en relación con
el quinto cuadro del Sistema de Control titulado "Monitoreo de
Pago."

Para fines presentes, en relación con la comunicación del
Vendedor sobre los precios de venta, se ha comprobado que al
décimo o quinceavo día se puede enviar en el Formulario de
Liquidación 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 "comparación de Precios" permite comparar en un
solo cuadro los precios de venta reportados en la Pre
liquidación, los cuales deben ser reportados hasta después de
que el Vendedor tenga un arribo confirmado, y las ventas
reportadas en la Liquidación 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/Tamaño. En cuanto a la
fecha, se recomienda trabajar en base a fechas de recibo del
contenedor. No es una metodología perfecta. Tal tuviera que
operar en base a facturas de venta para controlar en base a la
mera fecha de venta. Pero sería difícil administrar la
información a tal grado de precisión. '{ el procedimiento
recomendado es manejable analiticamente, entendiendo que los
precios as! registrados de un contenedor siempre tenderán a
anticipar la tendencia del mercado.
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4.1.4. TRANSPORTE TERRESTRE

El Flete Interno en el País Importador es el paso 58 en el
Flujograma. Los perecederos son una carga sumamente delicada,
por lo cual muchos camioneros ni los aceptan. El dueño del
furgón 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 entrega~ ele producto que aceptó
llevar de acuerdo con la Hoja de Manifiesta emitido para el
Flete Interno. Otra complicación es que el camionero es el
responsable de cargar su furgón y amarrar y bloquear bien su
carga para que ninguna estiva se caiga y ningunas cajas se
apachurran. Y entre más variedad de productos que lleva, más
imparejas est~n las estivas y más dificil sea amarrar todo
bien.

"

Para efectos de cálculo del precio de venta, hay que separar
el Flete Terrestre en el país 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 Comercialización 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 él está pagando el
Flete. Y aunque el Flete no aparezca en la Factura--siendo
una Venta a Precio Entregado (en Ingles, "Delivered Price" )-
ésto tampoco quiere decir que el Comprador no está 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 aqu1. 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. Esté 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 obligación de recibir el
producto como la ten1a el Agente de Comercialización que vende
al Por Mayor. Esto es porque el contenedor fue consignado por
el Exportador al Agente de Comercialización en su calidad de
Importador, y como tal, está practicamente obligado a recibir
la carga, esté la calidad y la condición como esté. 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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Aunque 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 Inspección del USDA que el
producto no reune la calidad y condición pactada, él puede
salir a reponer la carga ese día y facturar al Vendedor al Por
Mayor, y éste le tiene que pagar. Esto es aparte de que
todavía el Vendedor tiene al camionero con la carga rechazada
deteriorcindose la cual -- corno Agente 'de Comercialización del
Exportador ahora tiene que vender el producto a como dé
lugar.

Lo descrito hace más comprendible por que, si el Mayorista
sabía que e 1 producto estuvo débi 1, se acostumbra aceptar
ajustar su precio, en vez de pedir una Inspección, y pelear
con su cliente~ De modo que el ~roductor no está libre de las
consecuencias de la calidad y condición de su producto hasta
que pague el ú 1timo Vendedor/Comprador. Y con ésto hemos
llegado al paso 62 en el Flujograma.

4.1.6. CONSUMIDOR: EL COMPRADOR FINAL.

La última instancia en el proceso de exportación e importación
es la adquisición por el usuario final, el Consumidor~ y aqul
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 afán de consumo o su disgusto con el
producto.

Por eso el proceso de comercialización tiene que ser
consecuente con la verdad de la calidad y lo justo del precio.
Porque el peor de todos los casos es que 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 él 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 pals importador y el mercado de consumo del mismo.

4.2. EL FINIQUITO DE LAS LIQUIDACIONES

si el proceso de la Exportación se ha realizado con una buena
comunicación entre Productor/Exportador e Importador/Vendedor,
entonces el finiquito de las liquidaciones es fácil. En
función de ello se ha diseñado el Sistema de Control
recomendado para eliminar los elemento~ de sorpresa e
inseguridad que impiden la conciliación f:nal con todas las
dudas despejadas. Hay tres Formularios finales que se
recomiendan emplear en el transcurso de la temporada, los
cuales se explican a continuación.
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4.2.1. MONITOREO DE PAGO

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

Si el Vendedor haya financiado al Productor, es mas difícil
mantener un nítido control, y al!!. es donde el Exportador
tiene que llevar mecanismos de conciliación semanal. De esta
manera se de~ecta un problema oportunamente y se resuelve
cuando ambas partes están vivieodo el caso. Meses después es
más engoroso y difícil, porque al sentarse a hacer la
conciliación y liquidación final, nadie puede recordar lo qué
pasó con todos los contenedores que tenían problemas, y cómo
fue, y por qué, de modo que la conciliación 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 línea naviera en que fue enviada. En la
columna de número de cajas, en la primera iteración del
cuadro, se entra el número de cajas enviadas según la Hoja de
Orden de Estiva. Una vez que se haya conciliado con el número
de cajas recibidas y vendidas por medio del Formulario
Contenedores Enviados, es el número 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 Formulario mostrado, hubo un
acuerdo de pagar por el servicio de paletizado, o sea, de
estivar sobre tarimas en el país de origen. El tiempo cuando
este servicio iba a ser pagado era 30 días después del recibo,
aunque en el cuadro no se mantuvo este control.

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

El último concepto de pago es la liquidación del producto. En
estas columnas se nota el control de la preliquidación en
comparación con la Liquidación Final, la cual se identifica en
el Formulario como Liquidación Neta. Hay columnas para el
control del tiempo de la liquidación, que fue a los 30 d1as
del recibo por el Vendedor. Por fin se cálcula la Liquidación
Neta Limpia después de restar el valor del Adelanto recibido.
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En el caso enseñado, el Vendedor había financiado al
Exportador en un monto de $30,000 con un arreglo de pago a
razón de $2.00 por caja. Esto se controla primero con el
cálculo en base a las Pre-Liquidaciones para ir estimando con
qué contenedor termina de pagar. Esto permite la
planificación de la administración del Flujo del Efectivo por
lo cual se necesitan las Preliquidaciones. A menudo que las
Liquidaciones Finales vienen entrandó, se debe ajustar esta
columna con los valores reales.

4.2.2. DEPOSITaS REALIZADOS

Ya que la cancelación de las liquidaciones normalmente se hace
atravez de depósitos bancarios a la cuenta del Exportador, el
sistema requiere que las trans~cciones se aclaren sobre la
marcha. "Cuentas Claras, Amistades Largas." El penúltimo
Formulario de control se titula "Depósitos Realizados" (ver
Anexo 13). Este es el Sexto Cuadro en el Sistema de Control
recomendado. Cada vez que el Vendedor efectua un depósito a
la cuenta del Exportador, es necesario que se genera un
comprobante. Si el depósito es electrónico, siempre se tiene
que pedir un comprobante. Para fines de control no es
suf iciente esperar hasta que el banco emita el Estado de
Cuenta, ya que no llega oportunamente. Junto con el envío por
el Vendedor, vía Fax de la copia del comprobante del depósito,
tiene que enviar un desglose de como está conformado el monto
depositado.

En el Formulario del ejemplo va la fecha del depósito y el
número de contenedor. Próximo va el monto total depositado,
y el desglose de cómo está conformado, entre crédito por
producto o por el servicio de paletizado. si hubieran habido
Adelantos se hubiera tenido que desglosar entre Adelanto y
Liquidación Final. La última columna se titula "saldos" por
que el primer depósito fue por concepto de financiamiento, de
modo que "saldo" refiere a saldo a favor del Vendedor. Ya
después de un segundo depósito, con el crédito 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 Comercialización al final de una temporada para
finalizar las liquidaciones del año. Es lógico hacerlo porque
allí existe la documentación de soporte para todas las ventas.
El Sistema de Formularios de control y comunicación seguido
obedece en parte al objetivo de una resolución sistemática
previa durante la temporada de toda pregunta y bases para la
misma. No obstante, es común que quedan pendientes, para lo
cual es conveninte planificar una reunión.
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La reunión se debe orientar en base a lo siguiente:

1. El propós i to de una reunión 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 información debe haberse generado para mantener los
Formularios actualizados durante el transcurso
temporada. El 99% de los problemas se resuelven
comunicación oportuna de la información
documentación de soporte correspondiente.

de la
con la
y su

3. El Exportador no debe llegar a la reunión sin que haya
emitido oportunamente toda~ las facturas y documentación
que le corresponda, y sin~acordar con el Vendedor qu~
documentación falta para estar seguro que la traiga.

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

5. Es sano que el Exportador muestrea la documentación 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
Depósitos Realizados o un Estado de Cuentas del Vendedor
que detalla Adelantos y Pagos por Contenedor. Para la
reunión de Conciliación de Cuentas, discrepancias se
deben haber detectado antes para en la reunión terminar
de conciliarlas.

Para facilitar la planificación de la reunión de cierre con el
Agente de Comercialización, se ha elaborado un Bosquejo de
Agenda para ordenar el proceso de Conciliación Final de
Cuentas (ver Anexo 14).

