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Introduccion.

La comercializacion en México es indispensable ya que es el intercambio de bienes para el
beneficio econdmico de las empresas mexicanas. En este informe técnico se dara a conocer
como es la comercializacion del aceite crudo de palma, cuales son los contratos con los que
la empresa Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de
C.V. Necesita para poder llevar acabo la venta de su producto y como lo transportan desde
Chiapas a su destino, esta organizacion se dedica a la compra de fruta de palma de aceite y
hace su proceso de extraccion y como resultado proporciona el producto del aceite crudo de
palma. Asi mismo tiene vinculos con empresas que se dedican a la compra de productos,
como es el aceite crudo de palma y ademas de que se dedican a la elaboracion de productos
terminados para el consumo humano, estas refinadoras tienen relacion con empresas
extranjeras, llevandolas a una actividad econdmica en la cual hacen intercambios de
productos, asi como es el caso del aceite crudo de palma, la empresa Cooperativa Union de
Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. tiene acuerdos con refinadoras
llamadas Oleofinos, Oleoalimentos y Agroplam ingredients, estas compafiias son las
encargadas de hacer productos terminados y compran en territorio mexicano y extranjero,
esto se debe a que donde estan ubicadas no hay plantaciones de palma africana, es por eso
que estas empresas son destinatarias a recibir el producto, para esto se debe llevar a cabo un
proceso de ventas, en el cual la empresa se encarga de cumplir con los documentos y
pardmetros del producto con los que se deben verificar para un apto consumo.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la empresa Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de
C.V. se dedica a la comercializacion del aceite crudo de palma. En el transcurso de su
trayectoria en el mercado, han detectado problemas en la venta de dicho producto ya que
ellos trabajan el precio de una plataforma llamada CIF ROTTERDAM (CIF: costo, seguro
y flete. ROTTERDAM: pais vendedor de la mercancia transporte al puerto de destino y
seguro maritimo), que publica mes por mes de manera internacional el precio del aceite
crudo de palmay las empresas mexicanas compran este producto para la elaboracién de sus

productos terminados.

El aceite crudo de palma se paga a un menor precio ya que también las empresas que
consumen el aceite crudo de palma importan productos de empresas internacionales y estas
venden a un menor precio, el gobierno mexicano es quien establece los aranceles, pero no
los maneja de manera correspondientes, en cuanto al traslado de productos todo esto se ve
reflejado econdmicamente en las empresas mexicanas, devaluando el precio de los
productos y dando beneficio a las empresas extranjeras que vendan su producto a un menor
precio beneficidndose ambos por lo antes mencionado. Por ende la empresa Cooperativa
Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. se ve afectada al no

poder comercializar su producto al precio que la plataforma estipula.

Todo lo que conforma la comercializacién del aceite crudo de palma conlleva un proceso el

cual se explicara a continuacion;

La cooperativa tiene que solicitar documentos de cada empresa con la que vaya a realizar

una venta, los cuales son:

e Empresa legalmente constituida

e RFC

e Comprobante de domicilio

e Constancia de situacion fiscal actualizada

e ldentificacién oficial del encargado para la firma del contrato



e Empresa interesada de adquirir el producto, cuente con las facultades necesarias
para realizar el contrato de compraventa

e Opinion positiva del SAT (32D)

Por lo consiguiente, se transporta el producto a su destino, lo cual es por medio de fleteras,
como parte de la comercializacion y la logistica, la empresa estipula un contrato con los
acuerdos que forman parte de ello, con las empresas refinadoras Ilamadas Oleofinos,
Oleoalimentos y Agroplam Ingredients.

Estas compafiias también realizan contratos con empresas externas dedicadas a la renta de
fleteras para el transporte de productos liquidos, estas se encargan de llegar a la empresa y
transportar el productos a su lugar de destino, asi mismo dentro de sus contratos tienen
estipulado que ellos no se hacen responsable una vez que el producto sale de la empresa, en
el caso de Oleoalimentos que paga mas por el producto, la empresa Cooperativa tiene que
contratar la fletera, para mandar el aceite crudo de palma hacia Monterrey, Nuevo Leon.
Por ello concluimos en que la organizacion tiene problemas con el precio del aceite crudo
de palma ya que como se menciona con anterioridad las empresas que compran el producto

no pagan al precio que la plataforma CIF ROTTERDAM lo estipula.

1.2 Justificacion

La presente investigacion, detectamos un problema acerca del precio por el cual se paga el
aceite crudo de palma que es el que provee La Cooperativa Union de Palmicultores de la
Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. a sus clientes los cuales se encuentra dentro de los
estados de Nuevo Ledn, Jalisco y Veracruz. El precio se ve estipulado en una plataforma el
cual es CIF ROTTERDAM que publica mes por mes el precio del aceite, el cual las
empresas refinadoras no pagan al precio que la plataforma indica por la razén que le
compran a empresas extranjera a las que les pagan a un menor precio y este precio es el
mismo que le pagan a la Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C.
de R.L.deC.V.



1.3 Objetivo general
Conocer la logistica de ventas del aceite crudo de palma de la empresa Cooperativa Union
de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. Para la comercializacion del

aceite crudo de palma dentro de los estados de Nuevo Leon, Jalisco y Veracruz.

1.4 Objetivos especificos
1. Conocer el proceso de venta que realiza el proveedor, para comercializar su
producto.
2. Conocer el proceso de compra que realiza el cliente para obtener el producto.
3. Conocer otros aspectos del producto a la llegada a su destino terminante.

1.5 Limitaciones

En este apartado describiremos las limitaciones que detectamos en el transcurso de nuestra
investigacion, acerca de La Cooperativa Unién de Palmicultores de la Costa de Chiapas
S.C. de R.L. de C.V. Como mencionamos anteriormente esta empresa se dedica a
comercializar su producto, el cual es el aceite crudo de palma en los estados de Nuevo
Ledn, Jalisco y Veracruz por lo cual esto es una de sus limitaciones por que la empresa es
pequefia y es apta para cubrir Gnicamente una cantidad especifica no para mas estados. Otra
de sus limitaciones es que la empresa Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de
Chiapas S.C. de R.L. de C.V. Junto con sus clientes, consultan una plataforma llamada CIF
ROTTERDAM la cual estipula un precio por el cual es pagado el aceite crudo de palma a
nivel internacional y sus clientes también consumen producto extranjero, devaluando el
precio del aceite, ya que las empresas extranjeras lo importan a un menor precio dentro de

México, todo esto afectando econémicamente a la organizacion Cooperativa.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 De donde proviene la Palma africana

La palma africana es una especie de planta la cual tiene materia prima que las empresas de
la region utilizan para sacarle un mayor provecho es decir extraer su producto y asi
comercializarla a diferentes estados de la repuUblica mexicana, pero de donde viene
exactamente la palma africana pues bien; segun la plataforma palma de aceite en
Mexico,2014 dice que la palma de aceite es originaria de Guinea Occidental en Africa esta
misma pertenece a la familia Arecaceae y es una especie monoica porque tiene flores
femeninas y masculinas en una misma planta; su tallo es Unico y esbelto, rara vez
ramificado, puede ser liso o aspero y se cubre de fibras y espinas. Las palmeras jovenes
van desarrollando, durante sus primeros afios, una yema apical o palmito y su sistema
radicular, sus hojas se desarrollan cada vez méas grandes, y solo cuando han adquirido su
grosor definitivo empiezan a crecer en altura, manteniendo siempre un diametro constante a
lo largo de todo el tallo. EI nombre cientifico de la palma de aceite es Elaeis guineensis, y
asi se le denomino por elaion, que en griego significa aceite, y por el lugar de donde se
considera originaria, la region de Guinea en Africa. Es una planta perenne, ya que puede
vivir por muchos afnos; existen palmas con una edad mayor a 80 afios; Pero como cultivo en
produccion, se estima que el promedio de vida util es de 28 afios, debido a que la altura que

alcanza con la edad dificulta la cosecha de los racimos.

