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[.  INTRODUCCION.

América Latina posee una riqueza natural abundante, entre la que
destaca la flora; el mango, Mangifera indica L, considerado como “el rey
de los frutos tropicales”, es un arbol originario de las zonas asiaticas de
la India. Por ser una fruta que se cultiva en la zona intertropical del
mundo, son muchos los paises productores, presentando un
abastecimiento mundial durante todo el afio lo que hace que el mercado
sea muy competido. Sin embargo, no todos los paises productores son
exportadores, porque no todos cuentan con las variedades que mas

se demandan en los mercados internacionales.

En el afio 2010 el area cosechada de mango a nivel mundial fue de
7°045.036 Ha. La produccién fue de 116°831.850 Ton. Estados Unidos, el
principal importador de mango del mundo, compré en el afio 2010,
1°880.792 toneladas, su principal proveedor es Meéxico que provee
alrededor del 73% de los requerimientos a partir de febrero hasta
septiembre de cada afio. La estacionalidad del mango ecuatoriano es

oportuna en los meses que México no puede satisfacer esta demanda.

El cultivo y exportacion de mango en el Ecuador se inici6 hace una
década, con un gran éxito en el mercado internacional, reflejado en las
cifras de exportacién durante el periodo 1990-2003. Asi, el mango se
ha convertido en uno de los productos mas importantes dentro de las
exportaciones no tradicionales del pais. Estados Unidos es el principal
comprador de mango y elaborados provenientes del Ecuador, seguido
por Europa, Holanda, Alemania y Bélgica. Estados Unidos alcanza el 67%
de las exportaciones que el Ecuador realiza en ese sector y es que el
Ecuador ofrece su mango en los meses de octubre y febrero, cuando la
oferta proveniente de otros paises decrece. En el 2010 exportd
aproximadamente 8,2 millones de cajas de cuatro kilos cada una, 12.1
millones de ddlares, siendo la ciudad de los Angeles responsable de 5.6



millones de délares. Ecuador tiene una importante ventana de mercado
en este pais, por la que también compite con montos considerables el

Brasil en octubre y el Peru en diciembre, enero y febrero.

La zona que comprende la provincia de Los Rios, principalmente las
fincas y recintos que estan localizados alrededor del cantén Quevedo, han
sido los abastecedores de frutas y hortalizas para el sector urbano, el
terreno y el clima es propicio, el cultivo del mango se ha expandido en
varios cantones, dando como resultado una fruta de excelente calidad, la
distribucion de la superficie sembrada es del 35% y solo el 8% de esta
superficie de produccion se exporta, el resto se queda para el consumo

local, a pesar de reunir las caracteristicas necesarias para ser exportada.

Aqui se encuentra una gran apertura al comercio internacional con la
agrupacion de cosechas obteniendo volumenes de produccion, las cuales
seran suficientes para cubrir demandas internacionales y aprovechar asi
la economia de escala. Este trabajo dentro de la empresa SARAI S.A.
detallara las estrategias para incursionar en el mercado USA. Es decir se
desarrollard el disefio preciso para que el producto llegue, con las
explicaciones puntualizadas de las oportunidades existentes al participar

en el mercado internacional.

1.1. Planteamiento del Problema.

Actualmente, las grandes producciones de frutas, como el mango, que se
cosechan en la provincia de Los Rios en vez de ser comercializados
totalmente para consumo local, o mediante tramites legales, ser
exportado hacia algun mercado internacional, son desviados a otros
paises como contrabando, perjudicando al fisco y l6gicamente al sistema
mercantil establecido legalmente, exponiéndose a perder la produccion y
adquiriendo las sanciones instauradas por la ley. Por otra parte la falta de

panificacion les refleja ganancias bajas.
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Las expectativas comerciales que hubo quedaron cortas ante un negocio
de una realidad mas compleja de lo predecible. La fruta de la zona de Los
Rios la catalogaron con el 75 y 80% debido al factor de logistica hace
dos afios atras. Los centros de acopio no avanzaban a recopilar la fruta
de la provincia, quedandose esta fuera de la calificacion para ser
exportada, estas situaciones produjeron descontento en los pequefios
productores del mango, lo cual conllevo a bajar la mano de obra en el

campo y vender la fruta en las zonas aledafias.

1.2. Formulacién del Problema.

¢, Como elaborar un plan de exportacion que permita aprovechar de forma
oportuna la existencia de la fruta con la apertura comercial de mango

hacia Los Angeles (California) USA?

1.3. Delimitacion del Problema.

1.3.1. Objeto de estudio.

Exportacion del mango de la provincia de Los Rios Tommy Atkins al

Mercado de Los Angeles (California) USA.
1.3.2. Area de conocimiento.

Comercio Exterior.

1.3.3. Campo de accion.

Elaboracion del Plan de exportacion de mango (Mangifera indica L.)

Tommy Atkins al Mercado de Los Angeles (California) USA.

17



1.3.4. Lugar.
Quevedo, y zonas aledanas.
1.3.5. Tiempo.

La presente investigacion se realizo en lapso de 235 dias.

1.4. Justificacion y Factibilidad.

Actualmente ante el auge del crecimiento de la demanda de productos no
tradicionales como el mango nos vemos en la necesidad de ofrecer una
alternativa viable para el desarrollo de las zonas aledafias de Quevedo.
La exportacion de mango se ha convertido en una oportunidad mas para
el avance del pais y principalmente una opcion para incrementar los

ingresos de los agricultores dedicados a la siembra de este cultivo.

Considerando que existe la fruta de excelente calidad, se plantea la
bdsqueda de estrategias para captar al mercado meta, que por medio de
mecanismos logisticos, permita legalmente, la exportacion del fruto que
se cosecha en la zona, generando ganancias y estabilidad a los
agricultores y a las empresas que decidan dedicarse a esta actividad.
Légicamente, se tendran precios mejorados, en donde los niveles de
ganancias ya no serdn menores a los que tendrian si se vendiera el

producto directamente.

Tomando en cuenta que existe una aceptable demanda de este tipo de
frutas por parte del pais objetivo y considerando la suficiente produccion,
a través de una correcta planificacion con los agricultores, se inicia el plan

de exportacién de mango.

18



1.5. Objetivos.

1.5.1. General.

Elaborar un plan de exportacion de mango (Manguifera indica L.) Tommy

Atkins al mercado de Los Angeles (California) USA.

1.5.2. Especificos.

e Determinar la cantidad de superficie destinada al cultivo del Mango

ecuatoriano Tommy Atkins mediante la encuesta.

e Definir el volumen de produccion que se obtendra en los periodos

de cosecha a través de la encuesta.

o Establecer el precio del mango de exportacion por caja, por medio
de la tabla de estructura de precio.

e Realizar el F.O.D.A de SARAI S.A.

e Desarrollar el plan para la exportacion de mango (Manguifera
indica L.) Tommy Atkins al mercado de Los Angeles (California)
USA.

1.6. Hipotesis.

Los productores de mango de la zona de Los Rios se muestran muy
interesados en formar parte de un equipo que les propone la oportunidad

de comercializar su producto en el exterior.
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II. REVISION DE LITERATURA.

2.1. Investigacion de Mercado.

Malhotra. (2005). “La investigacion de mercados es el disefio, obtencion,
analisis y comunicacion sistematicos de los datos y resultados pertinentes
para una situacion especifica de marketing que afronta la compafiia”. La
investigacibn de mercados es la recopilacion, registro y analisis
sistematico de datos relacionados con problemas del mercado de bienes

y servicios.

Existen dos tipos de investigacién, la cualitativa que busca respuestas en
profundidad y abiertas, y las cuantitativas que busca respuestas

estructuradas en cifras.

2.1.2. Etapas de lainvestigacion de mercado.

Mufiz (2008). Su realizacidon requiere generalmente un proceso largo y

laborioso, en el que pueden diferenciarse diversas etapas:

1. Estudio preliminares
e Definicion objetivos
e Investigacion preliminar

e Analisis situacion.

2. Preparacion del estudio.

3. Investigacion real
e Fuentes de datos
e Diseflo muestra
e Elaboracion cuestionarios

e Trabajo de campo.
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4. Trabajos finales
e Depuracion

e Informe.

5. Presentacion.

2.1.2.1. Estudios preliminares.

Muniz (2008). Los estudios preliminares tienen como objeto sentar las

bases del futuro trabajo.

2.1.2.2. Andlisis de la situacion.

Muniz (2008). En principio, realizamos un analisis de la situacion,

manejando toda la informacion disponible para obtener una panoramica

completa de la organizacién acerca de:

La empresay el sector. Su evolucion, productos con los que opera, su
importancia en el sector, problemas que ha tenido en otros tiempo,

soluciones que se aportaron, etc.

El mercado y los clientes. Andlisis sobre la distribucién geografica del
mercado, variaciones de la venta, tipologia de la clientela, etc.

Organizacion comercial. Canales de distribucion que se siguen,
rendimiento de la red de ventas, margenes con los que se opera,

descuentos ofrecidos, bonificaciones, etc.

Posicionamiento en la red. Motivado por la gran importancia que la
red aporta a las compaifiias; habra que realizar un informe comparativo
de su situacién con respecto a la competencia; tanto en el mercado

nacional como en el internacional, aunque no tuviese implantada.