Una vez que se tiene una conciliación acordada, se recomienda
documentar tal hecho con una carta de constancia. Debe ser
una carta con el Estado de Cuenta en anexo ("Depósitos
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 más que una versión de lo
siguiente:

"Estamos enviando copia del Estado d~ Cuenta con saldo
cero (O) que corresponde a la comercialización. de
(producto) durante la temporada a Con esto
confirmamos la conciliación por ambas partes sostenida el

de en las oficinas de en (ciudad) ."
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4 • 2 • 4 • LIQUIDACION EN MONEDA NACIONAL

Una vez terminada la Conciliación de Cuentas con el Agente de
comercialización, 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 último Formulario que vuelve a partir
de los contenedores enviados y ventas brutas que de allí
desglosa los gastos en el país importador deducidos en moneda
extranjera para convertir a la Liquidación Limpia pagada en
moneda nacional. Un ejemplo se incluya al Anexo 15 con el
título "Liquidación Neta Final y Venta Neta en Moneda
Nacional. Este es el séptimo y último formulario en el
sistema de control Recomendado.,

Para fines analíticos y de control de todos los gastos de
venta, es recomendable que el mismo cuadro lleve un desglose
de los gastos en el país 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 país 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 éste en detalle. Solo vale reiterar que se
tiene que adecuar al caso concreto, mayormente en lo
relacionado con los gastos. Para los gastos en el país
Importador se ha tabulado los más comunes y hecho una
traducción en la "Unificación de Terminología de Gastos (ver
Anexo 16).

4.3. COMO EVALUAR A UN AGENTE DE COMERCIALIZACION

En el caso de que uno no ha vendido producto atra~ez de la
compañía, hay que pedir referencias. Las fuentes principales
son tres:

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

B. Referencias Bancarias, comprobando:
o Base de capital liquida; y
o Lineas de crédito.

C. clientes, principalmente Exportadores y Agricultores que
han vendido producto atravez de la compañía.
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En el caso de que uno sí 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 Información

4.3.1. PRECIOS Y MERCADO

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

El otro criterio importante por aclarar es cómo está 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 pais
importador significa que para fines de análisis y comparación,
además de cálculo de comisión, se lo tiene que hacer para no
resultar con un Precio inflado en $.50 - $1.00 por caja (ver
Acápite 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 Tamaño según las Hojas de Liquidación Final. Pero no es
suficiente comprar a cómo vendieron un mismo dia, sino qué es
lo que tuvieron para vender. Se ofrece el Formular io del
Anexo 17 para desagregar el contenido de ventas de
contenedores de producto en fechas iguales.

Primero se desagrega el volumen por Tamaño, para determinar
hasta qué punto un contenedor tenga una carga de los tamaños
de mayor demanda (en el caso del melón Cantaloupe, Tamaños
medianos de 12, 15 Y 18), Y hasta qué punto tiene productos de
menor demanda (tamaños grandes 9 y pequeños 23 y 30.)
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En segundo lugar, es necesario controlar las fechas de
Empaque, salida y llegada de la carga, para no estar comprando
ventas un mismo día de producto de distintas antiguedades.

Por mucho que se busca igualar factores en ventas de un
contendeor a otro, la comparación de ventas aisladas no es
sufiente para evaluar la capacidad de un Vendedor. El factor
clave para analizar es la tendencia éh los precios promedios
del Vendedor: cómo se relacionan con el comportamiento
reportado del USDA¡ y hasta qué punto estén dentro del rango
del mismo. Esto se puede medir en forma muy efectiva
empleando las gráficas lineales y comparando las ventas con
los precios reportados por el USDA. Veamos el siguiente caso
real de dos Agentes de Comercialización "A" y "B" en un caso
de Pepino Grado "Select."

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

Al saber el día de venta de una caja, se puede comparar con el
Rango de Precios según el USDA de aquel dia, para aquel Tamaño
y Grado, siempre y cuando uno está seguro que el Grado y la
Condicion de la fruta al aribo son tal y corno se hayan
manifestado. En esta comparación, el criterio básico para una
venta buena debe ser que las tendencias del Vendedor siguen
las tendencias del mercado, y con las salvedades ya
explicadas, que se apróximen al rango del mercado. Uno no debe
estar esperanzado que estaría arriba del rango de precios
repor~ados porque el Servicio tiende a ser un 5-10% arriba del
mercado real por motivos explicados anteriormente (ver Acápite
4.1.3). '.

Con los precios de venta liquidados, corno se ha venido
explicando, de un Agente hay saber interpratarlos. Es
practicamente imposible que todas las ventas realizadas estén
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 fria del Comprador. Y si cuando llega la
fruta de una calidad o condición que no pasara una Inspeccion
de USDA en un día cuando los precios del mercado están
tendiendo a bajar, es probable que el comprador exijirá un
ajuste de precio pactado, ya que el producto ya no reune las
condiciones pactadas o manifestadas. Si el Agente de
Comercialización no lo concede, este Comprador seguirá
combrando a otro Vendedor. Mientras tanto, si se inspecciona,
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el producto sigue fuera de un cuarto frío deteriorándose. El
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 habrán precios fuera del rango del
mercado es por que ,en los picos al tos de volumen, para
asegurar que lo podra vender todo; Uno tiene que pactar la
venta de ese volumen con una o dos semanas de anticipación. si
uno vendiera de un día al otro solo en base a lo que se tiene
en cuarto frío, simplemente no logrará vender todo, y sus
precios serán bajos. Pero el volumen prognosticado no siempre
llega. O puede ser que llegue aún mayor volumen de lo
prognosticado. Esto afecta el comportamiento del mercado
esperado. Por eso el precio pac~ado anteriormente puede ser
más alto o mas bajo que el mercado cuando llega el día de la
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 comparación se puede hacer entre dos Vendedores (Ver
4.3.1), siempre y cuando se determina que las ventas
comparadas son del mismo día, Grado, Tamafio, y Condición. Esto
no siempre se puede comprabar, por falta de datos y testigos.
Es por eso que la comunicación diario entre Exportador y
Agente de Comercialización es tan indispensable.

La gráfica en el Anexo 20 es en base al "Monitoreo de Precios
de Mercado según USDA", el segundo Formulario del Sistema
Control Recomendado (Anexo 9). La Gráfica del Anexo 21 se
tomó del Tercer Formulario Recomendado, titulo "Rango de
Precios en Base a Liquidación Final" (Anexo 10) para el caso
del Vendedor "A"; la Gráfica del Anexo 22 es la del Vendedor
"B."

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

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

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

Aún más importante que el análisis del los precios del
Vendedor en relación 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 los gastos de la venta
deducido por el Vendedor. Entonces, a nivel de precios, como
se ha expl icado, hay que sabe.;r interpretarlos. Se puede
reducir todo un afio a un denominador común, como es precio
bruto promedio, y costo y precio neto promedio por caja. El
análisis 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 Dólares deducidos de las
Ventas Brutas por el Venqedor para llegar a las Ventas Netas.

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

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

El cuadro comparativo "Análisis por Vendedor" (Anexo 26)
desglosa esta relación.

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 la
responsabilidad es de la linea naviera. Sin embargo, incide
la efectividad de la agencia aduanera escogida por el
Vendedor, e incide la capacidad de su personal. También
incide la calidad de la fruta y el cumplimiento del Exportador
con los requisitos de introducción a los EE.UU.

Otro Indicador de la agilidad es el costo de la venta, aunque
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 más puede resultar en que se agilice el movimiento.
Ya que el objetivo es eficiencia en tiempo para conservar la
condición de la fruta al costo óptimo, pués es sumamente
recomendable visitar las instalaciones de cada Vendedor cuando
está manejando fruta para así conocer sus sistemas y
procedimiento internos, siendo estos ~a base para sus costos
deducidos. .

4.3.4. FLUJO DE INFORMACION

La información anteriormente referida sobre la condición y
calidad de la fruta y el proceso de fijación del precio en las
ventas debe estar transmitiéndose día con dla corno se ha
venido explicando. En el presente documento se ha tratado de
establecer un procedimiento ordenado y coherente para
solicitar, presentar e interpretar la información. Tal no es
para sobre valorizar la información sino que es en base a la
experiencia de que sólo con el uso inteligente de. esta
información se logran orientar los negocios en la forma que
más valor sostenible a lo largo se perciba.
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agencome.wi l

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

l. ESTADO DE SIEMBRAS
Preparación de Tierra ...• Proyectada semana pasada Mz.

Prepa~ada semana pasada ---Mz.
Proyectada esta semana ---Mz.

siembras ...•.•••......... Proyectada semana pasada---Mz.
Sembrada semana pasada ---MZ.
Proyectada esta semana Mz.

2. PROBLEMAS FITOSANITARIOS

3. SITUACION METEREOLOGICA"

4. RENDIMIENTOS

5. EMPAQUE

6. REFRIGERACION

7. TRANSPORTE

8. ENVIOS PROGRAMADOS PARA ESTA SEMANA:
Lin•• Dia Salida # Contenedores
Lin•• Dia Salida # contenedores
Lín•• Día Salida # Contenedores

9. PROBLEMAS NO TRATADOS ARRIBA:

10. OTROS COMENTARIOS EN GENERAL:
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I

(13) PLACE OF INITIAL RECEIPT'

I

FLAG

E

VOY(14) _VESSEL

PAATICULAAS FURNISHEO BY SHIPPER

MKS.• NOS./CONT NOS. NO. OF Pl<GS. HM" OESCRIPTION OF PACKAGES ANO GOOOS GROSS WEIGHT MEASUREMENT
(11) (18) I (20)

I
I

1,OOS I~:~S CANl'AlDUPE WIER
REFRI<DATIOO. -

1211

41,320 LBS
lS,746 KGO.

(22)

(~SEAIJ-S27709-6

(r: HSS-1S6-01S360

'l'El-F. SUPPLIED BY SHIPPER:+382F
CAROO RECEIVED READING:~"'r

SHIPPED AT aH:R' S RISK.
(liJ" SHlPPER LOAD S'l'GlN:E WEIGn' & l.~Nl·.