En nuestra investigacion la pagina de Intagri explica que la palma africana conocida por su
nombre cientifico (Elaeis guineensis Jacq.) es una especie originaria de la costa de Guinea
en el oeste de Africa, desde donde fue introducida a otras partes de Africa, sudeste de Asia
y Latinoamérica, asi mismo explica también que indonesia tiene la mayor produccion de
aceite y que de acuerdo con la FAO (Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacién y la Agricultura) este aceite crudo de palma se emplea en un sinnimero de
productos industriales como: aceites comestibles, mantequillas, mantecas, panificacion,
helados, detergentes liquidos, shampoo, tinte-pinturas, cosméticos, lubricantes, biodiesel,

entre muchos otros.!

! palma de aceite en Mexico,2014
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Bajo nuestra perpectiva la palma africana es un factor indispensable en las industrias ya que
gracias a ella existen una variedad de productos para el consumo humano y asi mismo las
empresas que estan en mismo rubro comercial tienen mayor numero de ventas y se ven

beneficiadas.

2.2 Como surge el aceite crudo de palma

El aceite crudo de palma es el resultado de la extraccion de la fruta de palma el cual lleva
un proceso industrial que va dependiendo del tipo de calidad que los clientes piden en el
contrato el CPO (Crude Palm QOil).

Para ello es importante conocer de donde proviene el aceite crudo de palma es por eso que
la pagina del grupo Ochoa sur explica que el CPO puede utilizarse directamente como
aceite o grasa de freir, mezclarse con otros aceites vegetales o afiadir a otros alimentos,
como helados, margarinas y platos preparados. Ademas, es usado también como materia

prima para la produccion de alimentos para animales por su alto aporte energético.

El aceite de palma contiene grasas saturadas e insaturadas. Algunos tipos de aceite de
palma contienen vitamina E y betacaroteno. Estos tipos de aceite de palma pueden tener
efectos antioxidantes. El aceite de palma refinado se obtiene blanqueando, desodorizando y

neutralizando el aceite de palma crudo.?

Las personas usan aceite de palma para prevenir y tratar la deficiencia de vitamina A.
También se usa para la malaria, enfermedades cardiacas, cancer y muchas otras

condiciones, pero no existe una buena evidencia cientifica que respalde estos otros usos.

El aceite de palma es la sustancia extraida del mesocarpio de la palma, el fruto de una

planta tropical, la palmera africana (Elaeis guineensis).

Aunque es de origen vegetal, contiene casi un 50% de &cidos grasos saturados, sobre todo
el acido palmitico. Es de color rojo, por su alto contenido de carotenos que, en igualdad de

peso, se encuentran en el en proporciones muy superiores a las de la zanahoria.

2 Grupo Ocho Sur - Aceites y derivados de la palma aceitera. (S. f.). OCHO SUR.
3 Aceite de Palma: MedlinePlus suplementos, s. f.
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Hay muchas razones por las que el aceite de palma se ha convertido en el aceite vegetal

mas consumido del mundo:

e Esecondmico y versatil.

e En alimentacidon, su condicion solida a temperatura ambiente y su textura untuosa
permite sustituir la mantequilla o las grasas hidrogenadas de muchos productos
procesados.

e Es un ingrediente dificil de sustituir en otros sectores industriales, como el de la
cosmetica o los productos de limpieza. Su cultivo es més rentable que el de sus
posibles sustitutos, el aceite de soja o el de coco.

Estas razones explican el auge del uso de este tipo de aceite, pero su consumo en altas
cantidades no es beneficioso, ademas de que la produccion de este aceite se concentra en
paises tropicales y su cultivo y fabricacion estd generando problemas medioambientales.

Ademas, el aceite de palma también se ha asociado con problemas nutricionales.

Es un aceite es muy rico en grasas saturadas, por lo que no es recomendable en el contexto
de una dieta saludable, ya que eleva el colesterol y puede favorecer la arteriosclerosis y
enfermedades cardiovasculares. Ademas es un producto refinado y en este proceso deja de
ser una grasa beneficiosa porque pierde los antioxidantes que contiene. Es preferible no

abusar de él. 4

El aceite es un material que se puede emplear en muchos productos terminados para el
consumo humando es por eso que para las empresas tiene que tener un control de calidad
que les exigen a las empresas con la que compran el aceite y asi poder vender sus productos
finales.

2.3 ¢ Comercializacion de los productos?

La comercializacion ha surgido desde mucho tiempo atrds desde que nuestros abuelos y

bisabuelos intercambiaban productos y despues se fue convirtiendo en venta de productos.

Para la Secretaria de Economia la comercializacion es el conjunto de acciones y

procedimientos para introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion.

4 Admin. (2020, 5 junio). ¢ Qué es el aceite de palma y para qué sirve? - Grefusa. Grefusa.
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Considera planear y organizar las actividades necesarias para posicionar una mercancia o

servicio logrando que los consumidores lo conozcan y lo consuman.

Comercializar un producto consiste en encontrar para €l la presentacion y el
acondicionamiento que lo vuelvan atractivo en el mercado; propiciar la red mas apropiada
de distribucion y generar las condiciones de venta que habran de dinamizar a los

distribuidores sobre cada canal.

La Secretaria de Economia apoya la insercion de las empresas nacionales a los mercados
mediante estrategias que les permiten identificar oportunidades potenciales, ingresar y
competir en ellos, al tiempo que desarrollan sus productos para cumplir con estandares cada
vez mas altos de calidad.®

Para Kotler & Armstrong (2012), la comercializacion se define como, una serie de
actividades que intervienen en el proceso por el cual un producto esta disponible para el

consumo, tales como compra, venta y distribucion.

Se llama comercializaciéon al proceso por el cual una empresa u organizacién genera
estrategias de promocion y venta de productos o cualquier tipo de prestacion de servicio de
manera que puedan alcanzar al consumidor de manera eficaz. Por definicion, se trata de una

actividad enteramente de naturaleza mercantil.

La comercializacién estd compuesta por todos aquellos organismos y actividades que tienen
asiento en el comercio de una sociedad. En sentido general, se refiere al conjunto de
organizaciones, actividades y legislaciones que dan forma al comercio. En un sentido mas
especifico, como metodologia aplicada a la creacion de estrategias para la comercializacion
de productos y servicios, se encarga de observar el comportamiento de los consumidores y

su relacién con la oferta de bienes y servicios que la empresa les hace disponibles.
Ambas acepciones son complementarias, puesto que permiten:

e por un lado, a nivel microeconémico, cumplir con los objetivos comerciales de una

organizacion determinada —esto incluso aplica a las organizaciones sin fines de

5> Secretaria de Economia - Comercializacion.

13



lucro— mediante la investigacion y la captacion de la demanda colectiva y
responder a ella;

e v, por el otro lado, inscriben a la misma actividad de la organizacién en un proceso
social mas amplio en el que intervienen factores macroeconémicos como son las
politicas regulatorias, los sectores productivos o comerciales, el comercio

internacional, etc.

La comercializacion comprende de manera integral la captacion y explotacion de materias
primas, su tratamiento y elaboracion, el trasporte y almacenamiento, los medios de
promocion, canales y puntos de venta, y el analisis de rendimiento de estas actividades.
Las distintas tareas que emplea una empresa para implementar una estrategia de

comercializacion efectiva son:

e EIl planeamiento integral de las estrategias de produccion, distribucion, promocion
y venta.
e Laejecucion de dichas estrategias

e El control y relevamiento de los resultados

El sistema asi constituido vincula a la actividad productiva con el intercambio comercial. Y
esto ocurre también para los bienes intangibles e intelectuales como desarrollo de patentes,

obras artisticas, productos informaticos y licencias de uso.