21



Para realizar un completo y exhaustivo andlisis de la situacion hemos de
obtener un jhistéricoj con los datos mencionados anteriormente; esto
significa que deberemos contar con informacion de los tres o cinco afios
anteriores, dependiendo del grado de rigor y profundidad que deseemos

implementar al estudio.

2.1.2.3. Investigacion preliminar.

Mufiiz (2008). Este trabajo se realiza desde la propia oficina, sin tener
necesidad de salir a la calle; no siempre tiene que ser exhaustivo, ya que
el conocimiento de la empresa y los estudios anteriores que se han
realizado o se vengan realizando periédicamente son suficientes para
permitirse pasar a posteriores fases. No obstante, en caso de duda o no
utilidad, debe realizarse de nuevo a partir de bases correctas y actuales.

Conviene que los responsables de la realizacién de los cuestionarios e
informes mantengan conversaciones y entrevistas a diferentes niveles, no
s6lo para descubrir nuevas hipétesis, sino para confirmar los puntos
estudiados anteriormente. Con esta segunda sub fase quedan fijadas

claramente las directrices que habran de presidir la ejecucion del trabajo.

2.1.2.4. Determinacion de objetivos.

Mufiz (2008). Sélo conociendo previamente cuales son los problemas,
puede empezarse a pensar en la forma de estudiarlos y, como

consecuencia, en solucionarlos.

El reconocimiento, formulacién y concrecion de los problemas es mi mas
ni menos la mision de los estudios preliminares realizados. Una vez
efectuados dichos analisis, se esta en condiciones de decidir el alcance

del estudio y definir los objetivos o metas del trabajo que se va realizar.
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2.1.2.5. Fuentes de datos.

Mufiz (2008). La labor previa a toda la investigacion debe ser siempre el
analisis y recopilacion de toda la informacion que se pueda obtener en
relacion con los problemas que se pretenden investigar, aunque el
mercado existe una serie de informes monogréficos, datos estadisticos,
estudios de organismos publicos y asociaciones, etc. Que estan a
disposicion del analista, que constituyen una fuente muy valiosa y que en
la mayoria de los casos no se suelen utilizar, pesar de la inmediatez con
que se consiguen, amén de la informacion que puede obtenerse en la red,

gue dia a dia aumenta exponencialmente.

Una vez elegidas las posibles fuentes de datos, hemos de valorarlas,
teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

e Grado de fiabilidad.
e Origen de la fuente.
e Grado de obsolescencia.

e Validez contrastada.

Las fuentes de datos las podemos dividir en internas y externas. Internas
son aquellas cuya informacién obtenida emana de una empresa. Este es
el caso mas favorable para los equipos investigadores, ya que la
actualizacion permanente de los datos que posee la propia empresa es
una valiosa fuente de informacion. Externas son aquellas que provienen
de diferentes organismos ajenos a la empresa, publicaciones, internet,

etc.

2.1.2.6. Disefo de la muestra.

Mufiiz (2008). Si hemos decidido realizar la investigacion de mercados

utilizando una encuesta, debemos definir la muestra. Es evidente que

23



para cualquier empresa que se proponga conocer cuantas son los
hogares de una pequefia localidad que posean internet y television
digital, el procedimiento que se seguira sera sencillo: consistira en

preguntar a los 400 o 500 hogares de esa pequefia localidad.

Pero lo que toda compafia desea, por los general no es dispones de
esos datos locales, si no los relativos de toda Espafia o una amplia zona
geograficas, y este dato seria imposible de averiguar si para ellos hubiera
que preguntar a todas y cada una de las familias. De ahi la necesidad de
definir la muestra. Sin embargo, estas informaciones pueden obtenerse
con relativa facilidad. ¢Como? Se tendra en cuenta no a todos los
hogares, sino una muestra relativamente pequefa de los mismos; lo que
se hace, pues es sustituir el universo que se quiere estudiar por una

muestra que los represente.

La cuestion que ahora pueden plantearse es la obtencién del grado de
fiabilidad de la encuesta. Si la muestra esta bien elegida y es
suficientemente amplia, esta sera representativa. Ademas es necesario

atender al método mediante el cual se elige fisicamente la muestra:

e Muestreo aleatorio o probabilistico.

e Muestreo no aleatorio u opinatico puro.
2.1.2.7. Tamafo de la muestra.
Mufiiz (2008). La muestra es el nimero de elementos, elegidos o no al
azar, que hay que tomar de un universo para que los resultados puedan
extrapolarse al mismo, y con la condicién de que sean representativos de

la poblacion. El tamafio de la muestra depende de tres aspectos:

e Del error permitido.

e Del nivel de confianza con el que se desea el error.
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e Del caracter finito o infinito de la poblacion.

La formula que permite determinar el tamafio de la muestra es la
siguiente:

Para poblaciones finitas (menos de 100.000 habitantes):

Z2. PO N
e (N —1D + ZZ PO

2.1.2.8. Elaboracién del presupuesto/ guia de topicos.

Muiiiz (2008). Conocidas las fuentes donde van a buscarse los datos, se
elabora el cuestionario teniendo en cuenta las caracteristicas de la fuente
elegida. Es ésta una cuestion de suma importancia, pues una adecuada
realizacion del cuestionario puede eliminar, o al menos reducir, muchas
de las causas que ocasionan fallos en una encuesta. El cuestionario no
s6lo debe permitir una correcta plasmacion de la informacion buscada,
sino que también tiene que ser diseflado de tal forma que facilite al
maximo las posibilidades de un tratamiento cuantitativo de los datos

recogidos. Es decir, hay dos aspectos que se deben tener en cuenta:

* Por un lado, el cuestionario es el punto de encuentro, en la relacion de
comunicacién, entre el entrevistador y el entrevistado. De ahi la
importancia de que el cuestionario posibilite una corriente de
comunicacion, facil y exacta, que no dé lugar a errores de interpretacion y

permita cubrir todos los objetivos.

* Por otra parte, el cuestionario es un formulario, es decir, un impreso en
el que se registran datos e informacion, por lo que en su elaboracion se
definen ya los cddigos de tabulacion y el formato, de manera que la labor
del procesado de datos resulte simple. Asimismo, la experiencia aconseja

qgue se aproveche la realizacién de los «pretests» o encuestas piloto para
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probar el cuestionario disefiado, incluso después de los estudios

necesarios.

Un buen cuestionario debe tener las siguientes propiedades:

Claridad del lenguaje. Hay que procurar términos que sean

suficientemente claros, lo que evitara errores de interpretacion.

Respuestas faciles. Para evitar incorrecciones como consecuencia
de la fatiga, hay que elaborar preguntas cuyas respuestas no

supongan gran esfuerzo mental.

Evitar, en lo posible, preguntas molestas. Si a pesar de ello es
preciso realizarlas, conviene introducir al entrevistado en el espiritu

de la encuesta.

No influenciar en la respuesta. Hay que dejar entera libertad a la
hora de elegir la respuesta, sin influir de ninguna forma al

entrevistado.

Dentro del cuestionario, se pueden realizar diferentes tipos de preguntas:

Abiertas y cerradas. Abiertas son aquellas en que el entrevistado
puede dar libremente su respuesta. Por el contrario, en las
cerradas el entrevistado debe elegir una o varias.

Preguntas para ordenar. En ellas se pide al entrevistado que

segun su criterio coloque por orden los términos que se le indican.
Preguntas en bateria. Constituyen un conjunto de cuestiones o

interrogantes que, en realidad forman una sola pregunta, con el

objetivo de obtener una respuesta concreta.

26



o Preguntas proyectivas. Se pide la opinion al entrevistado sobre

una persona, marca o situacion que se le muestre.

o Preguntas de control. Sirven para proporcionar una idea de la
verdad y sinceridad de la encuesta realizada, es conveniente incluir
una o dos en todo cuestionario. En el caso de detectar en las
preguntas de control falsedad de criterio, se ha proceder a la

eliminacion de todo ese cuestionario.

2.1.2.9. Trabajo de campo.

Mufiz (2008). Los trabajos de campo estan dentro de la fase en la que se
realizan las entrevistas. Es muy frecuente hacer, antes de los trabajos
decampo propiamente dichos, una encuesta piloto que sirve para probar
tanto el material de trabajo ( cuestionarios, direcciones, instituciones..)
como la organizacion general y el grado de aptitud y de entrenamiento de
los agentes entrevistados. Para ello es necesario disponer de un personal
eficiente y preparado: entrevistados, jefes de grupo y supervisores o0
inspectores.

2.1.2.10. Recepcidén y depuracion de cuestionarios.

Muiiz (2008). Una vez que los cuestionarios llegan al departamento
técnico, se supervisan uno a uno en la fase denominada jdepuracionj que
tiene como misién asegurarse del comportamiento y la conducta que
mantuvo el entrevistados ,asi como la del entrevistado y comprobar que
ambos han sido correctas, y por tanto no han dado lugar a fallos que
ocasionarian errores en las estimaciones. La conducta de los
entrevistadores puede resultar incorrecta por alguna de las siguientes

causas (variables contaminadoras):
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o Por la no realizacion de algunas de las entrevistas, cumplimentando

los cuestionarios falsamente.

o Las entrevistas se realizan, pero solo se hacen las preguntas claves,
de tal manera que una vez conocida la postura general del
entrevistado, las restantes cuestiones son cumplimentadas por el

entrevistador.

o Las entrevistas se han hecho pero no a la persona adecuada.