I'IEM NO.O~7-lD-0004

t4r~,V ,'~~~:n
i U,

l23l O4I!ClAI'I!tl YALUl! •

FIIIl!1OHT CHAI'IOEI

...~ ENT!R8 A YAL.4~....~':'flIER8 1(24) FREIGHT PAVA8lE AT/8V
"~ACKAGa"' UMlTAT10HS ~ UI'IJlUIT DOn
NOT """"'V ANO THE J¡/J YALOfIEIol RATI! WlLL
UCtWlGED.

RATIO Al I"l!fl . RATI! PAEPAI ~LECT CUAAENQY/AATE OF EXCHANGE

FM
05
PG
32c

32f

OF
AT

1OOS.00
lOOS.00

EA$
EA

3.46
0.71 $ 715 .6S

$ 3,487.6S

..·alll (1117)
J~ 06th,1992



: •. ~ ';1'.... , ... "' ...
..... ,.... ¡".
.... "JMi".· :~S:!'E:CRES !SV!AD0S !S ORDEN :R(SOLGG:~O

~~:OS 8C¡91

---------------------------------------------------------------------------------------------------------_ ..--_._----._-.~-_.. _--_._---
1

3RCKER CONTENEDOR ~AV:ERA

'lA?~R

r¡:A~E ,
F~CHA FECHA CANT. ¡ e A J ! ~

2AL::A LLEGADA PALLETS'-------------------------------
?~ER!O 9R~KER lERA :DA :8:A: AC~~.~SV.

-..... ,
")~.

~ .-"-". "
'.; ...

.,. ":(~:

..\o.... "''''

12955
13844
14751
157~~

16684
17690
18696
19704
20710
21808
22891
23785

?:3

338
389
889
977
889
889
911

1006
911

1006
1006
1008
1006
10S8
1083
894

1:16
287
336
245
168
343
245
343
141
245
196
147
140
147
196
344
464
141

845

19

18 I :11
18 747
18 I 693
20 I 719
20: 602
18 I 644
lB I 721
20: 634
18 644
18 546
18 770
18 761
18 721
20 859
18 866
20 861
20 810
O 754
O 619

18 147

•a
.~

:8 '

:3 I

2e-S~~-90 4-12-90
:~-~o~-90 . ~-::-;o
01-)e:-90 6-1:-30
82-Je:-90 5-:2-30
02-Dec-90 5-:2-90
02-Dec-90 - '-12-90
02-Dec-90 7-~2-90

02-Dec-90 5-12-90
05-Dec-SO 12-12-90
OS-Dec-90 13-12-90
09-Dec-90 13-12-90
09-Dec-90 14-12-90
09-Dec-90 14-12-90
09-Dec-90 12-12-90
09-Dec-90 14-12-90
15-Dec-90 19-12-90
15-Dec-90 19-12-90
15-Dec-90 19-12-90
13-Dec-90 18-12-90
13-Dec-90 18-12-90
13-Dec-90 16-12-90
13-Dec-90 21-12-90
13-Dec-90 16-12-90
13~Dec-90 18-12-90
19-Dec-90 26-12-90

c::aAL o," '/-::5
S!AWART-9 7-~'~

S~AEeARD-:. 'H8
y.-'!' V-:44
J.-" 'l-1H
~.-!. 7-144
•. -'!' '1-1H
:.-'" 7-144
CORAL -c. V-116 \
CORAL -c. V-116
y.-!. 7-145
S. -1. 7-145
S.-!. 7-145
S.-T. 7-145
S.-!. V-145
SEABOARD-T. V-70
SEABOARD-T. V-10
SEABOARD-T. V-70
KERCADIAN G. V-15
MERCADIAN G. V-15
MERCADIAN G. V-15
MERCADIAN G. V-15
KiRCADIAJ G. V-15
MiRCADIAJ G. V-15
S.-T. V-146

... ;" "
" 'J

c. e 1

," ;'" ,.
V. v •
.'" ,., ,.
\,f. '" ..

." ., l'........ ..

... ,., ,.
.. " 1

c. e T
SEABOARD H.
SEABOARD M.
SEABOARD ~.

SANTA LUE
SANTA LINE
SANTA LINI
SANTA LIME
SANTA LIMI
SANTA LIMi
C. C T

SSAEOARD M.
SEA90AR) ~.

," ., ~

4' J ..

='! :A~~

SEAECARD ~.
;Q"~ ~~.~
......... "'1'~'J

t:.:: '", u~
".... I 'J'",
.: l-' ':" .:r'
4 .... ""4V

: ~:: 42
:5~36:

:~!Ol1

5:)2 :5
55:356
581C22
581028
5e:796
581311
551023
500006
550164
S00086
52155

551488
52141

u551164
557344
557303
-581101

11-12-90
11-12-90
12-12-90
12-12-90
12-12-90
12-12-90
13-12-90

:1-12-90

::-::-90
e ::2-::-90

- ,~l f .-, .""\
'i.- .. _-~\)

05-:2-JO

,. ~ _ ~ I _ 'jl-
,. - ..... ; '1

::-'''-20

:0+::-30

~5 08-12-90
15 :0-1:-90
17 10-12-90
:8
19
20
')1
~.

22
23
24
25

852 33836 "10842 44678
:::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::=::::::::::::::::::::::::::::

- !L CONTENEDOR' 581101 FACTURA' K-901225 IOTIFICO TELEFOIICAKiJTI EL BROIER QUE TIEIE IISECTO 21-12-90
tt EL COKTENIDOR • 551225 FUE TRASEGADO POR LA LIllA IAVIEiA AL COJTEJEDOR • 551164

TODA LA FRU'rA FU! EXPORTADA KN FORMA MIl!! ES DECIR DE LAS DOS OOACADORAS

LA PROV= LA PROVIDENCIA
G.P!NEDA= GUILLERMO PIIIDA

ica

BEST AVAILAllLE COPY

John M
Rectangle



m\lRTU
31/5/91 CICUl I

conUlooRlS ENVIAOOS IN ORm CRONOLOGlCO
KIUlN 90/91

.. I
I

YAPOR
YIAJI I

Cl' 'LIT!
COLLlCT

S

rLlTI
mRlSm

LPS.

I
B/L

fECHA HeHA cm: e A J A ~ : AGiNn ADUANKRiJ
SALIDA LLEGADA PALL~· .- .. ----. __ o .-- •• -.: •• -.-.- •• -- •••• ----.

PUERTO BRom : lIRA ::DA TOTAL ACUU:MOHBRE rAer • eH' VALOR :
___________________ ..... ...... • ....... .... • • • - __ - • •• ~_ •••• - •• _ - • oo. __ ...... • .• • • __ ••• _ •.

NQ. fiCHA 01 •••••
SALIDA BROm COmnOOR Rm fACTURA PIRtlISO DlCIAR. mllRA

IHPACAOORA mORT.ING. DI'.

1 27-11-90 550349 848669 M-901101 001975 75431 SlABOARD n. SHL1622115 3,542.32 13311 3,491.46 CORAL -c. Y·115 2Uoy· 90 4 12-90 18 : 845 133 na 978 :LA PROY 3758 128n 640.4J :
2 27-11-90 5123260 848661 K-901102 001977 75431 SU LAID 156:328551 3,141.68 13044 3,148.74 SlAWART·B Y'2l2 28-Noy-90 5-12-90 18 : 760 1~2 882 1860: LA PROY 3757 12812 62UH:
3 28-11-90 550019 848815 H-901103 001976 75430 SIABOARD H. snL0620068 3,622.00 13662 3,570.00 SlABOARO-T. V-68 Ol-Oec-90 6-12'90 20 : 810 196 1006 2866: LA PROY 3760 12872 6~2. 7~ :
4 29-11-90 581468 589734 K-901104 001978 75430 C. C. T . TlGOB10 3.204.75 13045 3,223.71 S.-T. Y'144 02· Dec-90 6-12-90 18 : 805 9~ 903 3769 :G.PlnD 01 12981 m.oo :
5 30-11-90 581068 478046 H-901105 001980 75430 C. C. T . TlG0812 3,204. 75 13045 3,223.71 S.-Y. '-144 02-Dec-90 5·12-90 18 : 707 196 903 4672: LA PROY 3759 12872 598.3~ :
6 01-12-90 581542 552268 K-901106 001981 75430 C. C. T• TlG0818 3,204. 75 13045 3,223.71 S.-Y. '-144 02·Dec-90 6- 12-90 18 : 511 392 90:¡ 5575:LA PROY 3763 12872 602.33 :
7 01-12-90 581361 848886 H-901107 001982 105926 C. C. T• TIG0822 3,204. 75 13045 3,223.71 S.-Y. V-I44 02-Otc-90 7-12'90 18 : 747 IS6 903 6478: LA PROY 3762· 12872 602.33 :
8 01-12-90 581011 573834 H-901108 001984 105926 C. C• T. TlG0833 3,155.06 13045 3,173.73 S.-Y. V-I44 02-Dec-90 6-12-90 18: 693 196 889 7367: LA PROY 3761 12872 59~.06 :
9 03-12-90 550215 342184 K-901109 001983 105926 SIABOARD H. SHL322116 3,643.73 13065 3,591.42 CORAL -C. V-116 OS-Dec-90 12-12·9020 : 719 287 1006 8373: LA PROY 3765 1287~ 655.81 :