La comercializacién alna todos estos elementos dentro de un mismo ambito, lo cual

posibilita las distintas  transacciones entre  productores 'y  consumidores.’

6 Software DELSOL. (2022, 9 mayo). /> Comercializacion: ¢ Qué es exactamente?
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2.4 ;COmo surgio la comercializacion del aceite crudo de palma en
Meéxico?
México es un pais rico en cultivo y la palma africana es uno de los muchos factores que

forman parte de ello, la comercializacion se ha vuelto indispensable, ya que es un elemento

muy Util para el traslado y comercio de muchos productos elaborados en nuestro pais.

La palma africana o de aceite es una planta perenne, productiva desde los dos hasta los 28
afios, y proviene de la zona del Golfo de Guinea, en Africa Occidental. Las primeras

plantaciones en México se cultivaron en Chiapas, en los afios 50 del siglo pasado.

Este arbusto produce un fruto oleaginoso que debido a sus caracteristicas fisico-quimicas
debe procesarse en un periodo muy corto después de ser cosechado. Es por esta razon que
no puede comercializarse en el mercado mundial, como el resto de las oleaginosas; lo que

se distribuye es el dleo.

Los racimos de la palma llegan a pesar 70 kilogramos. De una porcién en plena madurez se
extrae hasta 20% de su peso en aceite crudo. De este producto se obtienen dos tipos de

aceites:

1. El depalma, que se adquiere de lapulpay es utilizado en la elaboracién

de margarina, manteca, alimentos congelados, aceite para cocina, entre otros.

2. EIl de almendra o palmiste, que se extrae de la semilla y posee un alto contenido
de acido ladrico, que es utilizado como materia prima en la produccién de jabones,

detergentes, cosméticos, tintas, asi como en la fabricacion de biodiesel.
Dentro de sus cualidades destacan las siguientes:
1. Esun antioxidante
2. Rico en beta caroteno
3. Contenido equilibrado de acidos grasos

4. Aporta vitaminas A, Dy E
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El Servicio de Informacion Agroalimentaria y Pesquera (SIAP) publicé la produccion
nacional de palma africana o de aceite para el 2017, siendo de 873,518 mil toneladas, en
una superficie cosechada de 65,805 hectéreas.

Esta planta se desarrollo6 en cuatro entidades; en el Golfo de México se
encuentran Veracruz y Tabasco, los que en conjunto aportaron 28.9% del volumen total; en
el  Pacifico  Sur, Chiapas aport6 57.3%; mientras que en la Peninsula de

Yucatan, Campeche participd con el 13.8% restante.’

D e eI 2 millones de hectareas con buen potencial
para la produccion de Palma de aceite.

Cerca de 4 milones de
hectareas con mediano
potencial para la produccion de
Palma de aceite.

(Imagen tomada de la pagina del Plan Sexenal de Palma de Aceite 2019 — 2024)8

Este cultivo es uno de los factores que caracteriza a México, formando parte de la gran
variedad de agriculturas que existen, abriendo puertas al comercio internacional y dando un

mayor valor econdmico a nuestra region.

2.5 Antecedentes de donde proviene el aceite crudo de palma

(palmicultores)

El agricultor realiza la compra de la planta de palma de aceite en los viveros, cuando la
planta alcanza un crecimiento favorable, se hace el trasplante al terreno en el que se realizar
la siembra. Es ahi donde se comienza con el cuidado de la palma, pues se tiene que regar y

colocarle fertilizante para que tenga un mejor crecimiento y obtenga mejores frutos, en el

7 De Informacién Agroalimentaria Y Pesquera, S. (s. f.). Palma africana o de aceite en México: cultivo tropical
aceitero. gob.mx.
8 (Plan Sexenal De Palma De Aceite 2019 — 2024, n.d.)
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cual este tiende a tener su produccion tres afios después de su plantacién, asi mismo, los
palmicultores buscan una empresa a la cual asociarse y es ahi donde tienen un acuerdo que
cada cosecha que obtenga realizara la entrega a la empresa para que esta pueda

comercializar el aceite crudo de palma.®

2.6 Antecedentes de la Cooperativa Unidn de Palmicultores de la Costa de
Chiapas S.C.de R.L. De C.V.

La primavera es una extractora que empezo en el afio 2015 y teniendo hoy en dia 8 afios de
trayectoria, sus inicios fue desde muy abajo hasta llegar en donde est4 ahora dando un
buen servicio en la cosecha de la palma de aceite para sus productores, lo que les da una
buena oportunidad de tener mas produccion en la fruta y sacando productos muy buenos
para sus clientes, esta empresa se dedica a la comercializacion de aceite crudo de palma en
el cual la materia prima son los racimos de fruta fresca que son adquiridas de sus asociados

que son pequefios productores que se encuentran dentro de los municipios.

Cerca de la primavera también hay otras empresas que se dedican al mismo giro comercial
que es la extraccion de aceite de palma lo que hace que esta empresa tenga una gran
competencia pues a pesar de no ser las Unicas en el mercado y estar formadas después de
las demas siempre buscan innovar en la calidad de sus producto logrando un buen punto de

venta para sus compradores, 10

9 R. Salazar; O. Ramos, comunicacién personal, 26 de abril de 2023

10 . Méndez (comunicacién personal, 26 de abril de 2023)

17



2.7Antecedentes de las refinadoras de aceite de palma de los estados que

la empresa comercializa.

2.7.1 Oleofinos S.A.de C.V.

Fundada por el Ingeniero José Luis Pérez Martinez a finales de los 70's, Oleofinos S.A. de
C. V. dio su primer paso de lo que hoy es GRUPO OLEOMEX.

La historia comenzé a tomar fuerza cuando Pérez Martinez inicio la produccion de aceite
de coco y, desde entonces, su legado continta en ascenso. En 1999 Grupo Oleomex se
adentré a la agroindustria con el cultivo y aprovechamiento de la palma africana en el

Sureste de México.

Con ese bagaje, todos los dias Oleofinos construye nuevas materias primas y productos
terminados en armonia con la naturaleza y la alimentacién humana, contribuyendo asi con

propuestas meramente saludables.

Dando por terminado su producto Oleoing que es un aceite comestible, asi como sus otros

productos como la panificacion, helados, cereales, salud y belleza.!!

2.7.2 Oleoalimentos S.A. de C.V.

Una empresa comprometida con la inocuidad y el desarrollo de aceites y grasas comestibles

con los estandares mas altos de calidad.

Oleoalimentos, S.A de C.V. es una empresa productora de aceites y mantecas comestibles,
harinas y jabon, con una gran historia y tradicion, basada en Monterrey N.L. Nuestros
productos «Lirio» se comercializan con mucho éxito desde 1908, estando siempre

comprometidos con nuestros clientes, con la calidad y con la mejora continua.

1 Oleofinos, s. f.



Historia

Los origenes de nuestra compafiia se remontan al afio 1908, cuando Don Aurelio Gonzalez
Flores, pionero de la industria alimenticia en la ciudad de Monterrey, comenzé a fabricar y

comercializar los productos Lirio. 1?

2.7.3 Agroplam ingredients S.A. de C.V.

Se encuentra ubicada en Veracruz, lleva aproximadamente lleva 10 afios en el mercado,
teniendo como productos terminados aceite RBD (Proceso de refinado, blanqueado y
desodorizado), oleina, harina y estearina, se caracteriza por abastecer a las industrias

transformadoras de productos finales por ejemplo Sabritas.*®

2.8 Definicidn de logistica y punto de vista segun autores.

En la actualidad la logistica es un medio practicamente indispensable, como herramienta
nos sirve para transportar a nivel nacional e internacional, dando a conocer nuestros
cultivos, productos que son elaborados en nuestra region, todo esto con el fin de dar
siempre la satisfaccion de los consumidores alrededor del mundo, por lo que por logistica
se explica que son las operaciones de transporte, almacenamiento y distribucion de los
productos en el mercado. Por ello, se considera a la logistica como operaciones externas a
la fabricacion primaria de un producto. En este sentido, es uno de los departamentos de las

empresas que mas se suele externalizar o subcontratar.