Para disminuir la posibilidad de que sucedan estas cosas, el supervisor o
jefe de equipo debe repetir algunas de las entrevistas y comprobar que
todo se hozo correctamente, asi como aclarar cualquier detalla que este
incompleto o induzca a error. Si se comprueba la falsedad total o parcial
de un cuestionario, se han de revisar todos los efectuados por el mismo
agente. Una vez depurados los cuestionarios, el supervisor estampara su

visto bueno en todos para someterlos a la tabulacion.

2.1.2.11. Codificacién y tabulacion.

Mufiiz (2008). El proceso de tabulacion consiste esencialmente en el
tratamiento informatico de los datos contenidos en los cuestionarios. Sin
embargo también se incluyen en este proceso todas aquellas operaciones
encaminadas a la obtencion de resultados numéricos relativos a los temas

de estudio que se tratan en los cuestionarios.

La tabulacién puede ser tratada de forma manual o informética. Aunque la
primera esta totalmente en desuso, se efectla a nivel particular o cuando
el cuestionario es deducido y se realiza mediante el punteo o simple
recuento de los datos. Se debe tabular informaticamente, ya que la

informacion que se recoge en las encuestas es muy amplia y exige, para
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su eficaz utilizacién, la realizacion de multiples clasificaciones combinadas

entre variables.

2.1.2.12. Informe final.

Mufiiz (2008). Los investigadores pueden dedicar un tiempo considerable
y mucho dinero de la firma para llevar a cabo una tarea, estar
entusiasmados porque los resultados apuntan claramente hacia
conclusiones importantes. Dedicar mucho esfuerzo para producir un
informe realmente valioso. Los resultados se envian al principal directivo
de la empresa: ¢ quien leyd el borrador de este trabajo? He encontrado

tres errores de ortografia en el informe.

Algunas veces las presentaciones son demasiado largas, otras, muy
cortas a veces se busca de graficos, por ello e independientemente de a
quien vaya dirigido el informe se han incluido las principales

caracteristicas que deben servirnos para presentarlo:

o La portada debe dar a conocer el tema sobre el que versa el informe,
para y por quien ha sido preparado, asi como la fecha en la que se
ha terminado (mes y afio solamente).

o En la introduccion se explicaran los motivos por los que se ha
llevado a cabo la tarea, el objetivo previsto en el estudio, asi como el

equipo que ha colaborado.

o El cuerpo del informe comenzara con una exposicion de los
problemas que se van a investigare y las hipétesis sobre las cuales
se apoyara la investigacion. A continuacion se describiran los
meétodos empleados, fuentes de informacion, forma de establecer la
muestra tipo de cuestionarios y el niumero y clase de investigadores

gue participen.
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o Los resultados se presentaran en tablas y graficos que expliquen las

relaciones existentes entre las diversas variables analizadas.

o A continuacion se indicaran el resumen final y las conclusiones, para
afiadir con posterioridad las recomendaciones, indicandose las
acciones y normas que se deberan seguir a la vista de los resultados
y la bibliografia.

o La presentacion puede ser indistintamente en Power Point y Word.

2.2. Mezcla de Mercadotecnia.

Mochon. (2008). Se refiere a las variables de decisidon sobre las cuales su
compariia tiene mayor control. Estas variables se construyen alrededor

del conocimiento exhaustivo de las necesidades del consumidor.

2.2.1. Producto.

Kotler. (2007). Se puede definir como producto a cualquier cosa que se
recibe en un intercambio, es un complejo de atributos tangibles que
incluyen productos o beneficios, funcionales, sociales y psicoldgicos. “Se
conoce como una linea de productos a aquellos bienes que, aun siendo
iguales en apariencia, es decir, con un mismo estilo o disefio, difieren en
tamafio, precio y calidad. Las lineas de productos deben responder a las

necesidades y gustos de los consumidores”.

2.2.1.1. Disefio de producto.

Chisnall. (2000). Para el disefio de un producto se debe realizar una
investigacién para analizar e identificar los cambios en las costumbres y

los estilos de vida notando la cantidad de ingresos disponibles y las

necesidades, ademas de que el disefio de nuevos productos es crucial
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para la supervivencia de la mayoria de las empresas aunque existen
algunas firmas que experimenten muy poco cambio en sus productos, la

mayoria de las compaiiias deben revisarlas en forma constante.

2.2.1.2. Marca.

Amstrong. (2008). Es todo signo o medio que sirve para individualizar
productos o servicios en el mercado. Los elementos basicos de la marca

son:

e Nombre comercial.

¢ Signos distintivos del empresario.

e Rotulo del establecimiento.

e Sugerir el beneficio del producto.

e Se presenta una propuesta de marca para el producto en cuestion,
el nombre elegido facil de pronunciar y recordar, con el objetivo de

atraer la atencion de los clientes.

2.2.1.3. Etiqueta.

Goodstein. (2004). Es la parte del producto que transmite informacién
sobre el producto y el vendedor. La etiqueta puede ser parte del empaque
0 puede estar adherida al producto. Hay tres clases de etiquetas:

e Etigueta de marca: es aquella que solo esta aplicada al producto o al

empaque.

e Etiqueta descriptiva: proporciona informacion objetiva acerca del

producto, su hechura, cuidado, manejo, etc.

e Etigueta de grado: identifica la calidad juzgada del producto mediante

una letra, un numero o una palabra.
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2.2.1.4. Empaque y embalaje.

Banxico. (2003). Una de las etapas mas delicadas en el proceso de
exportacion es la del traslado de los productos al mercado externo. La
actividad exportadora involucra una serie de requisitos de empaque y
embalaje que garanticen que el producto llegue en buen estado a su

destino final.

a. Empaque.

Goodstein. (2004). Una empresa puede empaqguetar su producto de tal
manera que pueden aumentar sus posibilidades de utilidad, este puede
ser tan atractivo, que los clientes pueden pagar mas del valor del producto
en si, solo por obtener el envase especial.

Tipos de empaque:

e Empaque de la linea de productos: Decidimos si se produce un

empaque parecido para todos sus productos.

e Empaque multiple: es cuando colocamos varias unidades de

productos.

e Empaque de re-uso: cuando lo volvemos a utilizar.

b. Embalaje.

Goodstein. (2004). Se trata de la caja o envoltura con la que se protegen
los productos para su transporte y almacenaje. Su nombre correcto es
empaque de tercer nivel, puesto que encierra al envase y al empaque,;
considerados como empaque primario y empaque secundario, y se utiliza

generalmente para las actividades de transporte y carga.
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2.2.2. Politica del producto.

Mochon. (2008). Define las caracteristicas del producto que se va a
ofrecer a los consumidores. El Producto es el paquete total de beneficios

que el consumidor recibe cuando compra.

2.2.3. Politica de precios.

Mochén. (2008). Determina el costo financiero total que el producto
representa para el cliente incluida su distribucién, descuentos, garantias,
rebajas, etc. Teniendo en cuenta que el precio es una expresion del valor

del producto para los consumidores potenciales.

2.2.4. Politica de distribucién (Plaza).

Mochon. (2008). Representa los intermediarios a través de los cuales el
producto llegara a los consumidores. A través de mayoristas, minoristas,

distribuidores, agentes.

2.2.4.1 Canales de distribucion.

Kirchner. (2007). “Canal de distribucion es el circuito a través del cual los
fabricantes (o productores) ponen a disposicion de los consumidores (o0
usuarios finales) los productos para que los adquieran. La separacion
geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la
fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucién (transporte y
comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de produccion

hasta su lugar de utilizacién o consumo”.
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2.2.4. Politica de comunicaciones (Promocién).

Mochon. (2008). Selecciona los medios para hablar con los
intermediarios en la distribucién de sus productos, asi como también con

sus consumidores actuales y potenciales.

2.3. Exportacion.

Bancomext. (2005). La exportacion es la salida de un producto de un
determinado pais con destino a otro, atravesando las diferentes fronteras
0 mares que separan las naciones. También es considerada como la
salida de mercancias del territorio aduanero nacional hacia una nacion
extranjera o0 una zona franca industrial de bienes y/o servicios para
permanecer en ella de manera definitiva. La manera mas sencilla de
operar los mercados internacionales es por medio de la exportacion, la
venta directa de bienes a los importadores extranjeros o bien a través de
intermediarios extranjeros de importacion-exportaciéon. Como es la forma

mas facil de entrar a los mercados internacionales.

2.3.1. Laexportacion y sus beneficios.

Incola. (2009). El abrir mercados en el extranjero, es una medida muy
eficaz para lograr la expansién de cualquier negocio a nivel global, ofrecer
productos o servicios en una mayor dimension respecto al mercado
interno, y por supuesto incrementar su cartera de clientes y sus ingresos.
Desde luego que existen algunos bienes o servicios que para exportarlos,
se requiere de mayor capital y capacidad para coordinar recursos
humanos, sin embargo cabe sefalar que independientemente del tamafio,
existen empresas micro/artesanales, pequefias, medianas y grandes que
han decidido exportar sus productos o servicios y beneficiarse de ello; asi
de igual manera su empresa también tiene la posibilidad de hacerlo,

siempre y cuando cumpla con los requerimientos necesarios.
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2.3.2 Plan de exportacion.