10 04-12-90 551356 848844 H-901210 002011 105930 SIABOARD H. SHL0222116 3,397.44 13065 3,348.66 CORAL -C. '-116 05-lltc-90 13'12-90 20 : 602 336 938 9311 :LA I'HOY 3764 128'12 616.77 :
11 05-12-90 581022 848668 H-9012l1 002015 105930 C. C. T. TlG0836 3,155.06 13228 3,173.73 S.-T. V-145 09-Dec-90 13-12-90 18 : 644 245 889 10200 ~ LA PROY 3769 12872 ~95.06 :
12 06-12-90 581028 578113 H-901212 002020 105930 C. C. T. TIG0838 3,155.06 13228 3,173.73 S.-T. V-145 09- Dec-90 )4-12-90 18 : 721 168 889 11089 :C.PlMID 01 12981 145.00 :
13 07-12-90 581796 557373 H-901213 002016 105930 C. C. T. TlG0849 3,467.37 13228 3,487.89 S.-T. Y-145 09·Dec-90 14-12-90 20 : 634 343 977 12066 :C.PINED 01 12981 . H5.00 :
14 08-12-90 581311 654498 H-901214 002121 105930 C. C. T. TlG0848 3,155.06 13228 3,173.73 S.-T. V-145 09-Dec-90 12-12-90 18 : 644 245 889 12955 :C.PIUD 01 12981 H5.00 :
15 08-12-90 581023 654923 H-901215 002021 10593O/32C. C• T. TlG0850 3,155.06 13228 3,173.73 S. -Y. V-145 09 Dec-90 14'12-90 18 : 546 343 889 13844 :LA PROY 3768 12872 59~.Oti :
16 10-12-90 600008 622737 H-901216 002017 105932 SIABOARD K. SnL220070 3,321.37 13311 3,273.69 SmOARD-T. Y-70 15-Dec-90 19-12-90 18 770 147 917 14761 :C.PINID 01 12981 145.uO :
17 10-12-90 550164 583735 H-901217 002022 105934 SIABOARD H. SnL420070 3,643.73 13311 3,591.42 SlABOARD-T. Y-70 IScDec-90 '19-12-90 18 761 245 1006 15767 :C.PINID 01 12981 H~.OO :
18 11-12-90 600086 628840 H-901218 002119 105934 SIABOARD H. SHJj20070 3,321.37 13311 3,273.69 SIABOARD-T. V-70 15-Dec-90 19-12-90 18 721 196 917 16684 :LA PROY 3783 13349 612.83 :
19 11-12-90 52155 542226 H-901219 002018 105934 SAlTA LIII PTC-018 2,860.00 13057 3,700.00 nlRCADIAI G. V-1513-Dec-90 18-12-9020 859 147 1006 17690 :LA PROY 3770 12872 652, '15 :
20 11-12-90 551488 543708 H-901220 002023 105934 SAlTA LIII PTC-O19 2,860.00 13057 3,700.00 nlRCADIU G. Y-1513-Dec-90 18-12-90 18 866 140 1006 18696 :LA PROY 3771 12872 652.75 :
21 12-12-90 52147 862574 H-901221 002120 105934 SAlTA LIII PTC-026 2,860.00 13057 3,700.00 HlRCADIU G. ,-1513-Dec-90 16-12-90 20 861 147 1008 19704 :LA PROY 3772 12872 652.75 :
22 12-12-90 **551164 882573 H-901222 002019 105937 SAlTA LlMI PTC-027 2,860.00 13057 3,700.00 nlRCADIAM G. V-1513-Dec-90 21-12-90 20 810 196 1006 20710 :LA PROY 3773 12872 6~~.1~ :
23 12-12-90 557344 469946 H-901223 002183 105937 SANTA LIII .PTC-028 2,860.00 13057 3,700.00 nlRCADIU G. V-1513-Dec-90 16'12-90 o1 754 344 1098 2180tl :LA PROY 3774 12872 6~2 .'/~ :
24 12-12-90 557303 478040 H-901224 002024 105937 SANTA UMI PTC-023 2,860.00 13057 3,700.00 HIRCADIAM G. Y-1513-Dec-90 18-12'90 O: 619 464 1083 22891 :G.PINID 01 129H1 H5,OO :
25 13-12'90 -581107 554312 -H-901225002182 105937 C. C. T. TlG856 3,172.81 13659 3,191.58 S. -T. '-146 19-Dec-9026-12-90 18 : 747 147 894 23785 :LA PROV 3782 13349 . 600.8'1 :

153,254.11 159,821.95 852 33836 10842 44678
::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::~:::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::: :::::::::::::::::::: ::::::::~.:::':::::::::::::::::..:: -::::::.:::: -.::: 4:' :. _ .

_ IL COITUIOOR • 581107 fACTURA' H-901225 NotJrlCO TILI'OIICAIlI"1 IL BROm QUI Tlm IISICTO 21-12-90
** IL COITUIOOR • 551225 rol TRASIGAOO POR LA UIIA mllRA AL COlTmOOR • 551164 .

TODA LA fRUTA 'UI IlPORTADA I1 'ORllA HIlTA IS DICIR DI LAS OOS InPACAOORAS

LA PROV: LA PROVIDUCIA
G.PIIIDA: GUILLIRtlO PIIIDA BEST AVAILACLE COPY

ica



/b""'A~ OMB ,'Jo. OPI0~~
E:.r¡n__ Dau: Apnl 30. 19P.

D Manlteat

O IT AdYance
Notlce

BIU OF ~NG NO.

H5633331S

Number

o...

PORT OF LADINO

PUERTO CORT

CEPARTMENT OF
HEAL.TH ANO HUMAN SERVICES

PUBUC HEAL.TH SERVICE s.rYWrWqfltUl~forÍ1Ulnu:1icn&

FOOO ANDP'WG,~D!-1.'NISTRATlON T..... , 4SJ MI)l L2
~ ... l.' ;. I ¡ v1

I '.¡ rrr)
"JI I(J J On ". L . 406-0 1~6JSJ-15

~ iNTRY NO. "NO DATE

COUNTRY CA OAIQIN ¡"off ~NLOAOINQ PORT OF ENTRV

HONDURAS • .·1 PORT IVERGLADE8, FL PORT EVF.R8LADI
BROKER'S REF. NO,

lS63t53 02
C.H.BOX NO.

023
VALUE OF ENTRV IN U,S.S IMPORTING VESSEL AAAIVAL DATE

40J2 SEI BELOW KATHERINE SI' 1/11/':
FOR llil
ACCOUNT 011 Consigne.

(Neme. AOdrIa,
1J(J C«1e)

IMPORnR
OF RICORD

{foWne.~. MANUFACTURER I SHIPPER (Nwne, AcXt~,
z¡" C«1e) Zio ,~.

DATE
"VAlL

IMPORTANT NOTlCE - AA Impon ahlpment muat be ,heId
IntaCl IocaIIy pendlng further nota from FOA. WIth the
Idvance notlce, ot othetwlae, Broker ot Importer muat
Inform FDA of the following:

(FOR BAOKER'S USE)

GENERAL OESCRIPTlON Of SHIPMENT

aTY. MCKAOED ITE""
(1NdWU IND, NiJA.. !'CE No&, ICe)

100E CTN8 ~RESH CANTALOUPE9

CONT • t1SEAU-S27709
,

í ,

.)

~ THIS IMPORTATlON
~}

SIGNED --F&1'1IX'JAR;;;;.,,;;;_¡;;:¡¡¡IIll:;;¡¡;'M,.- --....bííW~,

• MAV PROCEEO
t;.;,.!Without FOA Examlnatlon

~ J
This notltf does not preclude aetlon should
the merabBndise later be found violatlve•

<:
l· VAU,O ONLV IF SIGNEO

.'>:: -;'t
" ...~

.... - I

• '.. \o '.

1. Earllest date the shlpment wlll be available for
sampllng.

2. Locatlon in local area of the ahlpment on that date.

3. Breakdown U ahown on the InvoIce-number and me
of unita each Iot, and $ value each loto

BEST AV)~/:"'I'::::JCCpy

FOAM FDA 702 (12/10)

MAY PAOCEEO NOTICE



u S DEPARTMENT Of AGRICUI.. TURE
AGRICUI.. rURAL MARKETING SEJlVICE

INSPECTION CERTIFICATE

-,-------lM-426437-0

I -
CARRIER o, LOT IDIENTIFICATION LOodlng: "pp,. r ••

LOOd.d-LO~'
I~ -'\"7 "-"oa..-LI PII, Unld'PU A d, •••..• I.::>'d' , • •r.V~_ -'_ UIlIO,od.d',UL d··

-_ FIJI ..~ "'''Ta _. 'AaA • , ,

CUn/LOI1}cCire '''dd'lio"O' Lol ID.:

I-,C~I.L.,,-I-'IIi~T~'tt;.POL:/~N~O.:..,.:.,!.!::........!!~_....1- --; A'd d ¡ • .-.: ... ....................... I"opoallo" SIO".4I:

___--1 m m d d ., Y hour mln. A/P

l[lrjf-;'f'~~o~'1::1='o:":U:":'I:':r:;l:Ju~~'tD:r;1°::1
0

'tj~!:ifD~a;:"=:::;jl::t'~~O~.~Id~'''· Do !l"-_.- () jl).3 I o.(O" O.ce1 :_J) () UD IM
LOT TIMPIERATURIES P,oduct:, J,' I ~ra ...i"orlll"lI" O,llIl" LOI ID.: Hu.lIa, o, CO"llln.,\ ......

~ ,J7,IOI,j~ 10f~"---- J~~ j' Q l;Jl'í J~.Q~ W.LJ"I I~~cro~ 15;
B: d.1..-J lo~ °f C/lNdJ---¡;;: I~~ ._ __, I~ 1_: i~. ;;) ~ ~I Ji) , cJ j 6 'ii Cro.~ N
~ I ,10, , ofJ.-~--...:::;;::a.-c;-:-----~=----_I----------------+_..L.-I+_------_+-------___=___J
o: I I 10 I~----'I0F.~ I

OTHER:OFFSIZE/OEFECTSL AVERAGE iIIdudIIllI .....O -ea _ .
..... DEFECTS SER, DNoI u .