La logistica es un término cada vez mas utilizado en nuestros dias. Procede del concepto
militar francés ‘logistique’, donde se empezd a utilizar para denominar el transporte, el
suministro y el alojamiento de las tropas. Actualmente se utiliza también en el &mbito

empresarial. Principalmente en los sectores de marketing y distribucién.

Hay quien define la logistica como el arte de dirigir los materiales y productos desde la

adquisicion de las materias primas en la fuente hasta el consumo por el usuario final. 1*

12 productos Lirio. (S. f.). Productos Lirio
13 J. Méndez ( Comunicacién personal, 26 de abril de2023)
14 Arias, A. S. (2022). Logistica. Economipedia.
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Para Ferrel, Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramos, la logistica es “una funcion operativa
importante que comprende todas las actividades necesarias para la obtencion y
administracion de materias primas y componentes, asi como el manejo de los productos

terminados, su empaque y su distribucion a los clientes”.'®

Segun Lamb, Hair y McDaniel, la logistica es “el proceso de administrar estratégicamente
el flujo y almacenamiento eficiente de las materias primas, de las existencias en proceso y

de los bienes terminados del punto de origen al consumidor” 1°

Para Enrique B. Franklin, la logistica es “el movimiento de los bienes correctos en la

cantidad adecuada hacia el lugar correcto en el momento apropiado” */

La logistica es el proceso desarrollado por una organizacion desde el momento en que
adquiere los insumos o materias primas a los proveedores hasta que el cliente-consumidor
queda satisfecho con el producto o servicio que adquirio. Por lo tanto, un elemento
estructural del marketing es la efectividad en el funcionamiento de toda la cadena de

abastecimiento que finalmente percibe de manera positiva o negativa los clientes finales.

2.9 ¢Logistica de ventas y su definicion?

La logistica es muy esencial y se podria decir que es un herramienta muy poderosa si se
utiliza de la manera correcta, hoy en dia las empresas tienen que saber utilizarla, asi como
saber administrar su capital en diferentes aspectos ya sea a largo y corto plazo. En este
aspecto también tienen que saber en qué tiempo entregar sus productos, la calidad y la

eficiencia a la hora de distribuir y comercializar.

La logistica de ventas es el proceso de recibir, procesar y cumplir una orden de compra a lo

largo de la cadena de suministro de una empresa.

El objetivo de la logistica de ventas es hacer que el proceso comercial sea mas eficiente de

principio a fin.

1> Thompson
16 Thompson
17 Thompson
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Las actividades de logistica de ventas incluyen:

o Predecir la demanda de un producto o servicio;

o Ordenar las materias primas para producir los articulos;

« Ponerte en contacto con los proveedores para garantizar la prestacion del servicio;

e Asignar recursos de manera inteligente para ahorrar tiempo y dinero, sin sacrificar
la calidad;

o Agilizar el flujo de trabajo para garantizar que los articulos se entreguen a los

clientes dentro del plazo acordado.®

La logistica de ventas es el conjunto de procesos que permiten que un producto, una vez
que se ha realizado la compra, llegue a manos del comprador. Es decir, se trata de un tipo
de logistica destinada a que las ventas pueden materializarse, lo que suele implicar
transportar el producto comprado desde el almacén hasta las manos del cliente, lo que debe

hacerse ademas en tiempo y forma de acuerdo a las condiciones de venta.
Las funciones de la logistica de ventas son varias. Las mas importantes son las siguientes:

e Transportar el producto desde el almacén hasta el comprador.

e Entregar el producto al comprador en tiempo y forma de acuerdo a las condiciones
de venta estipuladas.

e Garantizar que la distribucién de los productos se lleva a cabo de forma sostenible y
optimizada, buscando siempre evitar los sobrecostes que encareceria
innecesariamente la distribucion del producto.

e Aportar valor afiadido al proceso de compra al permitir que esta se complete en las
condiciones estipuladas en la venta, buscando siempre garantizar la plena
satisfaccion del cliente.

e Contar con los mecanismos necesarios para activar los procesos de logistica inversa

en el caso de que fuera necesario.*®

18 Zendesk. (2023, 6 febrero). Logistica de ventas: 5 motivos para invertir en tecnologia. Zendesk MX.
| ogistica de ventas: la clave del éxito de los negocios online, (s. f.)
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La logistica es una funcion o herramienta que dia a dia se mantiene actualizada y da una
mejora a la forma de como tratar con los clientes y futuros clientes para que siempre tengan

una buena experiencia y una satisfaccion que los haga volver.

2.10 Andlisis FODA de la cooperativa.

El analisis FODA es una teécnica que se usa para identificar las fortalezas, las
oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o, incluso, de algun proyecto
especifico. Si bien, por lo general, se usa muchisimo en pequefias empresas, organizaciones
sin fines de lucro, empresas grandes y otras organizaciones; el analisis FODA se puede

aplicar tanto con fines profesionales como personales.?

Ya que a través de la definicion que se describidé vemos la importancia del FODA es por
eso que a continuacion se ejemplifica el FODA necesario para la empresa Cooperativa
Unién de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V.

FORTALEZAS DEBILIDADES
o Basculas certificadas o Cuestiones ambientales
o Calidad o Falta de proveedores de materia
o infraestructura prima

o Fallas técnicas
o Mal ubicacion de areas de

infraestructura
OPORTMIDADES AMENAZAS
o Nuevos socios y nuevos clientes o Problemas sociales
o Aumento en la produccion de fruta o Robo de producto desde la salida de
de palma de palma la planta hasta el lugar del destino
o Apoyo a los proveedores o Deslealtad de los productores

Fuente de elaboracion propia.

20 Raeburn (2021) Andlisis FODA: qué es y cdmo usar (con ejemplos) [2021] e Asana. asanas
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2.11 Proceso de compra

La compra involucra dos partes principales: el comprador y el vendedor. Otras entidades
pueden formar parte del proceso como intermediarios. Existen, por ejemplo partes
interesadas, secundarias, como los agentes comerciales, de crédito y de compra. Los
agentes de compra, que participan a nombre del comprador (y en ocasiones también del
vendedor), son contratados principalmente por las pequefias y medianas empresas
(PYMES) para que lleven a cabo procesos de licitacion, oferta, evaluacion, facturacion y
pago, que pueden combinarse con otras responsabilidades, como embalaje, marcado, envio,

licencias de exportacion y seguimiento en Aduanas.?!

El proceso de compras es un modelo sistematico que representa las etapas por las que pasa

un consumidor desde que toma la decision de adquirir tu producto o servicio.

En otras palabras, es la ruta que toman tus clientes mientras deciden hacer negocios

contigo.

Es similar a un embudo de compra en el sentido de que se trata de un camino que fluye
hacia abajo en la parte superior (a medida que los prospectos toman conciencia de tu
marca) y termina mas estrechamente en la base (mientras tus clientes potenciales se

convierten en clientes de pago).

Fases del proceso de compras

1. Reconocimiento de Necesidad

El proceso de compras comienza cuando un consumidor se da cuenta de que tiene una
necesidad. Se da cuenta de que tiene un problema que desea resolver o un vacio que desea

llenar.

Pueden estar conscientes de que quiere cambiar su realidad o situacion. O pueden tener una
idea de lo que lo ayudara, pero no esta seguro de que marca, producto, servicio o solucién

proporcionara la mejor opcion.