Roque. (2006). El plan de exportacion favorece el proceso de
internacionalizacion de la empresa frente a la aceleracion y dinamismo del
comercio mundial. La formulacion de estrategias es un factor clave para
aprovechar las oportunidades comerciales, reducir los riesgos que
implican el proceso de exportacion y definir el mecanismo para el
posicionamiento de la empresa frente a las barreras de entrada-salida de

un mercado.

Es la herramienta adecuada para equilibrar los requisitos vinculados a las
oportunidades existentes en los mercados internacionales con las
caracteristicas inherentes al producto o servicio que la empresa desea
vender. Asimismo, provee los elementos que le permitirdn programar las
adecuaciones administrativas que deberan concretarse con los apoyos
financieros necesarios para garantizar la viabilidad del proyecto. La
elaboracién de un plan de exportacién contempla el realizar un analisis

sobre: servicio/producto, mercado objetivo y su evaluacién financiera.

2.3.3. Normas técnicas.

Roque. (2006). Las normas técnicas establecidas en cada pais
especifican las caracteristicas y propiedades técnicas, asi como, en
ciertos casos, métodos de manufactura, que debe cumplir una mercancia
para un mercado especifico. Con estas normas se garantiza a los
consumidores que los productos que adquieren cuentan con la calidad, la
seguridad y métodos de fabricacion adecuados para proporcionarles la
utilidad buscada. Dichas normas se sefialan en documentos aprobados
por una institucién reconocida que establece, para uso comuan y repetido,
reglas, directrices 0 caracteristicas para bienes 0 procesos cuya

observancia no sea obligatoria.
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2.3.4. Incoterms.

Malhotra. (2005). Son los términos comerciales internacionales que
definen y reparten las obligaciones, los gastos y los riesgos del transporte
internacional y del seguro, entre el exportador y el importador. Estos
términos son reconocidos como estandares internacionales por las
autoridades aduaneras y las cortes en todos los paises. Son revisados y
actualizados cada 10 afios. El objetivo es proporcionarlas reglas
internacionales para los términos comerciales aceptadas por las
autoridades son los més utilizados en el comercio exterior. Son utilizados

en el contrato de compra- venta internacional.

2.3.4.1. EXW (en fabrica).

El comprador es el encargado de asumir los gastos asociados al retiro y
traslado de la mercancia desde la ubicacion del vendedor. Los dafios que
puedan ocurrir antes de este traslado corren por cuenta del vendedor. O
sea la responsabilidad del vendedor es tener disponibles los bienes en su

propia planta o fabrica.

2.3.4.2. FAS (franco al costado del buque).

Tal como se usa con FOB, debe ir seguido del puerto de embarque. El
vendedor es responsable de los gastos hasta que la mercancia se

encuentre al costado del barco en el puerto convenido. Se usa por

ejemplo para el transporte de graneles por vias acuéticas interiores.
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2.3.4.3. FCA (franco Transportista).

El exportador debe tener la mercancia disponible en un lugar acordado
entre ambas partes. La responsabilidad de cargar la mercaderia puede
corresponder a cualquiera de las dos partes, dependiendo de la
modalidad acordada.

2.3.4.4. FOB (franco a bordo).

El vendedor ha cumplido su obligacion de entrega cuando la mercancia
ha sobrepasado la borda y efectivamente se ha colocado sobre el barco.
El término FOB exige al vendedor despachar la mercaderia en aduana

para la exportacion. Solo puede emplearse en el transporte por mar.

En el siguiente grupo el vendedor contrata el transporte para hacer llegar
la mercancia hasta el lugar de destino, pero sin asumir el riesgo de
pérdida o dafio debido a hechos ocurridos después del despacho de
exportacion, la carga y el transporte.

2.3.4.5. CIF (coste, seguro y flete).

Este término tiene las mismas caracteristicas del CFR, pero el vendedor
debe, ademas conseguir un seguro maritimo de cobertura de los riesgos,
es decir, el exportador contrata el seguro con cobertura minima y paga la

prima correspondiente.

El vendedor cumple con su obligacion cuando la mercancia sobrepasa la
borda del buque en el puerto de embarque convenido. El vendedor debe
pagar todos los costos de flete, seguro, gastos de exportacion, despacho
aduanero y todos los costos necesarios para llevar la mercancia al puerto

de destino convenido.
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En cuanto a los riesgos son responsabilidad del importador en el
momento en que la mercancia traspase la borda del buque, no obstante
los riesgos de transporte estan cubiertos por una poéliza de seguros que
habra contratado el exportador a beneficio del importador, quien como
asegurado en caso de pérdida o deterioro dela mercancia reclamara
directamente a la compafiia aseguradora. Este término solo puede usarse

para transporte maritimo o fluvial.

2.3.4.6. CFR (coste y flete).

Representa el costo de la mercaderia y el flete necesarios para hacer
llegar al puerto de destino convenido, este término exige que el vendedor
despache la mercaderia de exportacién por mar o por vias de navegacion
interior. ElI vendedor cumple con su obligaciébn cuando la mercancia

sobrepasa la borda del buque, en el puerto de embarque.

El vendedor es responsable de todos los gastos de exportacion, despacho
aduanero, flete y costos necesarios para llevar la mercancia al puerto de
destino convenido, sin incluir seguros. Los costos de descargue en el

puerto de destino corren por cuenta del comprador.

2.3.4.7. CIP (transporte y seguro pagado hasta).

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte
principal y el seguro, hasta que la mercancia llegue al punto convenido en
el pais de destino. El riesgo se transfiere al comprador en el momento de
la entrega de la mercancia al transportista dentro del pais de origen.
Aunque el seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficiario del seguro

es el comprador.

El incoterm CIP se puede utilizar con cualquier modo de transporte o con

una combinacion de ellos (transporte multimodal).
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2.3.4.8. CPT (transporte pagado hasta).

El exportador (vendedor) es responsable del transporte hasta el destino
en cuestidon (acordado). EI comprador solo asume los riesgos al recibir la

mercancia.

2.3.4.9. DAP (entregado en Lugar).

El vendedor paga el transporte y asume sus riesgos hasta que pone la
mercancia a disposicion del comprador sobre los medios de transporte sin
descargar en el lugar de destino designado. El comprador paga el
transporte y asume sus riesgos hasta que pone la mercancia a
disposicion del comprador sobre los medios de transporte sin descargar

en el lugar de destino designado.

2.3.4.10. DDP (entregada Derechos pagados).

El vendedor realiza la entrega de la mercancia al comprador, despachada
para la importacion y no descargada de los medios de transporte, a su

llegada al lugar de destino convenido.

El vendedor debe soportar todos los costes y riesgos contraidos al llevar
la mercancia hasta aquel lugar, incluyendo cualquier "derecho” (término
qgue incluye la responsabilidad y los riesgos para realizar los tramites
aduaneros, y el pago de los tramites, derechos de aduanas, impuestos y

otras cargas) exigibles a la importacion en el pais de destino.
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2.3.4.11. DEQ (entregada sobre muelle... puerto de destino

convenido).

Significa que el vendedor cumple su obligacién de entregar cuando ha
puesto la mercancia a disposicion del comprador sobre el muelle del pais
de destino acordado con el comprador. Las obligaciones y gastos
correspondientes al despacho en aduana para importacibn son
responsabilidad del importador. Cualquier especificacion en contrario, se
sugiere, debe estipularse en el contrato de compraventa. Este término
puede ser usado en transporte maritimo, fluvial y/o multimodal donde su

altimo modo de transporte sea maritimo o fluvial.

2.3.4.12. Novedades incoterms 2011.

Para 2011 se han aprobado las siguientes novedades:

e Dos categorias nuevas: “multimodales” (EXW, FCA, CPT, CIP,
DAP y DDP) y “solo maritimos” (FAS, FOB, CFR, CIF y DEQ). Se
recomienda los multimodales para las ventas con contenedor,
especialmente el uso de FCA, CPT o CIP frente a los FOB, CFR o
CIF porque reducen el riesgo para el vendedor y evitan que se

paguen dos veces el mismo concepto.

e Se recomienda para las ventas internacionales el uso del FCA en
vez del EXW porque incluye la carga del envio en los vehiculos y
facilita la obtencion del DUA de exportacion (al realizarse el

despacho por el vendedor, si resulta necesario).
e Los INCOTERMS se agrupan en 4 categorias:

E: Unico término donde el vendedor no corre ningun riesgo en la
venta. La entrega de la mercancia se hace en los almacenes del

vendedor.
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EXW En Fabrica.

F: El vendedor se encarga de entregar la mercancia a un medio de

transporte escogido por el comprador. En la localidad del vendedor

e FCA, Libre Transportista.
e FAS, Libre al Costado del Buque.
e FOB, Libre a Bordo.