~ O-q .. loo.. .. &1 In. Ji ,.y ( '\rAO rYiL~,,"d-~:\rerl)

..... Irl .. loo ":=:",!u~¡-'i())JO---.:ert,f}; ~ '( 7-~i{)
~ 4 .. ,¿" I "1------1" r P.f'l\V

~ t_±J3~~7fAijj..~n=-=1J:j~:~=-=-~~:t~r._~:,:~~~::~_-':·::~~:IU~lrYl~~~=-=-=-~=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-~~rri/);::-~~_~~=-=:-~::~=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-=-:=-~j
(~ 18 00.. .. ..lOen. i íV ,.LU:~-rmllv FJYn1. 1Y)~/y
~ D----=03=--1.. .. ",_1U(1~' L>¡~oo/ereA *JrPl"1.~ . 1"tlr-~jna _~ r~ hoJrv; ~rá?v
<J ()().. .. ..IDerr'\v OrouY')71' ooJoR .....,
~ t.i~.. .. .. cr::eL.(.0urvJ

1-----1.. .. "~--------------------------:--------- I

1------1.. .. ..l-------------------------~---------é'---- J

I-------l.. 'A ..I-----------------------------;....----------- J

11------1.. .. ..1---------------------------:--------- 1

1------1.. .. ..'I-------------------------~-------- j

1------1.. .. ..1--------------·--------------:....--------- 1.. .. ..

W A R N I N G : Ivrt penon whO knowingIy sha\llaIseIV
malle. issue. a/tef. Iorge. Of oounleffeíl Ihis C8titica1e.
Of participlle in .., suál .etions. OS subjlcllO • Me
01 noI mote Ihan $1,000 Of ir/1)f1lOl1llnll1l Ior not more

ESTIMATEo TOTAL



HONIPREC
13-12-90

HONITOREO DE PRECIOS DE HERCADO
HELON CANTALOUPE US
FOB "IA"I 1990-01
FUEMTE: SERVICIO DE NOTICIAS DE HERCADO USDA

:FiCHA 9 : 12 : 15 : 18 : 23 30
:90/91 ALTO BAJO HAYORIA: ALTO BAJO HAIORIA : ALTO BAJO HAYORIA: ALTO BAJO HAYORIA : ALTO BAJO "AYORIA : ALTO BAJO HAYúkIA: OBSERVACIONES1 1 1 1 .1. I ._~I 1

I , ,

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 0.00

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 0.00

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 0.00

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

18.00 16.00 18.00 I 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

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 16.00

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

18.00 16.00 0.00 22.00 19.00 20.00 I 24.00 21.00 0.00 24.00 21.00 0.00 22.00 20.00 20.00: 0.00 0.00

18.00 16.00 0.00 I 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

:03-Dec
:04-Dec
:05-Dec
:06-Dec
:07-Dec
:07-Dec
:08-Dec
:08-Dec
:09-Dec
:09-Dec
:10-Dec
:10-Dec
:ll-Dec
:ll-Dec
:12-Dec
:12-Dec
:13-Dec
:13-Dec
:14-Dec
:14-Dec
:15-Dec
:15-Dec
:16-Dec
:16-Dec

ICA

10.00 8.00 9.00 12.00 10.00
10.00 8.00 9.00 12.00 10.00
10.00 9.00 11.00 13.00 12.00
12.00 10.50 12.00 14.00 12.50
13.00 11.00 0.00 15.00 14.50

9.00 15.00 14.00 14.00 14.00 14.00
9.00 15.00 14.00 14.00 14.00 14.00
0.00 16.00 14.00 0.00 16.00 14.00
0.00 16.00 15.00 16.00 16.00 15.00
0.00 17.00 16.00 17.00 17.00 15.50

0.00 12.00 10.00
0.00 12.00 10.00
0.00 13.00 12.00
0.00 13.00 12.00

17.00 0.00 14.00

11.00: 0.00 0.00
11.00 : .0.00 0.00
11.00: 0.00 0.00
13.00: 0.00 0.00
0.00: 0.00 0.00

0.00 :SUPLIDOR HONO-GUAT. :
O. CO :SUPLIDOR HOND-GUAT. I

11.00 :SUPLIDOR HOND-GUAT. :
0.00 :SUPLIDOR HOND-GUAT. :
O.OU :SUPLIDOR H0NO-GUAT. :

:PANAHA-EL SALVAJüR
3.uO :SUPLIDtk HON~-GUAT. '

'PANAHA-EL SALVADOR ,
e.oo :SUPLIl;OR HONLI-GUAT. :

;PANAHA-H SALVAriOR
0.00 :SUPLIDOR HuNO·GUAT.

:PANAHA-EL SALVADOR
0.00 ;SUPLIDOR HONO·GUAT.

:PANAHA-SL SALVADOR
O.M' :SUPLIDOR HONO-GUAT.

:PANAHA
0.00 :SUPLIDOR HOND-GUAT.

:PANAHA
C.OO :SUPLIDOR HONO·GUAT.

:PANAHA-EL SALVADOR :
0.00 :SUPLIDOR HOND·GUAT. :

:PAHAHA-EL SALVADOR
0.00 :

John M
Rectangle



RANGLIQ
29/05/91

RANGO DI PRICIOS HlLON CANTALOUPI POR TAKAIO
LIQUIDACIOH mAL -- BROUR: _

CICLO II 1990-1991

OBSERVACIom

oIAATI
I
1 ... __ ..... ..... ... _ ... ... _ .. .. .... __ .. ... __ .. .... _ .. .. I

I

: 9 : 12 : 15 : 18 : 23 : 30
------------------------------ 1 ----------- . _

I

: 1: rlCHA :COITlI.: eAJA : CAJA : ALto BAJO ruliA: ALTO BAJO JUliA: ALTO BAJO JUliA: ALTO BAJO fUIRA: ALTO BAJO fUIRA: ALTO BAJO lum:
: : WIBO : : In. :,m. : DI : DI : DI : DI : DI : DE :
: : BiOlD : : :: GlAOO: GUOO: GRAOO: GRAOO: GUOO: GRAOO: I
1 ----------------------------------------------- .. .. .. ...... .. .. .... _ ......... .. __ ..... ~ ..... __ ... .. _ .. __ ....... ... I
I I
I I I I 1 I I I I
lit l' t I f I

I 1 :29-01-91 :502-609 868: 868 :12.00 0.00 :15.00 0.00 :18.00 13.00 :13.00 0.00 :12.50 10.00 :
2 29-01-91 :581053 868: 868 111.00 0.00 :10.50 0.00 :12.00 11.00 :12.0011.00 :10.00 10.00 : 7.00. 0.00
3 :31-01-91 1581069 893 I 893 0.00 0.00 :t3.00 11.75 :12.15 0.00 :14.00 9.00 :10.00 9.75 6.75 :
4 :01-0Hl 581930 977 911 9.00 0.00 :11.00 9.00 :11.75 0.00 :11.75 0.00 :1G.75 7.75 : 5.75 0.00
5 :01-02-91 581716 906 913 0.00 0.00 :11.00 9.00 :11.00 0.00 :11.00 0.00 :10.75 6.75 5.75 0.00
6 :01-02-91 581480 911 911 0.00 0.00 :11.5010.50 :t2.1510.35 :12.7510.35 :11.75 9.35 0.00 0.00
1 :01-02-91 410053 964 964 9.00 0.00 :11.00 9.00 :11.50 8.75 :13.75 8.75 :1G.25 6.75 0.00 0.00
8 :06-02-91 526019 990 990 0.00 0.00 : 8.75 8.15 :10.00 8.50 : 9.50 8.50 110.00 9.00 0.00 0.00
9 :07-02-91 551366 1124 1113 8.00 7.15 :10.00 8.75 : 9.75 8.00 : 8.15 8.00 8.00 7.00 5.75

,lO :01-02-91 551388 1125 1126 1.75 0.00 '10.00 8.15 : 9.75 9.50 :10.00 8.00 8.00 6.00 5.75 0.00
:11 :07-02-91 551354 1125 1126 1.15 0.00 9.15 8.75 :10.00 8.00 : 9.75 8.00 8.00 7.00 5.75 0.00
:12 :08-02-91 557325 1103 1101 7.75 0.00 8.75 5.00 3.25 : 9.00 8.00 3.25 : 9.50 8.75 3.25 8.00 7.00 5.75 0.00
:13 :01-02-91 5153 1008 1008 8.00 0.00 9.00 8.15 :10.00 8.50 :10.00 8.75 8.50 6.00 5:15 0.00
:14 :06-02-91 6181 942 984 1.15 0.00 9.00 8.15 : 9.50 8.00 :10.00 8.50 ,10.00 9.00 0.00 0.00
:15 :07-02-91 581316 999 1008 8.00 7.75 9.15 8.75: 9.75 8.00 : 8.75 8.00 : 7.75 6.00 5.75
:16 :07-02-91 581514 999 1006 0.00 0.00 8.15 8.75 : 9.50 8.00 : 9.50 8.75 : 8.00 0.00 0.00 0.00
:17 :08-02-91 581131 912 912 1.00 0.00 8.00 0.00 : 9.00 8.00 : 9.50 8.00 : 8.00 7.00 3.00 0.00
:18 :13-02-91 526651 882 882 0.00 0.00 ,11.00 8.15 :12.0011.00 :12.00 9.75 110.00 8.00 0.00 0.00
:19 :12-02-91 521781-4 1032 1038 9.15 0.00 :10.00 9.00 :10.00 7.75 :11.00 7.75 9.75 6.75 3.00 0.00
:20 :12-02-91 500326 894 892 9.75 0.00 : 9.00 8.75 : 8.50 1.15 : 9.00 8.50 8.00 6.75 0.00 0.00
:21 :12-02-91 500359 879 879 8.15 0.00 : 9.00 9.00 : 9.00 8.50 : 9.00 8.50 8.00 6.75 0.00 0.00
:22 :11-02-91 550318 1099 1098 8.75 0.00 :1G.15 8.15 : 8.50 8.50 : 9.50 8.50 8.00 6.75 0.00 0.00
:23 :15-02-91 582008 980 980 9.75 0.00 :10.00 8.50 :11.5011.00 :11.7511.00 9.00 8.00 0.00 0.00
:24 :18-02-91 581552 905 905 0.00 0.00 :10.00 8.50 :11.75 9.50 :11.7510.00 9.50 8.00 0.00 0.00
:25 :15-02-91 581570 I 919 I 917 I 0.00 0.00 :1G.7510.00 :11.50 9.25 :11.00 9.25 9.75 9.75 0.00 0.00

iCi 24430 24485



,w

31/01/91

COMPARACION DE PRECIOS I-'Or~ TI\I1J\NCl
PRE-- L1QU 1DAC ION y LI QlI IrII\C ION ~-l W'. L
HEfDN CANTAWUPE FüB HI!\Ml CICLU
BROKER:

:_10

uíj

18

A

15

ti

12

A

9

TI
I
1 • . __ ._. ••__ . _ ...•• .... .•. __. _.