21 (El proceso de compra, s. f.)
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2. Busqueda de informacion

La siguiente fase del proceso de decision de compra comienza cuando el cliente comienza a
buscar informacién que le ayudard a resolver su problema. Sabe que necesita algo para

arreglar su situacion, pero no esté seguro de cual es la mejor solucion.

Entonces, empieza a buscar informacion que lo ayudara a comprender mejor su situacion e

identificar qué solucionara sus problemas.

En este punto, el cliente con frecuencia recurre a la investigacion online y realiza

busquedas para encontrar soluciones.
3. Evaluacion de opciones

Una vez que se completa la busqueda de informacién inicial, los clientes comienzan a
reflexionar sobre lo que aprendieron o descubrieron. Comienzan a evaluar sus opciones

para determinar cual es la mejor solucién para su problema.
Los clientes en este punto del proceso de compras tienen mucho que considerar.

Deben determinar qué solucion es la mas confiable, asequible, de la mas alta calidad y de
mayor rendimiento. Buscan razones para entender por qué una solucién tiene mas

beneficios que la otra.
4. Decision de compra

En esta fase del proceso de compras, el cliente esta listo para apretar el gatillo y hacer una
compra. Han tomado su decisién sobre qué producto, servicio, marca o solucién es mejor

para ellos y estan listos para comprar.

La investigacion y la evaluacion han terminado, por lo que ahora el cliente solo necesita un

camino claro para comprar.

Para que tu marca lo ayude a atravesar esta etapa, es necesario que tu producto o servicio

sea facil de adquirir.
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También, debes usar refuerzos adicionales (como testimonios, resefias, descuentos, etc.)
que lo lleven a la compra y evite los elementos negativos (malas criticas, barreras, gastos

adicionales, etc.), lo que haréa que los clientes se alejen.
5. Evaluacion post-compra

En esta Gltima etapa del proceso de compras, la ruta hacia la compra estd completa. El
cliente ya compro tu producto. Pero eso no significa que su viaje esté completo. Ahora es el

momento cuando reflexiona sobre si tomo la decision correcta.

El cliente considerard si tu solucion se ajusta de forma precisa y completa a sus

necesidades. Decidira si valié la pena el costo y si tu marca cumplio sus promesas.
Sentiran satisfaccion o remordimiento del comprador.

En el primer caso, el cliente podria volver para hacerte otra compra. Pero si es el tltimo, el
cliente podria rechazar tu marca, nunca hacer otra compra e incluso compartir su

experiencia negativa con otros.?

Proceso de venta.

El proceso de ventas es la secuencia de fases necesaria para convertir las oportunidades en
una venta, desde que se genera un lead hasta que se concluye el negocio. Obviamente,
todos los procesos de venta no son iguales ni siguen las mismas etapas, depende del tipo de
negocio, la naturaleza de los productos o servicios e, incluso, del perfil del cliente.

Si trabajas como auténomo, es probable que realices mas ventas transaccionales, de manera
que cada venta se concluird durante el contacto con un cliente. Si tienes una pyme, es
posible que realices ventas complejas, con un ciclo mas largo, que demandan mas

planificacion.

22 peralta (2023) Proceso de Compras: Conoce Qué es y Cuéles son sus Fases.

25



Las caracteristicas del proceso de ventas

Cada negocio es Unico, de manera que debe disefiar un proceso de ventas que responda a
sus caracteristicas y satisfaga las necesidades de su publico objetivo, pero en términos

generales debe cumplir estos requisitos:

e Centrado en el cliente. Los consumidores actuales tienen acceso a una gran
cantidad de informacion sobre los productos y a un universo practicamente infinito
de opciones en Internet, de manera que las empresas deben alinear las fases de su
proceso de ventas con los hébitos de compra de sus clientes, poniéndolos en el
centro de su estrategia de marketing.

o Orientado a objetivos. Es importante establecer de antemano los objetivos y
resultados que se espera alcanzar en cada etapa del proceso de ventas y durante el
paso de una fase a otra, para poder dar seguimiento a la actividad del equipo de
ventas y cambiar todo aquello que no funcione.

o Comprensible. Un proceso de ventas eficaz debe ser facil de comprender para
todas las partes implicadas. Tanto los agentes de ventas como los especialistas en
marketing deben entender cada etapa y elemento del proceso, por lo que es
fundamental definir claramente las acciones necesarias para eliminar todo tipo de
ambigiedad y reducir los errores.

e Replicable. Las fases y acciones del proceso de ventas tienen que ser lo
suficientemente estandarizadas y generales como para poder repetirlas en diferentes
circunstancias y escenarios de ventas sin tener que aplicar cambios sustanciales.

o Flexible. Al definir las fases del proceso de ventas, también es necesario prever
cierto margen para los imprevistos, las necesidades cambiantes del negocio o las
peticiones especificas de los clientes, por lo que debe admitir pequefias
modificaciones para adaptarse a las peculiaridades de las distintas operaciones de
ventas.

e Medible. Todo proceso de ventas debe incluir acciones y actividades que se puedan
medir a traves de indicadores clave de rendimiento, para garantizar el cumplimiento

de los objetivos y facilitar la mejora.
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¢,Cuales son las fases del proceso de ventas?

1. Prospeccion

En esta primera etapa del proceso de venta tienes que buscar a tus clientes
potenciales. Puedes comenzar identificando a las personas que llegan a tu sitio web, te

siguen en las redes sociales o comentan en tu blog.

Todas esas personas no se convertiran en clientes, debes identificar a tu prospecto. El
prospecto es un cliente potencial que podria estar interesado o, incluso, listo para comprar
tus productos o contratar tus servicios. Se trata de aquellos consumidores que tienen una
necesidad que puedes satisfacer, poseen la capacidad econémica para comprar y/o tienen

poder de decision en su empresa, un detalle fundamental si vendes a otras pymes.
2. Acercamiento

Antes de realizar una llamada de ventas en frio o enviar un correo electronico, es
importante que conozcas mejor a tus clientes potenciales. Por eso, en esta etapa del
proceso de venta debes profundizar en el prospecto y familiarizarte con sus
necesidades, habitos e intereses. Puedes comenzar con datos basicos como el nombre,

edad, género, profesion e intereses.

Para crear esa base de datos, puedes usar tu sitio web disefiando un lead magnet que
aporte valor a los visitantes y los anime a rellenar un formulario en el que te brinden
esos datos basicos. Una estrategia eficaz consiste en ofrecer un ebook o whitepaper sobre

un tema que les interese o disefiar una oferta exclusiva para los clientes que se suscriban.
3. Calificacion

Esta fase del proceso de ventas es esencial porgue te permitira optimizar tus recursos
y energia. La calificacion de leads es un proceso mediante el cual decides si el prospecto
puede convertirse en un cliente o no. En practica, analizas si es probable que avance en el
embudo de ventas. Al detectar en tu base de datos los leads que tienen méas probabilidades

de comprarte un producto o contratar un servicio, podras enfocar tu atencién en ellos.
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Para calificar los leads, puedes preguntarte si coinciden o se acercan al perfil de tu
cliente ideal. Ten en cuenta sus necesidades y prioridades, el presupuesto del que disponen
y la autoridad dentro de la empresa, en caso de que trabajes con otras pymes. Puedes
evaluar su interés por tus productos o servicios analizando el nivel de interaccion en las
redes sociales, el nimero de veces que visitan tu web, la tasa de apertura de correos

electronicos o las descargas de contenidos.
4. Presentacion de la oferta

En esta fase de la venta, debes usar la informacion que has recopilado sobre tus
clientes potenciales para segmentarlos y crear diferentes mensajes que se adapten a
sus perfiles, tomando en consideracion en qué punto del embudo de ventas se
encuentran. Por ejemplo, un lead que se encuentre en la etapa de atencidn o investigacion
necesitara mas informacion para tomar su decision, mientras que otro que se halle en etapas

mas avanzadas estara listo para escuchar tu solucion.