C: El vendedor contrata el transporte para entregar la carga en un
punto de destino del lado del comprador. EIl vendedor no toma

riesgo de la mercancia después de despachar la carga.

e CFR Costo y Flete

e CIF Costo Seguro y Flete

e CPT Porte Pagado Hasta

e CIP Porte y Seguro Pagado Hasta

D: El vendedor toma todos los riesgos y responsabilidades

necesarios para llevar la mercancia al pais de destino.

e DAT, Entregado en la terminal
e DAP, Entregado en el lugar

e DDP, Entrega en Destino con Derechos Pagados

2.3.5. Regulaciones arancelarias y no arancelarias.

Roque. (2006). Son todos aquellos permisos, licencias, autorizaciones,
avisos, cuotas compensatorias y certificados que son necesarios
presentar ante la aduana para efectuar importaciones y exportaciones en
nuestro pais. Estas obligaciones son publicadas en el Diario Oficial de la

Federacion, en términos de la clasificacion arancelaria y con su debida
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justificacion. Regulan el volumen, tipo y/o -caracteristicas de las
mercancias objeto de comercio exterior. Especificamente las regulaciones
son instrumentos legales que le permiten a un pais o region restringir la
cantidad de mercancias que se importen o0 exporten, mientras que las
regulaciones no arancelarias restringen las mercancias en consideracion

de su calidad o caracteristicas de su contenido.

2.3.6. CAE (CORPORACION ADUANERA DEL ECUADOR)

Aduana del ecuador. (2011). El Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador es una empresa estatal, autbnoma y moderna, orientada al

servicio.

Es parte activa del quehacer nacional e internacional, facilitadores del

Comercio Exterior, con un alto nivel profesional, técnico y tecnolégico.

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador estd en constante
innovacion, y perfeccionamiento de los procesos, con el objetivo de

brindar la mejor calidad en el servicio al usuario.

Esta consciente que en las instituciones, el principal recurso es el

humano, por eso creemos en la gente.

Estamos listos para enfrentar cualquier reto, y comprometidos con la gran

responsabilidad que implica ser la Aduana del Ecuador.
2.3.6.1. Acerca de la Aduana.
a) Misién Organizacional: Impulsamos el Buen Vivir de la Sociedad
Ecuatoriana, a través de un control eficiente al Comercio Exterior

gque promueva una competencia justa en los sectores economicos;

teniendo como base un Recurso Humano honesto y productivo,
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una tecnologia adecuada y un enfoque a la mejora permanente de

nuestros servicios.

b) Visién Organizacional (2016): Ser un referente tecnolégico en
controles y servicios aduaneros con todos sus procesos
automatizados e integrados, sustentado en un recurso humano
altamente productivo, con una gestion orientada a los usuarios y a

un comercio agil y seguro.

c) Valores Corporativos:

e Honestidad: ser coherente entre lo que se piensa, dice y hace;
tomando decisiones imparciales, objetivas e integras.

e Responsabilidad: enfocar nuestro esfuerzo a cumplir con nuestro
trabajo de manera eficaz, eficiente y proactiva; asumiendo los

resultados de nuestras acciones.

e Lealtad: estar comprometidos individual y colectivamente con el

desarrollo del pais y la institucion.

2.3.7. Documentos y tramites de exportacion.

Roqgue. (2006). Para realizar una exportaciéon se deben llevar a cabo
diferentes tramites ante diversos organismos Yy diligenciar algunos
documentos. La exportacibn se realiza por conducto de un agente
aduanal o apoderado aduanal, quienes deberan legalmente estar
autorizados por el exportador y los cuales presentaran la mercancia en la
aduana, para ser revisada por la autoridad, anexando a la misma el

pedimento de exportacion y los demas documentos correspondientes.
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2.3.7.1. Registros de productor / exportador:

Aduana del ecuador. (2011). Todo productor, productor-exportador y
exportador debe estar registrado en AGROCALIDAD. El registro es el
mismo para todos los productos de origen vegetal, a excepcion de las
flores y banano que tienen sistemas informéticos de registro propios
llamados SANIFLORES y SANIBANANO.

2.3.7.2. Certificados.

Los Certificados son documento expedido por el organismo de control
correspondiente al pais de origen en el que se hace constar que la

mercancia analizada cumple con las normativas locales e internacionales.

Los certificados utilizados hasta la actualidad son los siguientes:

e Sanitario (emitido por Agrocalidad).

e De origen ( emitido en el Ministerio de Industrias y Productividad
(MIPRO) y por las Camaras de Comercio, Industrias o Produccion,
para paises de destino en la Asociacion Latinoamericana de
Integraciéon (ALADI), Comunidad Andina de Naciones (CAN) y
MERCOSUR.)

e De Calidad (El Departamento de Agricultura de los Estados Unidos
(USDA), es la agencia de inspeccion gubernamental que certifica la
calidad de los vegetales y frutas antes de su importacién a los
Estados Unidos)

2.3.7.3. Paraexportar por las aduanas del Ecuador.

Todas las exportaciones deben presentarse con:

e RUC de exportador.
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e Declaracién Aduanera Unica de Exportacion.

a. Tramite.

Para realizar una exportacion sea ésta de: muestras sin valor comercial, a
consumo, a consignacion, con diversas formas de pago, etc., se requiere

de documentos de pre y post embarque.

b. Pre embarque.

Aquellos que son tramitados antes de realizarse el embarque de la

mercancia.

« Nota de cotizacion.

o Factura pro forma.

« Pago de tributos o contribuciones.

o DAU-e (Aduana-régimen 15 — Orden de Embarque).

o Carta de Confirmacién de pedido e instrucciones de embarque.
o Carta de Crédito.

e Registros Sanitarios y de Operadores.

c. Post embarque.

Aquellos que son tramitados después de realizarse el embarque de la

mercancia.

e Factura comercial.

« Conocimiento de embarque (o Carta de Porte, Guia Aérea).

o DAU-e (Aduana-régimen 40).

« Certificado de origen.

« Certificados sanitarios: fitosanitario, zoosanitario, sanitarios de

acuacultura y pesca.
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o Certificados de calidad.

« Cualquier otro documento que se estime necesario.

d. Agente afianzado de aduana.

Es obligatorio la intervencion del agente afianzado de aduanas en los
siguientes casos:

e Para exportaciones efectuadas por entidades del sector publico.

e Para los regimenes especiales.

e. Agente aduanero.

Es un profesional auxiliar de la funcidon publica aduanera, cuya licencia
otorgada por la Direccidn Ejecutiva de Ingresos, lo habilita ante la Aduana
para prestar servicios a terceros como gestor en el despacho de
mercancia.

f. Funciones del Agente aduanero.

e Verificar las condiciones en que llegaron los bultos.

e Confeccionar las destinaciones aduaneras en base a los
documentos exigidos por la normativa aduanera.

e Describir y clasificar arancelariamente las mercancias.

e EXxigir los V°.B° necesarios requeridos por la legislacion.

e Determinar los derechos de aduana y deméas gravamenes cuando
corresponda.

2.3.8. Como fijar precio a los productos que se exporta.

Hagen. (2007). Cuando usted ha tenido éxito con las ventas de su

producto en el mercado nacional y quiere exportar ¢como se fija el precio
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de su producto en el mercado de su pais objetivo? Los mismos criterios
que se aplican en el mercado nacional también se aplican en los

mercados internacionales, es decir hay que tomar en cuenta:

e Costos
e Demanda

e Competencia

Quiere fijar un precio que es suficiente alto como para cubrir todos sus
costos y generar una ganancia, pero suficiente bajo como para atraer
clientes y competir con otros proveedores del mismo producto o un
producto alternativo en el mercado. El precio que fija también depende de

su mercado objetivo.

2.3.8.1. Precio alto.

Hagen. (2007). Esta opcion puede ser apropiada si usted esta vendiendo
un producto que es nuevo y Unico y estd tratando de posicionar el
producto al extremo mas alto del mercado. Esta opcién produce un mayor

margen de ganancias pero puede atraer competencia.

2.3.8.2. Precio moderado.

Hagen. (2007). Con esta opcidn usted estd tratando de igualar los
precios de los competidores, establecer una posicién en el mercado y
generar un margen razonable de ganancia.

2.3.8.3. Precio bajo.

Hagen. (2007). Puede ser relevante cuando esta tratando de reducir su

inventario, cuando quiere establecer una presencia en el mercado

rapidamente, o cuando no quiere comprometerse al mercado por el largo
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plazo. Con esta opcion se puede impedir a la competencia pero se genera

un margen de ganancia que es mas bajo.

2.3.8.4. Precios flexibles.

Hagen. (2007). Se vende el producto a distintos precios en distintos

mercados.
2.3.8.5. Precios estaticos.
Hagen. (2007). Se aplica el mismo precio para todos los mercados.
2.3.9. Gestidn del financiamiento de la exportacion.
Hagen. (2007). Es la suma de los gastos que originan los actos
encaminados a la exportacion, varia dependiendo de la negociacion o
cotizacién que se realice los cuales se establecen mediantes los términos
de negociacion internacionales utilizados, ya que cada exportacion es
Gnica y no origina el mismo tipo de actos y por lo tanto los gastos de
exportacion no son iguales.

a) Costo del producto.

e Fabricacion.

e Empaque especial para exportacion.

e Etiquetas especiales para exportacion.

e Embalaje.