I,
I

" : FECHA :OONTEN.: PRE
: ARRIBO : : LIQ
: BROKER :

LIQ. : PRE
: LIQ

LIQ. : PRE
: LIQ,
I

LIQ. PRE
: LIQ

LIQ. PHi':
LW

LJu. Ol',:jEI\VI\\~l uNE:~

-------- - .. _... __ .- ------ -_._---- -------------------- ------ --- --- ._------

1 05-12-·90 5123260 5.35 5.35 5.26 5.26 10.27 10.27 13.76 13.76 '11.00 : 11.00 l) _00 ().O()

2 06-12-90 581542 5.00 5.00 11.52 11.52 13.29 13.29 14.45 14.45 13.35 :n.2li O.oü \).00 : 1
:J 06-12·-90 581468 12.00 12.00 14.04 14.04 12.85 12.85 15.78 15.78 11.00 : 11.00 0.00 U.\lO

4 06--12-90 581011 8.00 8.00 14.05 14.05 14.66 14.66 14.40 14.40 11.42 : 11.25 O.Ou u. (jI' : 1
5 13-12-90 551356 18.00 16.47 20.00 19.86 21.03 21.03 21.78 21.130 19.50 :19.~Q o. (JO 0.00
ti 14-12-90 581023 18.00 18.00 20.00 19.73 22.00 21.98 22.00 22.00 20.06 : 20. tit; :20.00 : 18.00
7 14· 12-90 581028 18.00 18.00 20.00 19.40 22.00 22.00 22.00 22.00 20.00 :20.(JO I O.O(j I () . (lO, :I I

8 19-12-90 550164 20.00 20.00 19.81 19.81 24.00 24.00 22.85 22.78 19.16 :19. lb : 14.2~ : ]4. ~:t¡ :1
9 18-12-90 551488 0.00 0.00 19.74 19.74 23.69 23.69 22.2'7 22.27 19. ~j6 : 19.96 : 1b. 00 : 1r; .OU ",

10 :18-12-90 557303 12.25 12.23 20.52 ,20.52 22.38 22.38 23.9() ,23.96 21.66 :21.2~ ::':0.00 : lijo UU I
I

11 :21-12-90 581493 18.00 18.00 20.00 : 17.73 22.00 18.00 22.00 :18.94 20.59 : 17 . ~iJ , 0.00 II . (l\l " 1
I

12 :26--12-90 581060 Hi.OO 16.00 18.00 :18.00 9,42 9.41 19.21 : 19.15 1(1.5/j : 1ti. bB .... .',. ~ "t. ;1,J. ~ ..... ' .' • • _J

13 :26-12-90 581477 0.00 0.00 18.00 :18.00 15.73 15.67 17.95 : 17 .95 14. 1:3 : 14. l;j .' ',¡,:: 0-. '" : 1~l • .::..J .•1. _.J

_.__._----_._---------------------------_._-------_ ... -_ .. _. __._--_._---.__ .__._--_..__ .. -----

ica 11.58 11.47 17.00 16.74 1'7.95 17.63 19.42 19.17 ltJ.t3u lG. ~,o ,;. :21 ~) ../~
17.00

c'b. ::::1 y I ; .c, :, 11' '/(-11_

L'¿,j" rt :..;:.\ 11,' I/lell.l j d.l

\'ét,i a 11 . ,', nI. V,-¡.d i h'"- .• '..1

('Lt
l
': El H W JiU ',,'1_-110 f i . t. l

C'él t l.:1 11 l'- J l\:J Vt·IIL1J.\!.1~.

BEST AVA!!.AEJLE COFY



IIOIIPAGO
27/r1B/90 IIOIITORaO DI PAGO POR COmllOOR nlUlI 89/90 BROUi:

SoGAPrlCHAI I
1 I

: I :
COnDlO:LIUA:CAJAS : PALI r Al ADI LA ITOnI LOM D[UDA ABROUR $30,000.00

: : 1IY.:: TOTAL
• :Ui. :LUIGO :SAL Inp. LLlG BRO: mo raDIA :AlTICIPO: GASTOS lADIWTO : PICHA YAUlR fECHA LI~UID RAlOM DI PAGO:$2 XCAJA SALOO

:VIIO. : t ADlVD PAoo :CAJ.YIIO: 'LlTI : : PRI-LIQ LIQ litA ADIUD. PAGAOO UTA CON PRHIQ :
: : : : cower: Ino :ADIUDADA LIMPIA mHA CAPITAL INTIRIS PAGO ACUK LUKGO LlU :

1 : : D-M-A D-H 1.00 : $ 5.00: $ : $: $ $ D-tl-A D-H-A $ :D-K-A $ $ $2.00 $ ,
........... .. 1 .... 1 • 1 ... '. 1 .. 1 ...... 1 ••• .. .. _ _ _ _ _ _ _ ... __ ... __ ... _ .. ... __ .. ... _ .. __ ... ~ _ 1

I I I I I I 1 '. I

: : : :: I : : :08/12/89 30,000.00 30,000.00 :
1 470152: 980 :21-12-8928-12-89: 140.00 02/02/90: 0.00: 3,237.61 (3,237.61):30-12-89 14,441.1928-01-90: 17,678.80 : 1,960.00 2e,040.00:
2 581324: 1030 :22-12-8928-12-89: 133.00 02/02/90: 0.00: 3,401.32 (3,401.321:30-12-89 14,642.8326-01-90; 16,OH.15 : 2,060.00 2~,960.00:

3 581635: 1029 :29-12-8904-01-90: 154.00 02/02/90: 0.00 3,302.25 (3,302.25):06-01-90 13,320.1704-02-90: 16,622.42 : 2,056.00 23,922.00:
4 507264-5: 762 :02-01-90 09-01-90: 126.00 0.00 2,521.02 (2,521.02):11-01-90 4,941.2609-02-90: 7,462.30: :,524.00 22,398.00;
5 506491 :SL 839 :31-01-9007-02-90: 126.00 0.00 2,773.89 (2,773.89):09-02-90 11,822.41 10,483.9107-03-90 : 13,257.60 : 1,678.00 20,720UO:
6590067-1:TS 1036 :01-02-90 04-02-90:126.00 0.00 3,450.00 (3,450.00):06-02-90 13,588.84 12,755.1004-0HO : 16,205.10 : ~,O12.00 18,64800:
7 500538 :SB 900 :03-02-90 09-02-90: 126.00 0.00 2,979.03 (2,979.03):11-02-90 13,016.00 12,850.1709-03-90 : 15,829.20 : l,8CO.00 16,t4b.00:
8 470186 :SB 1020 :03-02-9009-02-90: 126.00 0.00 3,302.25 (3,302.25):11-02-90 13,078.80 13,841.2509-03-90 : 17,14:1.50 : 2,040.00 H,808.LO:
9 581056 :cer 899 :04-02-9007-02-90: 126.00 0.00 2,972.03 (2,972.03):09-02-90 13,410.81 13,022.3707-03-90 : 15,994.40 : !,798.GO 13,010.00:

