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ESTE PROGRAMA ES



2. RESUMEN EJECUTIVO

El mercado de la UE para los productos procesados de mango es relativamente
pequefio en comparacion con muchas otras areas del sector de las frutas.

Todos los mercados de la UE siguen creciendo, aunque todavia se resiente el
impacto de la recesion mundial.

Algunos mercados ya estan bien abastecidos por paises proveedores con los que
tienen una larga relacién comercial:

La India para jugos de frutas concentrados y pulpas.

Sudafrica (SA) para abastecer mango deshidratado.

Filipinas y Tailandia para los productos de mango en conserva.

Paises de Centroamérica para congelados IQF (Individual Quick freezing)

En la UE, México no es bien conocido como un proveedor de productos
procesados de mango, mas bien se le reconoce como proveedor de citricos
especialmente limas.

El prestigio de México como proveedor es bueno. Se tiene una vision de buenas
experiencias en negocios con México.

Sin embargo, los requerimientos técnicos y comerciales para tener éxito en el
mercado de la UE son muy altos. Especialmente en el Reino Unido, es una norma
importante una cultura de mejora continua por parte de los proveedores.

Los proveedores tradicionales de la UE tienen una posicién muy consolidada en el
mercado por lo que su desplazamiento resultaria sumamente dificil. India es el
mejor ejemplo con su oferta de pulpas de mango, jugos y concentrados.

Por lo tanto, México debe tener el objetivo de establecerse como 20. proveedor
lider en el mercado de la UE.

Por ello, México debe diferenciarse de la amplia gama de otros proveedores en el
mercado de la UE teniendo como base un servicio de nivel superior, amplias
relaciones comerciales, Desarrollo de Nuevos Productos (DNP) y la constante
innovacion de productos.
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México soélo puede observar el desarrollo de un negocio significativo en el
mercado de mango procesado de la UE como parte de un compromiso a largo
plazo (entre 5 a 10 afios), los esfuerzos “ad hoc” no seran suficientes.

México debe dirigirse al Reino Unido como el mercado de principal prioridad
dentro de la UE porque:

e [EXxisten experiencias previas en tratos con México.

e El tamanio del mercado es atractivo; una amplia gama de productos
procesados de mango se comercializan en volimenes razonables.

e El mercado se rige y es impulsado por el DNP y la innovacion.

e El precio es menos determinante en el Reino Unido a diferencia del caso de
Alemania.

e El suministro se da en forma directa con los usuarios finales clave y los
importadores, en lugar de operar a través de los intermediarios y los
agentes de reexportacion en los Paises Bajos.

Es muy dificil gue México compita con precio de acuerdo a las cotizaciones de la
mayoria de los productos. Podria asignar un precio de 200 dIs US, por tonelada,
precio mas alto que otros proveedores.

Por ello, México debe manejar factores diferenciadores que lo distingan de otros
proveedores en el mercado de la UE, factores como un servicio de calidad
superior, una clara estrategia de integracién, ampliacion y permanencia de
relaciones comerciales, NPD y la innovacion de productos.

En el mediano y largo plazo, los procesadores y los exportadores mexicanos
deben considerar la integracion de alianzas estratégicas a través de esquemas
como Joint Venture, con empresas de paises emergentes como la India y China,
lo que daria acceso a otros mercados internacionales en las partes emergentes
del mundo, asi como a materias primas de menor costo.

Con ello, México estaria en condiciones de ofrecer experiencia y conocimientos
en términos de procesamiento, NPD, transferencia de tecnologia, asi como el
conocimiento de los principales mercados internacionales de alimentos como la
UE y los EE.UU. / Canada.
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LAS TAREAS PARA LA ENTRADA AL MERCADO EN EL CORTO Y MEDIANO
PLAZO, DEBEN SER:

e Desarrollar un servicio de calidad superior.

e Aplicar acciones permanentes de innovacion de los procesos y DNP.

e Mantener un solido rendimiento de la cadena de suministro.

e Transformarse en el proveedor lider en términos de volumen, siempre sera
dificil teniendo en cuenta la fuerza de los proveedores tradicionales que ya
operan en el mercado.

e Demostrar la capacidad para suministrar al mercado de la UE, como parte
de un plan a largo plazo, una mezcla de productos de frutas tropicales no
s6lo de mango.