¢ Negociacion mediante el EXW (en fabrica) mediante venta directa.

b) Costos comercializacion.

e Promocién en el exterior.
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f)

g)

Comision representante en pais importador.

Negociacién mediante el EXW (en fabrica) con intermediario.

Costos de transportes y seguro interno.

Fletes fabrica puerta despacho.

Seguro de transporte (fabrica - puerta despacho).

Costos varios.

Comisién agente de aduana despachador.
Costos documentos de exportacion.

Costo certificado de origen.

Manejo de carga.

Utilizacién de instalaciones portuarias.
Almacenaje.

Pesaje o cubicaje carga.

Vigilancia portuaria.

Carga y estiba.

Otros.

Costos financieros.

Credito otorgado al comprador.

Poliza seguro de crédito a la exportacion.

Otros costos de exportacion.

Varios (comisiones, envio de muestras, etc.)
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h) Demanday Competencia.

Ademas de conocer todos sus costos, para fijar un precio para sus
exportaciones debe tener conocimiento de las condiciones en su mercado
objetivo con respecto a lo que los compradores estan dispuestos a pagar
por su producto y lo que los competidores estan cobrando para el mismo
producto o uno similar. Y cuando esta pensando en exportar a distintos
paises, las condiciones pueden ser diferentes en cada mercado.

Puede conseguir informacion sobre los precios en su mercado objetivo de
distintas maneras, por ejemplo podria consultar a distribuidores y agentes
de productos similares de calidad equivalente al producto suyo y puede
hacer viajes al pais donde quiere exportar sus productos para buscar

informacion directamente.

i) Acordando el Precio con el Comprador.

La factura pro forma es el documento que se usa mas comunmente para
cotizar un precio a un posible comprador. Cuando usted como el
exportador y el comprador en el extranjero estdn de acuerdo, la factura
pro forma normalmente estd considerada como un contrato de
compraventa. La factura pro forma debe contener una descripcion
detallada del producto, una indicacién de las condiciones de entrega,
acorde a los términos INCO, y un desglose de todos los cargos,
incluyendo el precio del producto y cualquier otro cargo relacionado y los
costos de traspaso, como el flete maritimo y seguro, segun corresponda
acorde a las condiciones. Normalmente debe cotizar los precios en
dolares estadounidenses para reducir el riesgo de cambio de moneda
extranjera. La factura pro forma también debe indicar el plazo en que el

precio esta vigente y las condiciones de pago.
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2.4. Mango (Mangifera Indica L.).

Es un fruto tropical exético de gran historia, presente desde hace seis mil
afos en las tribus mas antiguas del tropico y elegido como fruto nacional
en la india, se consume mayormente como fruta fresca, pero también

puede ser utilizado para preparar mermeladas y confituras.

Figura 1: Variedad TOMMY ATKINS

2.4.1. TOMMY ATKINS: es originaria de la Florida, supuestamente
del Haden. Es una fruta de 13 cm de largo y 450 a 700 gramos de peso,
con forma ovoide a casi redonda, color con base morado a rojizo,
bastante resistente a los dafios mecéanicos debido a la cascara gruesa,
carece de fibra, tiene buen sabor y de pulpa jugosa.

La determinacion de calidad del mango se basa en la ausencia de fibras y
en que el poder de trementina sea minimo. Las frutas que presenten
rasgos de golpes, dafios mecanicos, marchitamiento, picaduras o
decoloracién grisacea seran desechadas por el comprador y recibiran
castigos en el precio. Cuando el mango se empieza a mostrar en el arbol,
todas las frutas de ese tamafio o mas grandes, se pueden empezar a
cosechar. El primer indicio de maduracion es la aparicion de color amarillo
en la punta que cuelga de la rama. Otro indicador es el cambio en el color
de la carne alrededor de la semilla, de blanco a amarillo. En el caso de la

variedad Haden, los europeos prefieren recibir la fruta cuando esta

51



madura al 50 % esto es con un el 50 % de amarillamiento. Los tallos
deben medir un maximo de 5 centimetros. Es un producto con calidad de
exportacion es innovador, atractivo y con excelente demanda. La cosecha
del mago se tiene en los meses de febrero a mayo aunque en enero y

junio se obtiene en menor volumen.

Figura 2: Plantacién

Aunqgue la plantacion tarda en desarrollarse de 24 a 26 meses, no es sino
hasta el tercer afio luego de la siembra cuando se realiza la primera
cosecha, la calidad final del mango depende del grado de desarrollo de la
fruta al momento de la cosecha, frutas que no han terminado su fase de
desarrollo se pueden conservar por relativamente largo tiempo, pero no
logran jamas, a pesar de someterlas a condiciones O6ptimas de

maduracion.

Figura 3: Cosecha
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La produccién de un arbol de mango es muy elevada. Como término
general, para un ejemplar de tamafio medio puede calcularse un
rendimiento de 200 kilos, llegando normalmente algunos arboles a cargar
mas de 1000 kilogramos de fruta. Esto supone unos 30.000 — 40.000
kg/ha.

2.4.2. Empacado para ser exportado.

El mango madura generalmente entre los 100 a 150 dias después de la
floracién y depende de la variedad del fruto. La cosecha se realiza con
tijeras especiales y los frutos son colocados en jabas plasticas de 10 a 20
Kg. Se cosecha en promedio de 40 a 60% de fruta apta para exportacion,
la cual es cosechada en la mayoria de los casos por personal de la
empacadora, registrandose en muchos casos un alto porcentaje de fruta
que no califica para exportacion, que recibe la denominacién de

"descarte" y es destinada al mercado interno.

Figura 4: Empaque

El empaque de la fruta es uno de los procesos mas importantes en el
manejo Post — Tratamiento, ya que primero se clasifica la fruta por su

tamafno y madurez, para luego ser etiquetado.
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Figura 5: Paletizado

Las cajas son acomodadas en paletas 1.2m x 1.2m pudiendo apilar 22
camas por paletas, que luego son enzunchadas para asegurar la carga.
Cada pallet contiene aproximadamente 240 cajas. 1 contenedor contiene

22 pallets.

Figura 6: Transporte

El transporte de los mangos pre enfriados hasta el puerto se lo hace en
camiones refrigerados, no es aconsejable utilizar camiones Unicamente

con aisla-miento térmico.

2.5. F.O.D.A.

Willian. (2003). Es una herramienta que sirve para la formulacion de
estrategias la cuales son: FO, FA, DO y DA, y estas se obtienen al
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combinar las fortalezas internas con las oportunidades externas, y las
debilidades internas con las amenazas externas, ya sea de negocios
mercadotecnia, comunicacion etc. Permite visualizar la situacion actual de
una empresa u organizacion para tener un diagndstico preciso que

permita tomar decisiones.

El FODA se utiliza recurrentemente en planificaciones administrativas,
mercadeo, desarrollo de productos o servicios, estrategias comerciales,

evaluacion de competidores o reportes de investigacion, entre otras.

e Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta
la empresa, y por los que cuenta con una posicion privilegiada
frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan

positivamente, etc.

e Oportunidades: son aguellos factores que resultan positivos,
favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el
que actia la empresa, y que permiten obtener ventajas

competitivas.

e Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia. Recursos de los que se
carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se

desarrollan positivamente, etc.
e Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y

que pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la

organizacion.
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2.6. Planeacion Estratégica

Incola M. (2009). Es el establecimiento de metas y disefio de las
estrategias y las tacticas necesarias para alcanzarlas metas. Planear
significa decidir desde ahora lo que se hara después, incluyendo el como
y cuando se hara, ya que sin la existencia de un plan no se puede actuar
de manera eficiente y eficaz, porque no se tiene establecido que hacer y
como hacerse.

Dentro de la planeacion se debe tomar en consideracion:

_ Mision: indica los limites de accion de la organizacion.
_ Objetivos y metas: son los resultados que la organizacion desea

obtener.

El alcance de la planeacion dentro de la organizacién puede abarcar
periodos cortos o largos dependiendo de los objetivos a alcanzar, aunque
por lo regular dentro de la planeacion estratégicas manejan planes de
largo alcance que van de tres a cinco afios, a su vez exige la participacion

proactiva de la direccién y a menudo requiere personal de planeacion.
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lll. MATERIALES Y METODOS

3.1. Localizacién y Duracion de la Investigacion.

La investigacion para la elaboracion de un plan de exportacion de
mangos a Los Angeles (California), se realizé en la empresa SARAI S.A.
EXPORTADORA DE FRUTAS TROPICALES ubicada en Quevedo,
provincia de Los Rios, en el kilometro 7 via Quevedo la Esperanza,
situada a 74 metros sobre el nivel de la mar, con 1° 20' 30" de Latitud Sur
y los 79° 28' 30" de Longitud occidental, dentro de una zona subtropical.
En cambio, los tramites de exportacion, asi como también todos los
requerimientos para el efecto se los realiz6 en la ciudad de Guayaquil. La

duracion de este plan, ya establecido, fue de 235 dias.