,lO 581303 :cer 952 :04-02-9007-02-90: 126.00 0.00 3,143.74 (3,143.74):09-02-90 13,368.88 13,615.2607-03-90 ;:: 16,759.00 : !,90tOO 11,100.00:
:11 470064 :SB 960 :06-02-90 12-02-90: 0.00 3,170.16 (3,170.16):14-02-90 I 10,892.40 13,066.6912-03-90 : 16,256.85 : I,nu.oo 9,186uu:
: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 11,436.86 12-03-90 : 14,666.86 : 2,016.00 1,l'fO.OO:
:13 470153 :SB 1008 :07-02-90 13-02-90: 126.00 0.00 3,302.25 (3,302.25):15-02-90 10,739.52 13,597.95 13-03-90 : 16,900.20 : ~,016.00 5,154.00:
:14 577453 :CL'f 1037 :11-02-90 14-02-90: 126.00 0.00 3,302.25 (3,302.25):16-02-90 2,757.0614-03-90: 6,059.31: 2,074.00 3,080.00:
:15 581519 :CL'f 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 : 15,278.40 : 1,102.00 1,916 OU :
:16 581560 :cer 989 :11-02-90 14-02-90: 0.00 3,265:93, (3,265.93):16-02-90 6,697.91 9,693.10 14-03-90 : 12,959.03 : 1,978.00 0.00 :
:17 520436 :SB 955 :14-02-9020-02-90: 0.00 3,150.35 (3,150.35):22-02-90 2,552.20 6,430.0520-03-90 9,580.40 : 0.00 O.OJ :
:18 584680 :JUIO 967: 16-02-90 19-02-90: 0.00 2,835.56 (2,835.56):21-02-90 3,275.54 19-03-90 6,111.10 : 0.00 u. 00 :
:19 590030 :SP 920 :15-02-90 18-02-90: 0.00 3,450.00 (3,450.001:20-02-90 3,964.46 16-03-90 : 7,434046: 0.00 o[jU :
:20 581841 :cer 946 :18-02-9021-02-90: 84.00 0.00 3,140.44 (3,140.44):23-02-90 3,396.6921-03-90: 6,537.13: 0.00 OOU'
:21 581419 :cer 932 :21-02-9024-02-90: 126.00 0.00 3,269.23 (3,269.23):26-02-90 4,399.7024-03-90: 7,66U3: O.OJ u uu :
:22 550163 :SB 1050 :24-02-9030-02-90: 140.00 0.00 3,302.25 (3,302.25):02-03-90 6,345.2530-03-90: 11,641.50 : 0.00 U.OIl :
I I I I
I .1 I I
1 ... ... ... ... ... ........ ......... • ...... . . __ . •. . _ _ . p ... _

,
21139 2,163.00 0.00 69,693.59 (69,693.59) : 124,160.29 216,623.29 :286,316.88 0.00 JO, 000.00

:::::::::::.:::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::.:::: .:::.::.::.:::::::.::.:::..::::::.::::.::.:..:..:.:.:.:., -::::: ~ . : _.

HiCHO POR: __
P.H.

comOOR

BEST A VAlLA f!!..E COpy



-.:;-:-I-,'~ ~,-, -: ':" 7:'" ~ - :" -r.:. ;r-'. -: ~ ".~.- - - ..~. ... ~ "-' .... -.. ....... -_... -' .' "-' .. . ... ".

:-~~-IUn.. - .

- - - _. _. - - _.. ~ _. - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - --
'·:~.3~:¡ [j5:PO~3 :Trj

:. '-, ::: ;~, ':3 :~j el. '7 el!:, :2 :'-Lel.-lL.19 140.00
2·f). C~)I) • '.~;C~

1.::- .. ~ 1 r3 ...: 1

, 1:'.::::' (; . ::";"

( 13.:4'""" . :33

(40.565.3!-)
(5].713.'38)
(6'3,594.73)
(80,318.73)
\83,201.79)
(96',288.48)

(108,720.85)
( 91. 118 . 48 )

( 102,681. 36)
(112.374.46)
(108,825.05)
(115,255.10)
(119,239.58)
( 122.515. 12)
(125,995.81)
( 130 , 521. 51 )
(115,600.04)
(124,085.29)
(122.694.52)
(120.746.77)
( 111,514.22)

(81.886.52)
(26,646.85)
( 16,701. 95 )
(3,184.94)

211. 75
2,829.75

(0.00)

1::26 .. c~::·

1.26.')0

126.00

126.00

126.00
126. ¡jO
126.00
126.00
126.00

84.00
126.00

140.00

:':3 . :3::el . 17
el..841.::8

2,829.75

11, 436.88
9,693.10

6,430.05
3,984.48
3,275.54
3.396.69
4,399~70

8.345.25

1.")'.483.91.
1.3.841.25
1.3.615.26
12.850.17

12.755.10
13,597.95
2,757.06

13,086.69
12.306.37

:'3.02~.37

~ qA7 ~r:
....... -, ""'t, •

1 . 2'3:3.98
~:::7 . :,)0

.~ 1.,., .... ,·7
....... ~..I.. ..... '" /

:.!..e52.95

17,602.37

3,549.41

:: :3 1 :.3 (.' ;]

14,921.47

1.390.77
1, 947.75
9,232.55

29,627.70
55,239.67
9,944.90

13,517.01
3,396.69
2,618.00

eH/989 REINTEGRO

550163

520436
590030-5
584680
581841
581419

:80096-40
581560

~,81~·E6

5:~(¡()t37 -1
-17',)15:3
:,77453
4700t34
5i31519

(:2/ca¡'90
f.J2/'(ie /~30

()2/12:9U
':,2/ 12/~30
')2/12;'8()
()2/12/8ü
02/L3/80
02/14/90
~)2/15/90
02/16/90
02/19/90
02/21/90
02/21/90
02/23/90
02/26/90
02/27/90
03/01/90
03/01/90
03/02/90
03/08/90
03/09/90
03/21/90
03/21/90
03/30/90
04/02/90
04/20/90
04/24/90

SUMA 221,616.04 219,453.04 2,163.00 0.00
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

GERENTE

BEST AV/11L/\DLE COpy

John M
Rectangle



BOSQUEJO PARA AGENDA

REUNION PARA CONCILIACION DE CUENTAS Y FINIQUITO

LIQUIDACIONES FINALES
PRODUCTO TEMPORADA

EXPORTADOR VENDEDOR

LUGAR FECHA HORA

1. FACTURAS PENDIENTES DEL EXPORTADOR AL VENDEDOR
A. Servicio de Paletización
B. Otros Servicios Acordados
C. Otros Cargos Pendientes de Conciliación

2. REUNIR DOCUMENTACION DE SOPORTE PENDIENTE DE PARTE DEL
VENDEDOR AL EXPORTADOR
A. Documentación no recibida en forma legible
B. Documentación faltante por cargos no aceptados o en la

venta de producto en contenedores con problemas
C. Otra documentación pendiente

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

4. EL FINIQUITO
A. Revisión del cuadro de Depósitos Realizados.
B. si no hay conciliación, revisar cuadros previos

comenzando con Monitoreo de Pagos y siguiendo hacia atrás
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 O
en el cuadro de Depósitos Realizados, o Estado de
Cuentas, o cualquier otro nombre que se le dé al Resumen
Final para efectuar el Finiquito.

E. Acordar Conclusiones y Lecciones Aprendidas para la
Próxima temporada.

John M
Rectangle

John M
Rectangle



LIQPIN
12/3/90

LlQUIDACIOH mAL 11 OOLAUS y VINTA MITA U !lOmA MACIO.AL
POR BRom y COITIllOOR

MIUlI 89/90 CICUl 1

: fiCHA rlCHA BiOllR reno aJA UPORT CAJA CAJA caJA TOTAL PifJl.: IIWD BiOllR COtUSIO. CUSTOIf OCW HAlDLIIG: VUTA .: VALOR :!DIL. : SALDO : fLlTI APORTAC InPAQ ; moo
: SALIDA LlJGAIlA • 1m 2da DI. no. 1) flftA tlftA :rRllGHT CWCIS CHARCI nllGHT CLlARAm: HITA : CAJA: : LPS. :musm como :DISPOMIBU
: YUD. BlftA CAJA: : I.U. : MITA: :L. 2 X$1 : L. L. 0.90 L. 12.tiO: L.
: $ $: : $ : $: : :• _. ... _. ... .. .. ... ... ...... 1 1 ... 1 ... I ... ... ... I ... __ •

---..-------------_ ..---...------...- .. -------------_ ..-_ ...---------_...- ...-------------- .._..--------------------------------------------------_ ... -----1 ...... -------- --- ---- ,-"'''' _... ------ .... - ...... -_ ... --- ... ------ -- - -- - - - - --- - --- I -~ --- -- - _.
1 14-12-89 12-20-89 500394 804 98 902 902 O 19,990.95 22.16 0.00 12.25 1,991.81 68.50 2,985.49 315.70 :14,611.14 16.20 :0.00 29,222.28 :1,010.24 811.80 11,36~.20 :16,03~.04

2 16-12-89 12-20-89 410223 135 245 980 980 O 21,116.6S 21.61 0.00 81.15 2,109.49 68.50 3,237.61 343.00 :15,336.30 15.65 :0.00 30,672 .60 :1, 097. 60 882.00 12,348.00 :16,345.00
3 26-12-89 01-03-90 120681 656 226 882 882 O 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 22,64n4: 987.84 793.80 11, m. 20: 9,147.70
4 31-12-89 01-04-90 521920 135 245 980 980 O 17,819.25 18.18 0.00 133.25 1,168.60 68.50 3,237.60 343.00 :12,268.30 12.52 :0.00 24,536.60 :1,097.60 882.00 12,348.00 :10,209.uO
5 31-12-89 01-08-90 500581 819 95 914 912 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 :1,023.68 820.80 11,491.20 : 6,69U6
6 01-01-90 01-10-90 582022 1002 O 1002 1002 O 15,124.00 15.09 0.00 154.50 1,496.95 68.50 3,302.25 350.70 : 9,751.10 9.73 :0.00 19,502.20 :1,120.00 901.60 12,625.20 : 4,m20
7 01-01-90 01-10-90 581139 184 168 952 952 O 14,495.25 15.23 0.00 185.50 1,430.98 68.50 3,143.74 333.20 : 9,333:f4 9.80 :0.00 18,666.67 :1,066.24 856.80 11,995.20 : 4,748 n
8 10-01-90 01-17-90 128691-3 489 115 604 588 16 6,954.00 11.83 0.00 150.25 680.38 68.50 2,421.59 210.35 : 3,422.94 5.82 :0.00 : 6,m,87 : 676.48 529.20 7,408.60 :(I,768.till

________________________________________________________________________________________________________________ ... .. - I I I ~. __ I _ __ _ _

• I 1 I I I

: 6024 1192 1216 1198 18126,978.60 : 0.00 979.5012,599.91548.0024,265.14 2,524.55 :86,061.50 : 11.69 :0.00 :172,123.00 8,079.68 6,m.20 90,694.80 ;66,87032
: 11.64 : 0.00 0.14 1.15 0.08 3.37 0.35 : :0.00 :
:::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::~::::::::::.::::::.:.::.::::::.: ::::::. -_: : _::::

HICHO POI: _
P.M.