e Atender las preocupaciones de los principales socios de la cadena de
suministro de la UE en cuanto a la excesiva dependencia y el enfoque de
México en el mercado de los EE.UU.

e Reducir los costos de la cadena de suministro tanto como sea posible.

e Fortalecer intensivamente las relaciones comerciales y técnicas con los
principales socios de la cadena de suministro de la UE a través del tiempo.

e Demostrar los altos niveles de eficiencia y calidad en los procesos de
produccion, basados en el cumplimiento de normas internacionales.

e FEvitar relacionarse directamente con los consumidores dentro de esta
etapa.
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LA ESTRATEGIA DE ENTRADA EN EL MERCADO A MEDIANO Y LARGO
PLAZO.

En el mediano y largo plazo, los procesadores y los exportadores
mexicanos deben considerar la busqueda de oportunidades de alianza con
empresas de otros procesadores emergentes a fin de lograr un mejor
posicionamiento de mercado.

La estrategia de alianzas tendr& como beneficio adicional el lograr la
entrada a mercados de paises emergentes con una oferta ya probada, a la
vez que se lograria acceder a una fuente de suministro de menor costo.

México podria ofrecer experiencia y conocimientos en términos de
procesamiento, desarrollo de nuevos productos (DNP), transferencia de
tecnologia, asi como la comprensidbn de los principales mercados
internacionales de alimentos como la Unién Europea, Estados Unidos y
Canada.

Pagina5de 7



5. CONCLUSIONES

El presente estudio permite ver que el mercado de productos procesados de
mango es relativamente pequefio, en comparacion con todos los productos que
comprende la industria de alimentos procesados en este mercado. Los mercados
de la Unién Europea siguen creciendo pero aun estan siendo afectados por los
efectos de la recesion global que se ha estado dando en el dltimo afio.

Hay que considerar como productores nacionales, que la Unidn Europea es un
mercado que ya esta siendo abastecido por otros paises competidores, los cuales
cuentan con relaciones comerciales de afios atras y que se han logrado posicionar
en el mercado, México por su parte aun no es ampliamente conocido como un
proveedor de estos mercados, en especial en productos procesados, pero
aquellos que han tenido esta experiencia tienen una buena percepcion de México
como proveedor.

El estudio plantea grandes retos a enfrentar para el acceso a estos mercados,
desde el punto de vista técnico asi como desde el punto de vista de la generacion
de una relacion comercial adecuada y con vision de largo plazo, esto con miras a
logar una diferenciacion en el mercado, esto aunado con la posible generacion y
desarrollo de nuevos productos que pudieran ser atractivos para estos mercados.

Es claro, acorde a los resultados del estudio, que México tendrd que tener en
cuenta el comprender y entender el mercado europeo para tener posibilidades de
éxito en el mismo, de igual forma el trabajar directamente con los principales
importadores y distribuidores de estos productos haciendo alianzas comerciales
gue permitan la generacion de una relacion de negocios atractiva para ambos
lados.

Lo anterior también plantea grandes retos para la produccién primaria, ya que la
orientacion del campo mexicano y en especial de los productores de mango,
tendrd que ser con una vision de mercado, para lo cual se tendran que hacer
mejoras tanto en los procesos de produccién, seleccion, empaque Yy
comercializacién, esto por ende también enfrenta a los productores a una nueva
conceptualizacion de su papel en la cadena ya que también deberan estar
preparados para tener una mentalidad global y estar preparados para competir en
los mercados globalizados.

El explorar nuevas oportunidades de comercializacion abre nuevas expectativas

para el sector primario ya que al diversificarse la produccion automaticamente se
podré incidir en mejore precios de venta.
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En particular al desarrollar los mercados de exportacion permitird la generaciéon de
divisas para el pais, la generacion de empleo, incrementar la derrama econdémica
y por ende beneficiar al sector primario.

Finalmente como integrantes del CONASPROMANGO es muy claro que el estudio
nos deja, entre otras cosas, una directriz muy importante, tenemos que aprender a
gue estamos inmersos en un mundo globalizado y que tenemos que estar
consientes de esto y sobre todo de estar informados que es lo que sucede con
nuestra competencia, pero sobre todo a convivir con ella, ya que es la Unica forma
de generar la experiencia necesaria y poder elevar la competitividad del sector y
mejorar las condiciones socioecondmicas de los productores nacionales de mango
en el pais.
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