3.2. Materiales y Equipos

Equipos humanos Cantidad
Asesor 1

Equipo de oficina Cantidad
Computadora 1
Impresora Multifuncional 1
uUsSB 1
Cémara filmadora 1
CD 9
Carpetas 8
Agenda 3
Lapiz 2
Boligrafos 2
Libros 5
Revistas 2
Otros materiales de oficina Cantidad
Resmas 5
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Marcadores

Cartuchos
Internet (horas) 28
Tarjeta Prepago Celular 4

3.3. Tipos de Investigacion.

3.3.1. De campo.

Se ejecutd en el mismo lugar de los hechos, es decir en la ciudad de
Quevedo, provincia de Los Rios, teniendo contacto directo con los actores
del acontecimiento que, en este caso fueron los agricultores de mango.
Por medio de esto, el objeto del estudio se convirti6 en fuente de
informacion para el investigador. La caracteristica basica de esta
investigacion es la observacion directa como técnica para la obtencion o

recoleccion de datos.

3.3.2. Descriptiva.

Permiti6 afirmar como es o donde se manifiesta el objeto, fenbmeno o
problema motivo de estudio. En este caso, se trabajo sobre realidades de
exportaciones de mango buscando de esta forma su caracteristica
fundamental que era la de presentar una interpretacion correcta. En la
misma se incluyd los siguientes tipos de estudios: Casos, Exploratorios,
Causales, De Desarrollo, Predictivos, De Conjuntos, De Correlacion ya

que facilitaron la descripcion del fendmeno.

3.3.3. Bibliogréfica.

Esta investigacion sirvi6 como iniciacion para la elaboracion de todo el

proceso investigativo por lo que admitia analizar, evaluar y buscar fuentes
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de consulta para obtener informacion relevante sobre los procesos de

exportacion.

También ayudo a la lectura cientifica para conformar el marco teorico del

proyecto investigativo

3.4. Métodos

3.4.1. Deductivo.

Se lo realiz6 para obtener datos de interés acerca de mercado meta.

Permitié verificar el pro y el contra del proyecto efectuado.

3.4.2. Analitico.

Se lo emple6 para analizar e interpretar los datos recopilados en esta

investigacion del plan de exportacion.
3.4.3. Estadistico.
El método estadistico consisti6 en una secuencia de procedimientos
para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la
investigaciéon. Dicho manejo de datos tuvo por proposito la
comprobacién, en wuna parte de la realidad, de una o varias
consecuencias verificables.

3.5. Fuentes.

3.5.1. Primarias.

Las fuentes primarias que hemos identificado para obtener la informacion

necesaria para la realizacion de la tesis fueron la entrevista y la encuesta
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a los agricultores, intermediarios, centro de acopios, plazas de mercado, y
proveedores ya que esté involucrada directamente con el mercado de las
frutas, por ende su informacion fue esencial para la elaboracion de

nuestro proyecto.

3.5.2. Secundarias.

La informacién secundaria para realizar la investigacion la obtuvimos de
fuentes estadisticas de instituciones como el BANCO CENTRAL,
INTERNET y la CAMARA DE COMERCIO que fueron indispensables

para tener bases en el inicio de la investigacion.

3.6. Técnicas e Instrumentos de Evaluacion.

3.6.1. Encuesta.

Con la encuesta realizada a los agricultores se obtuvo como resultado
una observacion no directa de la necesidad establecida de identificar las
zonas apropiadas para la clasificacion y exportacion del producto,
también, se nos proporcioné los datos estadisticos necesarios para

establecer la realizacion del plan de exportacién de mangos.

3.6.2. Entrevista.

Fue dirigida a un representante de la fundacion Mangoecuador, de esta
manera se conocié la participaciéon con la zona agricola de Los Rios. Se

logré analizar y cuestionar, las condiciones de factibilidad del proyecto

en cuanto a la calidad de la fruta.
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3.7. Poblacion y Muestra.

3.7.1. Poblacion.

Debido a la limitacion de productores en la provincia de Los Rios, en la
zona sur (de Los Rios) si se estd cosechando, pero de una manera
casera (es decir para el consumo interno). En los alrededores del cantén
Quevedo en la provincia de Los Rios, hemos establecidos dieciséis
productores de la fruta del mango, que hasta el momento tienen una

produccién de 192 hectareas.

3.7.2. Muestra.

Por lo aclarado en el punto anterior, la muestra fue la totalidad de la
poblacién que se dedica mas seriamente a la produccion del mango, que

en este caso son 7 agricultores grandes 3 medianos y 6 pequefios.

3.8. Procedimiento Metodolégico.

El proceso metodolégico que se siguio en esta investigacion se desarrollo
en fases, dentro de las cuales se realizaron diversas actividades y

procedimientos, que se detallan a continuacion:

e Para la realizacion del estudio de la produccion de mango en la
Provincia de Los Rios, se utiliz6 una metodologia de trabajo
consistente en la captacion de informaciones secundarias a partir
de la consulta de documentos escritos sobre el tema (estudios
e informes especificos realizados, diagnosticos del producto o

subsector, censos, revistas, articulos publicados, entre otros).

e También se hizo un levantamiento de informaciones primarias por

medio de la realizacion de la encuesta a los agricultores de la
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zona, mediante cuestionario que tuvo una preparacion muy
cuidadosa de sus preguntas para poder lograr los resultados

adecuados y cumplir los objetivos propuestos.

Entrevista a representante de la fundacibn Mangoecuador fue
esencial, se conocio la participacion en la asistencia de tecnologia
organizacion, capacitacion, a productores y exportadores de

mango

La documentacion y tramites para la exportacion se los realizé en
la aduana en la ciudad de Guayaquil, por lo que se estuvo viajando
constantemente. Ademas se identificaron como se llevan a cabo
las relaciones de produccion y exportacion tomando en cuenta
cualquier posible situacion, tanto de cooperacion como de conflicto
entre los diferentes agentes de las cadenas, produccion

exportacion.
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IV. RESULTADOS.

4.1. Resultados de las Encuestas.

Estuvo dirigida a varios agricultores de frutas de la provincia de Los Rios

4.1.1. Frutas tropicales que produce su plantacion.

Cuadro 1. Diversidad de frutas tropicales por plantacion.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Mango 10 63
Maracuya 3 19
Aguacate 1
Papaya 1
Naranja 1 6
TOTAL 16 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autor

Este cuadro nos muestra cinco variedades de frutas, el mango se anota
con un porcentaje de 63% siendo el mas alto, seguido por la maracuya
gue nos muestra un 19%, y tres porcentajes de 6% pertenecientes al

aguacate, la papaya y la naranja.
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4.1.2. Cantidad de tierra que tiene cultivada con mango.

Cuadro 2. Cultivo del mango por hectareas

AGRICULTOR CANTIDAD DE PORCENTAJE
HECTAREAS

Ne 1 38 20
Ne 2 26 13
N°3,4y5 17,17, 17 (51) 26
Ne Gy 7 16, 16 (32) 17
Ne 8 15 8
N° 9 8 4
Ne 10 7 4
Ne 11 5 3
N°12y 13 3y3(6) 3
Ne 14 2 1
Ne 15y 16 1y 1 (2) 1
TOTAL 192 100 %

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Podemos observar que todos lo agricultores encuestados conforman 192
has con mango, el agricultor N°1 cultiva el 20%. EI N°2 cultiva el 13%. Los
agricultores N° 3,4 y 5 cultivan el 26% en total. Los agricultores N° 6 y7
cultivan el 17% entre los tres. El agricultor N° 8 cultiva el 8% . El agricultor
N° 9 cultiva el 4%. EIl agricultor N° 10 cultiva el 4%. EIl agricultor N° 11
cultiva el 3%. Los agricultores N° 12 y 13 cultivan el 3% entre los dos. El
agricultor N° 14 cultiva el 1%. Por udltimo, los agricultores N° 15 y 16

cultivan el 1% entre los dos.
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4.1.3. Periodo de cosecha.

Cuadro 3. Curso de la cosecha

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Octubre a diciembre 5 31
Diciembre a febrero 11 69
TOTAL 16 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autor

En el cuadro actual se establece que el 31% de los encuestados
cosechan de octubre a diciembre y el 69% cosechan de diciembre a

febrero

4.1.4. Comerciantes que adquieren la produccién.

Cuadro 4. Compradores de la produccion.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE %

Comerciantes 11 69
interprovinciales

Comerciantes de la zona 5 31

TOTAL 16 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autor

Como podemos ver, se manifiesta que el 69% indican que los
comerciantes interprovinciales son los que les compran su produccién
mientras que el 31% restante manifestaron que quienes les compran su

produccion son los comerciantes de la zona.
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4.1.5. Agrado y descontento por el precio recibido por el producto.

Cuadro 5. Satisfaccion por el precio del producto

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
NO 12 75
Sl 4 25
TOTAL 16 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autor

Se revela la satisfaccion e insatisfaccién por el precio del producto dando
a conocer, que el 75% no estd de acuerdo, a pesar de que el25%

contestd que si esta de acuerdo.

4.1.6. Ser parte de un equipo que brinde la oportunidad de

comercializar su producto en el exterior.