COITAroI

BEST .~'/.~!:"'/':;LECCP~'



unifi UNIFICACION DE TERMINOLOGIA y CLASIFICACION
GASTOS EN DOLARES

POR PARTE DEL VENDEDOR/IMPORTADOR EN SUS LIQUIDACIONES

I # I TERM. EN INGLES I TRADUCCION I
1 Air/Ocean Freight Flete Aereo/Marítimo

2 Inland Freight Flete Terrestre
en el país importador

3 Customs Broker Agente Aduanero
Customs Charges . Desaduanaje

4 USDA Inspection Inspección Depto. de
Agricultura (nivel
estatal) para calidad y
condición

5 In/out charges Manejo en Puerto
Clearance Permiso (clareo)
Handlinq Manejo

6 Broker Comission Comisión del Agente
Aduanero

7 Broker Charqes Gastos del Broker

8 Fumigation Fumigación por insectos

9 Demurrage of container Estadia del Contenedor

10 Drayage Movilización (del
Contenedor-)

11 Repack Rework Reempacar

12 Ryan, Temperature, Recorder Marcador en cinta de
temperatura



rnelventa

CASO:----

COMERCIALIZACION DE MELON

COMPARACION DE FACTORES

(Venta Bruta en $ Depurado de Flete)

VENDEDOR: #1 #2

FECHAS NUMERO DE 9'5 12'5 15'5 18'5 23's 30's
Emp. Sal. Lleg. CONTENEDOR ..

Precio Alto $
Precio Bajo $

Precio Alto $
Precio Bajo $

Precio Alto $
Precio Bajo $

Cajas # Caias

12, 15, 18 = % % x Tamaño-
. Precio -X

9, 23, 30 = % '.
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LIQUIDATION STATEMENT

, HONDURAS
CENTRAL AMERICA

StAtement ttt 5-1211

------------------------------------------------------------------------------
DAte. 021292
------------------------------------------------------------------------------

Bcuc••
Lout .. D••cri ~t1.on SMip~.d Unit: P,.ic:. E.lCt.nd.d P,.1c:.----- ----------- ------- ---------- ---------_._---
243 CANTALOUPE 09'9 39 13.00 ~07.00

243 CANTALOUPE 12'S 2 10.70 21.40
243 CANTALOUPE 12'S 20 11.00 340.00
243 CANTALOUPE 12'9 14 12.98 181.12
243 CANTALOUPE 12'9 98 19.00 1,862.00
243 CANTALOUPE 1~'8 13 11.00 221.00
243 CANTAL.OUPE l~'S 49 20.00 980.00
243 CANTAl.OUPE l~'S 4 20.00 80.00
243 . CANTALOUPE l~'S 98 20.00 1,960.00
243 CANTALOUPE 1~'8 11 11.00 28~.00

243 CANTALOUPE l~'S 38 11.73 44~.74

243 CANTAL.OUPE l~'S '6 11.73 6'6.88
243 CANTALOUPE 18'S 49 20.00 980.00
?43 CANTALOUPE 18'S '8 16.00 928.00

CANTAl.OUPE lS'S 146 11.48 1,676.08
I.. J .. CANTALOUPE 18'S 49 20.00 980.00
4...5 CANTALOUPE 23'S 1 6.00 6.00
243 CANTAL.OUPE 23'S 4 7.00 28.00
243 CANTALOUPE 23'S 32 13.00 416.00
243 CANTALOUPE 23'S 11 13.00 221.00
243 CANTAl.OUPE 23'S 204 8.23 1,678.92

---_._-- --------------
Total Sal ••• 1008 '14.4~8.74

Advance. -1,008.00
Oc.an Fr.iQht -3,487.68
Handlin9 -~04.00

Commi•• ion -1,44~.8?

CU.tCMl. -80.04
In.pect10f1 M4264310 -80.'0
Repack ~ .•80 -4.00
Pr. S•••on AdvAnc. -7,a4e.6~

eNTEREO FEB 1 l1S82. --------------
Stat.lI\.nt Total' SO.OO

.. -- ._-
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PAGE 1

ACCOUN' OF SALE FOR CONTAINER 2b~4 DATE 03/12192

VENDOR ICO. eaNTAINE~ MO. ITE~IS) -

c-1~n-2b~ II 1v ARflIY~L DATE OUA"H! T1

00148 26b4 CANUlOUPES 0~/19/92 I,O():

KCNDURAJ

ORDEre , OF SIZE ITEM UHI T lNl.AMP WIPERATUl;f ,reOt.ER TOTAL ~ANDLING lOAClll6

IIUIIBE~ CAR TO/(5 PRICE FREIGHT RECOPDER CHAR6ES A~OUIIT CHARGES

18217 20 18 CANT 17.0000 0.00 0.0(1 O.OCl 340.00 10.0(\ pes

18zn 49 23 CANT 12.0000 0.00 o.~o: o.uO 588.0(1 24.5{l PCS

18281 49 ~3 CAMT 12. (\(\(uj n.M O.(IU 0.00 ~89.00 24,~ pes
18282 14b H CANT 12.0000 0.00 0.0-) O,O~i 1,7~2.00 73.00 pcs

IBZ63 H7 n CANT 12.Mull 0.00 o,Oll 0,(10 1,764.00 73.~0 pes

182as 57 18 CANr 17.00M o.or' 0.00 0.00 9,9.00 28. ~o PCS

!B28B J~ Z~ CANT 12.0(100 ~.VO O. (to O. (1(, m.OO 6.50 pes
!8288 9 30 CA~r a.oooo 0.00 ~.oo 0.0<1 be.(U) 4.OC pes
an2 n 18 CANT 17.00<lil (I.~(\ 0.00 0.00 933.0v 24.50 pes
18344 22 1~ C~T 17 .0600 0.00 0.00 O,(\() 374,00 11.00 PCS
18~4b 36 18 CANT 11.000" 0.00 0,(\0 0.00 612.00 18.00 PCS
18347 147 3(1 CAttY 5.OQO(l 0.00 0.00 0.00 73' .00 73.50 pes
16360 49 5& CANT 8.uOOO 0.00 U.OO 0,0(1 392.0<1 24.50 pes
183b' n Z3 CAHT 12 .0000 0.00 0.(1(1 O.M 1,17•• 00 49.00 pes
lU22 4q ~o CAIiT 7.0000 0.00 0.00 0,0(1 34~,0~ 24.~ pes
lB4~a s 15 CANT 0.0000 0.00 0.00 0.00 0.00 2. ~~ pcs
1S42a 13 IS CAHT 0.0000 0.00 0.00 O.W 0,0(1 6.50 PCi
18428 n n CANT 0.0000 0.00 O.W 0.(1(1 0.00 lidO pes
18429 1j 50 CANT u.OOOO O.Oil 0,(10 0.00 0.00 6,. OCI PCS

--------- "'--.._-_.- --._.-.-- -------.... .,--------
TOTALS: 1,1J02 0.00 v.Ou 0.00 10,b86.0(l 501.00
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"- ACCuU~T OF SALE FO~ CONTAINER 2b~4

YENDOR NO. CQNTAlhER NC. ITEM(SI
00148 Zbb4 CAHTALOU~£S

HO"DU~AS

C 1~2Hb3

PA~ ~
DATE O~/W92

ARRrY~t DATE GU~NTIT~

02/1QI'2 1,o0,

aRDE~ I Of SIZE !TEll
NUIl8EP. CARTONS

QUANTIT,: 1,001
QUANTITY SOLO: 1,002

UNI T
PRICE

INLAND TEMf£RATURE tROkER
FREIGHr RECORDER CHARGES

TOTAL
A"OUNT

HANDLING LDAOI~

CHARGES

torAL GROSS SALES................ 1~,.8b.OO

-
BRfArDOWN OF CaSTS I"CUR~EO

IIIIlAlID FREIGHT................... 0.00
TE"PERATURE RECORDER............. 0.00
JROt:ER CHARGES................... v. 00
, AlLOMED FOR SKQRTA6E: 0

SUPTOTAl. to. 10,"811.00
•• ::'::oz•••••

CO""ISSION.I01 ••.••••.••••
AI./OCEAN FA£liMT •.•..•••••••••.•
DRAyAGE., ............................ •
ADyAWCES ••••••••••••••••••• , •••••
CUSTO" CH.RGES •••••••••..••••••••
MANDlINE' ClEARANCE •••••••.•••••
T£II~ RECGRO£_ ••••••••.••••••••••
IIISJrECT "17~4~2 .
RfPt.CKIMO-PCS .

TOTAL DEOtICTlONS to.

1,°68.60
3,47u.00

0.00
0.00

73.51
~01.00

0.00
12.00
324.~O

~,509.71

leT PROCEEDS TO 8ROWER........................ ',176.29
aa••••::::••
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vendo1a VENTA EN DOLARES

ANALISIS POR VENDEDOR

I 1

VENDEDOR VENDEDOR
I

PROMEDIO O
IA B TOTAL

11 CAJAS VENDIDAS
% %

% DEL TOTAL 100%

VENTAS BRUTAS $ $ $

X CAJA $ $ $

COSTO POR CAJA: . $ $ $

COMISION: $ $ $

COSTO MENOS COMISION $ $ $

VENTAS NETAS $ $ $

X CAJA $ $ $
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