Para poner en marcha esta estrategia, puedes recurrir a diferentes canales de comunicacion,
como contactar mediante el correo electronico, hacer una Ilamada telefénica o solicitar una
cita presencial. Elige el canal mas adecuado segun las caracteristicas de t0 producto o
servicio y las preferencias de tu cliente potencial, pero asegurate de dejar claro como tu

producto o servicio puede satisfacer su necesidad o solucionar su problema.
5. Negociacion

En esta etapa de la venta, el cliente potencial ya tiene la informacién sobre tus
productos o servicios, de manera que tendras que convencerle de que son la mejor
opcion para satisfacer sus necesidades o resolver su problema. Si vendes directamente a
los consumidores, lo méas importante es disminuir su percepcion de riesgo. Si los
consumidores perciben que existe un riesgo elevado de equivocarse en su eleccion,
preferiran no comprar. Brindar una garantia amplia o un reembolso son estrategias eficaces

para vencer esa resistencia.
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6. Cierre de laventa

En algunos casos, no basta con que el prospecto acepte la compra, necesitaréis seguir
negociando otros detalles, como las condiciones de entrega o los plazos de pago. No es
raro que muchas ventas se esfumen precisamente en esta etapa porque ambas partes no
logran ponerse de acuerdo en detalles esenciales que pueden representar un coste afadido

para la pyme o el auténomo.

Por tanto, afronta esta etapa del proceso de venta con calma vy, si es necesario, pide
permiso al prospecto para volver a contactarlo con més detalles. También puedes poner

en practica diferentes técnicas de cierre de ventas para acelerar el proceso, desde asumir

que el trato ya estd atado hasta usar una serie de preguntas para conseguir el “si”” definitivo.
7. Servicio de postventa

El proceso de ventas no termina cuando se cierra el trato o se produce la venta.
Fidelizar a un cliente es fundamental para lograr que haga compras recurrentes. De
hecho, a las pymes les cuesta seis veces mas conseguir un cliente nuevo que retener uno

antiguo. Para ello, debes brindar un buen servicio de postventa.

Tu cliente debe saber que estarads ahi para solucionar cualquier problema, lo cual
sentara las bases para crear una relacidén de confianza que, méas adelante, te permitira
ofrecerle otros productos o servicios. También es vital que sepas si le gusto el producto o
se siente satisfecho con el servicio, ya que esa retroalimentacion te permitird mejorar tus
ofertas de cara al futuro. Ademas, un cliente satisfecho es sinénimo de buenas referencias

que haran crecer tu negocio.?

235i (2022) Proceso de ventas: qué es y cudles son sus fases. ConAvalSi, avales y financiacién.
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA.

La Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas Sociedad Cooperativa de
Responsabilidad Limitada de Capital Variable, se encuentra ubicada en el ejido Rancho

quemado, municipio de Jiquilpan, Chiapas.

PLANTA DE

& PLANTADE PALMICULTORE.. X &

Ver atracciones que estén cerca

Cooperativa Union
de Palmicultores de la...

¢

Cooperativa Unién de Palmicultoresde L.y
la Costa de Chiapas @“

4.5 (1,067)
Parque nacional - & - & 1 h 3 min
Cerrado - Abre a las 09:00 del vie

A g ‘. S E
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Como se hablo en el capitulo 2.4 México solo tiene cuatro entidades en las cuales tienen
siembra de palma 2 en el Golfo de México que son Veracruz y Tabasco, 2 en el Pacifico

Sur que son Chiapasy Campeche.

Estados Superficie establecida
Chiapas 63,670

Tabasco 13,862

Campeche 18,056

Veracruz 5,000

Total 100,588

De los cuales se puede observar que Chiapas es el que mas produccion de aceite

proporciona.

Concepto de poblacion
El término poblacién es de uso comun en distintas ciencias, tanto naturales (por ejemplo, la
biologia) como sociales y formales (especialmente la demografia y la estadistica), pero su

definicion no siempre se hace en un mismo sentido especifico.

El uso popular y comdn de esta palabra remite a la cantidad de personas que hay en un
determinado momento en un lugar especifico. Este concepto es similar al que maneja la
estadistica, que se usa para los integrantes de cualquier muestra: si entrevistamos a 200

turistas europeos en un balneario en Marruecos, ésa es la poblacion estadistica.

La demografia es la ciencia que estudia las poblaciones y se interesa por las personas que
habitan una geografia determinada. Es decir que las considera como un ente colectivo con
continuidad en el tiempo, cuyos individuos comparten caracteristicas y conductas que

determinan esa permanencia.?*

24 (Concepto de poblacidn - qué es, caracteristicas, absoluta y relativa, s. f.)
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Concepto de muestra

Muestra es una porcion de la totalidad de un fenémeno, producto o actividad que se

considera representativa del total también Illamada una muestra representativa.

Muestra viene de mostrar siendo que da a conocer a los interesados o publicos objetivos
resultados, productos o servicios que ejemplifican o sirve como demostracion de un tipo de

evento, calidad o la estandarizacion.

En estadisticas, la muestra es una porcion extraida mediante métodos especificos que
representan los resultados de una totalidad llamada poblacion usando la probabilidad como,
por ejemplo, “la muestra estadistica de 100 personas que se someten a una encuesta para

conocer la satisfaccion de un producto”.?®

Cualitativo significado.
El término cualitativo es un adjetivo que proviene del latin qualitativus. Lo cualitativo es
aquello que esta relacionado con la cualidad o con la calidad de algo, es decir, con el modo

de ser o con las propiedades de un objeto, un individuo, una entidad o un estado.

El adjetivo "cualitativo™ se usa para expresar el tenor de calidad de una cosa, bien sea en
comparacidon con otra, consigo misma o con un paradigma ideal. Por ejemplo: “La
invencion del Smartphone representa un salto cualitativo en la historia de las

comunicaciones”.

El término se usa también para referir procesos de andlisis enfocados en las variables de
cualidad y calidad, entre los que podemos mencionar: investigacion cualitativa o
metodologia cualitativa, enfoques cualitativos, informes cualitativos, analisis cualitativo,

etc. 26

El tipo de metodologia que utilizamos para la entrevista es cualitativa y fue dirigido hacia
el Lic. Jesus Mendez Hernandez ya que es la unica persona encargada, del proceso de la
comercializacion del aceite crudo de palma en la empresa Cooperativa Union de
Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V.”

% Significados (2016)
26 Sjgnificados (2018)
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Enfoque del método cualitativo

o Teoria fundamentada: la cual recopilamos datos sobre el tema de nuestro interés y
desarrollamos teorias a través de un método de investigacion inductivo ( proceso de
razonamiento que se basa en la observacion y la experimentacion para llegar a la

conclusion)

Segun Glaser (1992), la Teoria Fundamentada es una metodologia general que utiliza el
método de comparacidén constante, en la cual se lleva acabo de manera simultanea la
recoleccion de datos y aplicacion sistemética de un conjunto de métodos para generar una

teoria inductiva sobre un area sustantiva.

3.2 Muestra de la entrevista

A continuacion se describen las preguntas realizadas al Licenciado Jestis Méndez
Hernandez, el cual es el encargado de la comercializacion de la empresa en la Cooperativa
Unién de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V.

1. ¢Como fue que decidieron comercializar el aceite, en los estados de Nuevo Leon,
Jalisco y Veracruz?

2. ¢Cudles son los requisitos para logistica del aceite crudo de palma?

3. ¢Qué tan importantes son los requisitos solicitados?

4. ¢Cuéntas toneladas de fruta, tienen que tener para cubrir con los pedidos de aceite,
que solicitan los clientes?

5. ¢De qué manera solucionarian, si en dado caso un cliente realiza una cancelacion
de contrato?

6. ¢Qué sucede si en dado caso, el aceite crudo de palma al llegar a su destino, no
cuentan con los sellos de seguridad correspondientes o alterados?

7. ¢Cual es el tipo de divisa que utilizan para la comercializacion? ¢Por qué?

8. ¢Ustedes desde la parte de la comercializacion tienen alguna plataforma a la cual

consultan para conocer el tipo de cambio de divisa?
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9. Se sabe que Mexico solo cumple con el 35% de la demanda en la comercializacion
del aceite crudo de palma ¢ Cuél es su opinién al respecto?
10. (Qué piensa al respecto, de los productos terminados de las empresas donde

realizan la comercializacion del aceite crudo de palma?
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CAPITULO IV. PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS
RESULTADOS

A continuacién se muestran la contestacion de la entrevista que se le realizo al Licenciado
Jestus Méndez Hernandez y asi mismo también el andlisis de resultados de las mismas

preguntas dando como respuesta a nuestro objetivo general y objetivos especificos.

4.1 Entrevista al encargado de la empresa.

1. ¢Como fue que decidieron comercializar el aceite, en los estados de Nuevo
Leon, Jalisco y Veracruz? En la busqueda de clientes y precios mas competitivos,
Ilegamos a realizar contratos de ventas con ellos.

2. ¢Cudles son los requisitos para logistica del aceite crudo de palma?

La empresa solicita documentos de los:
Clientes:
e Empresa legalmente constituida
e RFC
e Comprobante de domicilio
e Constancia de situacion fiscal actualizada
¢ ldentificacién oficial del encargado para la firma del contrato
e Empresa interesada de adquirir el producto, cuente con las facultades
necesarias para realizar el contrato de compraventa
e Opinion positiva del SAT (32D)

Vendedor:
e Acta constitutiva de la empresa
e RFC
e Constancia de situacion fiscal actual
e Opinion positiva del SAT (32D)
o Identificacion oficial del representante legal

e Comprobante de domicilio de la empresa
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e Datos bancarios de la empresa
Embarque:

e Orden de compra

e (Carta porte

e Licencia del chofer

e Certificado de calidad de limpieza de los tanques

o Carta de envid

e Numeros de sellos de seguridad

e Hojade calidad

e Tickets del pesaje
¢ Qué tan importantes son los requisitos solicitados?
Fundamentales porque, sin ellos no se podria realizar la comercializacion del
producto
¢ Cuéntas toneladas de fruta, tienen que tener para cubrir con los pedidos de
aceite, que solicitan los clientes? Dependeria del contrato, lo que se alla pactado

cada mes, puede variar entre las 300 a 500 toneladas

¢De qué manera solucionarian, si en dado caso un cliente realiza una
cancelacion de contrato? Se tendria que platicar con una anterioridad de dos
meses, para llegar a un acuerdo economico por el afecto de una cancelacion de
contrato|

¢ Qué sucede si en dado caso, el aceite crudo de palma al llegar a su destino, no
cuentan con los sellos de seguridad correspondientes o alterados? Primero el
cliente tendrd que reportar el incidente, siempre y cuando sea el caso en que la
empresa corra con el costo de traslado y seguro de carga, si fuera el caso.

¢ Cual es el tipo de divisa que utilizan para la comercializacion? ¢ Por qué?

El Ddlar, porque la empresa checa una plataforma donde se publican los precios de
manera internacional, por ello el precio esta en ddlares y realizan las transacciones a
pesos mexicanos

¢Ustedes desde la parte de la comercializacion tienen alguna plataforma a la

cual consultan para conocer el tipo de cambio de divisa? Si, La plataforma que
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consultamos es, El Diario oficial de la federacion (DOF), ademas de que tambien
tenemos otra plataforma en la cual consultamos el precio del aceite la cual lo
publican de manera internacional y se llama CIF ROTTERDAM.

9. Se sabe que Meéxico solo cumple con el 35% de la demanda en la
comercializacion del aceite crudo de palma ¢Cual es su opinion al respecto?
Que necesitan ser auto eficientes, para abastecer el mercado mexicano, es decir que
se tiene que ampliar las plantaciones de palma de aceite en los estados que se
cultiva la palma

10. ¢ Qué piensa al respecto, de los productos terminados de las empresas donde
realizan la comercializacion del aceite crudo de palma? Que son de buena
calidad y ayudan a satisfacer las necesidades de nuestros consumidores y realizan

una inversion en nuestra empresa

El andlisis de resultados es la parte final y conclusiva de una investigacion; en él vamos a
procesar toda la informacion que ha ido apareciendo en nuestro estudio, a intentar
presentarla de manera ordenada y comprensible y a intentar llegar a las conclusiones que

estos datos originan.?’

De acuerdo con nuestros objetivos planteados se logré conocer acerca de la logistica de la
empresa, procesos administrativos del proveedor, clientes y los productos terminados

derivados del aceite crudo de palma.

Con base a la entrevista con el Lic. Jesis Méndez Hernandez el encargado de la
comercializacion del aceite crudo de palma en la empresa Cooperativa Union de
Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. nos comenta acerca de nuestras
dudas sobre la logistica que implementan para poder llevar el producto a su lugar de
destino, como son los documentos que solicitan principalmente a los clientes y tanto ellos
ya que necesitan abalar que son una empresa completamente responsables, los documentos
son los siguientes: a los compradores que sean una empresa legalmente constituida,
Constancia de situacion fiscal actualizada, e ldentificacion oficial del encargado para la

firma del contrato, etc. Para la empresa como proveedora, Acta constitutiva de la empresa,

27 (Software DELSOL, 2022) Como hacer un andlisis de resultados.
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Constancia de situacion fiscal actual, Opinidn positiva del SAT (32D), ldentificacion
oficial del representante legal, y para el embarque se solicitan documentos importantes ya
que sin ellos no se puede mover el producto de la empresa, para ello se requiere, la Carta
porte que es, la que el conductor de la fletera tiene que llevar, la orden de compra de la
empresa que lo expide, también el documento en donde avale que los tanques de la fletera
van de una muy buena calidad, estos son algunos de los documentos que el Licenciado nos
dio a conocer con los que trabaja junto con sus clientes. Todos estos documentos son
fundamentales ya que son necesarios para realizar la venta del producto, y la firma de
contrato. De igual manera para que la empresa puedan cumplir con lo que el cliente, pide en
el contrato, es posible que necesiten de trecientas a quinientas toneladas de fruta de palma
de aceite, es una cantidad de aceite bastante favorable pero también en temporadas de
cosecha baja suelen tener problemas para conseguir la cantidad que necesitan, pero hasta el
momento no se han visto afectados, otro caso seria también que un cliente les cancele un
contrato lo cual afecta a la empresa que produce el producto, por ello como parte del afecto
llegan a un acuerdo econdmico del cliente por causa de perdida. En el transcurso del
transporte del producto la pipa cuenta con sellos de seguridad que la empresa otorga para
que el aceite crudo de palma llegue a su destino sin ninguna falla con el kilaje, pero si en
dado caso uno de los sellos llegan alterados el cliente se tendrd que comunicar con la
empresa y reportar el incidente el cual solo sera valido si la organizacion corre con los
costos de traslado y seguro de carga. Esta empresa consulta dos plataforma la cual es DOF
y CIF ROTTERDAM una para saber el precio del dolar y la otra para saber el precio por el
cual se paga el aceite crudo a nivel internacional, y asi poder pactar una cantidad que el
cliente tiene que pagar, como hemos detectado en el planteamiento del problema que las
empresas mexicanas no paga al precio que la plataforma indica, esto afecta a la economia
de las empresas extractoras de aceite de nuestra region. Como ultimo punto el licenciado
dio su opinion acerca del por qué Meéxico solo cumple con el 35% de la demanda del aceite
en la cual dio a conocer que necesitan ser auto eficientes, para abastecer el mercado
mexicano, es decir que se tiene que ampliar las plantaciones de palma de aceite en los
estados que se cultiva la palma. Ademas que los productos que se elaboran con el aceite de
palma son productos de excelente calidad. También durante una conversacion el Licenciado

Jesis Méndez Hernandez nos comentd que para la logistica de la empresa en la
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comercializacion del aceite crudo de palma, pagan la fletera para el transporte haciéndose
responsable de todo tipo de riesgos posibles que puedan ocasionarse en el trascurso de
llegada a su destino, mientras sea el caso del estado de Nuevo Leon, monterrey, para las
empresas de los estados de Jalisco y Veracruz ellos mandan la fletera es decir que la
empresa Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V.

se deslinda de toda responsabilidad al momento de salir el producto de la empresa.

Respecto al planteamiento del problema, creiamos que una posible problemaética iban a ser
las fleteras donde se transporta el producto ya que no cumplian con el horario que se
establecia y en ese caso iban a tener complicaciones con los clientes, pero al conocer mas a
fondo la organizacion, nos dimos cuenta que para ellos eso no es un inconveniente, porque
cuando eso ocurre llegan a un acuerdo con los clientes, posteriormente en un lapso de
tiempo al conversar con el Licenciado llegamos a la conclusién que su problema

exactamente es el precio del aceite.
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4.2 Analisis de resultados
1. En la propuesta de crear una organizacion. Es posible crearla, porque las empresas
mexicanas se beneficiarian al tener una organizacion que apoye en el crecimiento de

su economia y mas si ven que su producto se va a estar pagando a un precio justo.

A continuacion se muestra como es que México importa el aceite crudo de palma de paises

extranjeros es por eso que a las empresas mexicanas les pagan a bajo precio su producto:

Importaciones Totales 2018
410,063 toneladas

B COSTA RICA B GUATEMALA
COLOMBIA ENICARAGUA
OECUADOR OHONDURAS

Grafica tomada de comexpalma?

PRODUCCION MUNDIAL DE ACEITE DE PALMA
Volumen en Miles TM
Fuente: Oil World Annual 2018

73,157

68,601
62,605 04300
58,462
55,947
52,466
roay 951
42903 44986
37,920 | I

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

28 (Situacién Nacional 2019, n.d.)
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2. Crear acuerdos con industrias extractoras y con el gobierno

Comportamiento Nacional de Consumo, Importaciones y Produccion de
Aceite de Palma
Volumen en miles (1000) TM

m Volumen de Importacion m Consumo Nacional m Produccién Nacional

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Como se puede observar hay un mayor consumo de aceite de palma en México, es por ello
que para nosotras es factible crear acuerdos con empresas extractoras y con el gobierno
para que el aceite se pague a un mejor precio, ya que en la grafica muestra que aqui en
México se consume la mayor parte de aceite pero no quiere decir que aqui mismo lo
compren, porque en la primer grafica se muestra que la mayor importacion del aceite son de

empresas extranjeras.
3. Inversion de su propia fletera

Al comprar su propia fletera la empresa haria una inversién de $ 600,000.00 pesos, es el
precio que la fletera les costaria y de lo cual esta inversion la recuperaran en un largo plazo,

ya que en cada venta que hagan el servicio de la fletera la cobrarian en $ 146,000.00.
4. Asociacion con empresas que renten fleteras.

Al asociarse con una empresa que rente fleteras la cual las dos tendran ganancias sobre los
pedidos que se le hagan a la Cooperativa, en esta parte la empresa que se asocie va a tener
la mitad de ganancias del costo del flete y un porcentaje de la venta del aceite crudo de

palma que la empresa venda.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES

5.1 Conclusiones

La comercializacion en México es uno de los factores importantes, a través de la aplicacion
de métodos de investigacion dentro de la empresa la Cooperativa Union de Palmicultores
de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. que realiza la elaboracién y distribucion del
aceite crudo de palma. Aplicando la logistica comercial para beneficio economico de la
asociacion, durante nuestra investigacion llegamos a comprender que todas las empresas
tienen un control administrativo es por ello que llegamos a identificar el método que la
Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V. tiene

para su logistica de venta, el cual es el aceite crudo de palma.

Al realizar este informe técnico no contabamos con las herramientas, ni el conocimiento
necesario, conforme los dias detectamos ciertas problematicas de manera externas en la
empresa, por ello al investigar mas a fondo sobre este tema llegamos a comprender su
logistica y los procesos administrativos que ellos utilizan para poder llevar su producto a
otros estados de republica mexicana. Todo esto para tener un beneficio comercial del
producto llamado aceite crudo de palma. Por ello llegamos a la conclusion que la
comercializacion en México es uno de los factores importantes, todo lo que conlleva sobre
la informacién de como surgié la palma de aceite y sus antecedentes nos dan una
explicacion clara del porque se comenz6 a producir en nuestra region, por qué decidieron
también comercializar a los estados de la republica mexicana y como fue que crecieron
como empresa, a pesar de que la organizacion no es la Gnica en nuestra region, da a percibir
que un buen manejo comercial pueden tener un fin, el cual es satisfacer las necesidades y
las expectativas de sus clientes. Como se menciona con anterioridad no contdbamos con la
informacién suficiente, se tenia pensado que México si cumplia con toda la demanda del
aceite en toda la replblica pero en realidad no es asi ya que solo cumple con el 35 % de la

demanda.
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5.2 Propuestas y recomendaciones

De acuerdo con nuestra investigacion y observacion de la comercializacion en la

Cooperativa Union de Palmicultores de la Costa de Chiapas S.C. de R.L. de C.V.

detectamos que la empresa se ve afectada, con el precio del aceite crudo ya que las

empresas mexicanas no pagan al precio que se publica en la plataforma que ellos consultan,

por ello proponemos posibles soluciones para beneficio de dicha empresa como:

NS N N N N S

Crear una asociacion de industrias aceiteras que velen y vean los mecanismos para
que el aceite tenga mayor precio, lo cual es posible crear esta asociacion y para ello
se necesita los siguientes puntos:

Elegir una causa

Seleccionar el nombre

Constituir la asociacion

Solicitar el NIF (Normas de Informacion Financiera Mexicana)

Contratar gestor especializado

Tener una fuente de financiacion

Hacer crecer a la organizacion

Asi mismo también en esta asociacion tiene que tener un representante que este en conjunto

con el gobierno que vele por el precio del aceite, este representante tiene que tener

conocimiento acerca del aceite crudo de palma para que pueda ayudar a gestionar bien el

precio al que se debe pagar el aceite en las empresas mexicanas.

2.

Que haya acuerdos con industrias extractoras de aceite y con el gobierno para que
se consuma el mayor volumen de aceite y le den prioridad a las empresas que hay
en México ya que los extranjeros no pagan los aranceles necesarios y se les facilita
la entrada y venta de su producto.

Que la empresa invierta en la compra de unas fleteras para el traslado de su
producto el cual es el aceite crudo de palma, ayudandose economicamente,
cobrando los servicios a sus clientes, y obteniendo a un largo plazo resultados

positivos.
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4. Asociandose con otra empresa que se dedique a la renta de fleteras, para evitar el

maximo gasto para el transporte de su producto.
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ANEXOS

Fruta de palma de aceite. Directivo y administrativo.

Tanques de almacenamiento del aceite
Procesadora industrial. crudo de palma y Bascula.
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Pipa siendo llenada de aceite
crudo de palma.
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