Cuadro 6. Interés de pertenecer a un equipo exportador de mango

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 16 100
NO 0 0
TOTAL 16 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autor

Este cuadro es muy satisfactorio pues el 100% esta de acuerdo en que si
les interesaria formar parte de un equipo que brinde la oportunidad de

comercializar su producto en el exterior.
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4.1.7.

Mantenimiento respectivo del cultivo genera mayor ingreso

econdmico.

Cuadro 7. El sostenimiento del cultivo da buenos ingresos econémicos

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 16 100
NO 0 0
TOTAL 16 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autor

Como el cuadro anterior este también nos muestra un %100. Todos los

encuestados estan de acuerdo en que si se aplicaria el mantenimiento

respectivo del cultivo para obtener una mejor cosecha.

NN

4.2. Resultados del Analisis FODA de SARAI S.A.

Fortalezas

El Ecuador es un muy fuerte competidor en el &mbito mundial en la
exportacion de frutas tropicales.

El mango ha captado la preferencia en el mercado internacional
Producto sano y de buen sabor

Es un producto organico con minimo impacto ambiental

El mercado Gourmet inici6 el consumo de mango

Elevada composicion nutricional

Oportunidades

Creciente consumo de mango en EE.UU y Europa

Fecha de cosecha oportuna para exportar
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NN

La variedad Tommy Atkins tiene cascara dura resistente a los
dafios mecanicos

Demanda por productos procesados; purés, jugos, conservas.
Disponibilidad de informacion comercial

Amplificacion de recetas para el mercado Gourmet

Debilidades

Presencia de otro intermediario interesado en comprar frutas
Cultivo poco tecnificado

Limitada cultura exportadora

Poca promocion del mango en el exterior

Débil organizacion de productores

Amenazas

Competencia creciente de Peru y Brasil

Los costos de transportes estan aumentando debido a alzas en el
combustible y seguridad portuaria

Incremento en el costo operacional en los estandares reguladores
Gubernamentales y en el numero de certificaciones requeridas
para la produccion, empaque procesamiento, seguridad y sanidad
higiénica

El aumento en las exigencias del buen uso de plaguicidas dificulta
el cumplimiento con las regulaciones

Suspension o cancelacion de preferencias comerciales otorgadas
por EE.UU. por no cumplir con sus exigencias de calidad y

normativa.
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4.3. Precios de la Caja de Mango.

La definicion del precio del mango de exportacidon por caja se realiza de la

manera siguiente:

Cuadro 9. Tabla de estructura del precio de la caja de mango para

exportacion.

DATOS VALORES
Precio kg USD $ 1.154
Fruta en caja de 4.61 kg. USD $5.319
Costo puerto de embarque USD $ 2.287
Costo puerto de destino USD $ 1.920
Costo total caja de 4.6 kg. USD $ 9.526
Margen de comercio 14% USD $ 0,161
Precio exterior kg. USD $ 1,315
Inflacién trimestral 1.02%
Coeficiente determinacion 1
Precio caja de 4.61 kg. Para USD $ 10.630

exportacion

Entonces tenemos:

FC. 4.61 kg.= PE Kg. (4.61 kg)

FC. 4.61 kg.= 1.315 (4.61) = 6.06
PCME= 6.06 (1+1.02%) + CPE + CPD
PCME-= 6.06 (1.06) + 2.287 + 1.920

PCME= 10.630

4.4, Resultado de la entrevista.

Se realiz6 la entrevista al Ing. Teodoro Malo secretario de la fundacién

Mangoecuador, de la cual se obtuvo la siguiente informacion:
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La Fundacion Mango Ecuador es una organizacion sin fines de lucro cuyo
principal objetivo es proporcionar soporte a los productores, exportadores
sectores industriales basandose en un uso eficiente y ecolégico de
nuestros recursos naturales, con el propdsito de incrementar la

productividad, apoyando la investigacion, educacién y la tecnologia.

Al preguntar si se da el mismo aporte para la provincia de Los Rios
contestd que por supuesto Nosotros aseguramos una campafa de la
exportacion libre de incidentes para todos los agricultores de la provincia
de Los Rios que deseen trabajar con nuestra institucién. Asi mismo
garantizamos que los productos sean de calidad por acuerdo entre la

fundacion, el productor y el duefio de la compafiia del producto.

Respecto al soporte que brinda al exportador de mango, nos manifesto
que EI objetivo fundamental de la Fundacion es ayudar al sector
productor, agroexportador del mango y de productos no tradicionales,
aprovechando los recursos naturales, ya que de esta manera la
productividad sera alta, brindamos un amplio soporte por medio de los
programas de monitoreos para erradicar la mosca de la fruta, también
ayudamos con financiamiento para impulsar el desarrollo del sector

agricola ecuatoriano.
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V. DISCUSION.

Después de realizar la encuesta a los agricultores de la zona,
determinamos que una gran cantidad cultiva el mango en pequeifia y gran
escala en sus propiedades, reuniendo un 63% en un total de 192
hectareas, que no son despreciable, por lo que el plan de exportacion de
mangos es recomendable, pues permite de todas maneras, abarcar parte
de la plaza del gran mercado norteamericano que mantiene su
preferencia hacia este tipo de fruta sana y nutritiva. Como lo dice
INCOLA. (2009). El abrir mercados en el extranjero, es una medida muy
eficaz para lograr la expansion de cualquier negocio a nivel global, ofrecer
productos o servicios en una mayor dimension respecto al mercado

interno, y por supuesto incrementar su cartera de clientes y sus ingresos

Considerando que el tiempo de produccién y cosecha de la fruta es corto,
de octubre a diciembre se produce el 31% y de diciembre a febrero el
69% de tal manera que cuando un grupo termina su remesa, el otro grupo
debe suplir la falta de la fruta, lo que hace necesario formular estrategias
y evitar que la venta decaiga, de esta manera lo explica ROQUE. (2006),
cuando expone que en el plan de exportaciéon la formulacion de
estrategias es un factor clave para aprovechar las oportunidades
comerciales, reducir los riesgos que implican el proceso de exportacion y
definir el mecanismo para el posicionamiento de la empresa frente a las

barreras de entrada-salida de un mercado.

A lo largo de la investigacion se comprobd que los comerciantes
interprovinciales son los que adquieren la mayor parte de la produccion de
mango, 69% y que el precio que pagan no satisface las expectativas del
75% de agricultores de la zona, por lo que afirman que si se realiza un
convenio para exportar sus productos a Estados Unidos, por un precio
conveniente, ellos gustosos aceptaran comprometerse con el contrato.

Todos estos resultados se obtuvieron gracias a la investigacion de
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mercado por lo que es palpable lo que manifiesta MALHOTRA. (2005),
cuando explica que La investigacion de mercados es la recopilacion,
registro y analisis sistematico de datos relacionados con problemas del

mercado de bienes y servicios.

El 100% de los agricultores se comprometen con el mantenimiento a sus
cultivos, esto dara como resultado una cosecha abundante con un
excelente producto, obteniendo beneficios tanto para el productor, porque
lograra un buen precio por su fruta, y para el consumidor porque obtiene
un producto de buena calidad, afirmando lo que argumenta MOCHON.
(2008). En la politica del producto que dice que el producto es el paquete

total de beneficios que el consumidor recibe cuando compra.

El F.O.D.A. arrojo un analisis sistematico delas caracteristicas especiales
del mango, oportunidades que tiene, en el mercado USA, sin olvidarnos
qgue hay recursos de los que se carece y en lo que se debe mejorar.
Aunque las amenazas siempre estaran latentes, tal como lo definié
WILLIAN. (2003) Es una herramienta que sirve para formulacion de
estrategias las cuales son: FO, FA, DO, y DA, y estas se obtienen al
combinar las fortalezas internas con las oportunidades externas, y las

debilidades internas con las amenazas externa.

En el precio del mango de exportacién por cajas, mostramos la tabla de
estructura y el reemplazo de los valores con la formula, la misma que
expone el precio por kilogramo mas el margen de la inflacién trimestral.
Siendo predecible lo que indica HAGEN. (2007). que los mismos criterios
que se aplican en el mercado nacional también se aplican en los
mercados internacionales, es decir hay que tomar en cuenta; costos,

demanda, y competencia.

La entrevista nos mostr0 un resultado positivo para productores y

exportadores de mango de la provincia, dandonos oportunidad de ampliar
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conocimientos, recibir soportes y financiamientos, asi lo dice el ING.
MALO secretario de la fundacion = Mangoecuador, cuando en su
entrevista manifestd que La Fundacion Mango Ecuador es una
organizacion sin fines de lucro cuyo principal objetivo es proporcionar
soporte a los productores, exportadores sectores industriales basandose
en un uso eficiente y ecoldgico de nuestros recursos naturales, con el
propésito de incrementar la productividad, apoyando la investigacion,

educacion y la tecnologia.

De esta manera comprobamos hipétesis que dice que los productores de
mango de la zona de Los Rios se muestran muy interesados en formar
parte de un equipo que les propone la oportunidad de comercializar su

producto en el exterior

73



VI. CONCLUSIONES.

Un nuevo mercado se inicia para el de mango de la Provincia de Los
Rios, 192 hectareas dan la alternativa para un futuro, mediante la

exportacion a USA.

La produccién en la zona, dependen de dos fechas para el efecto, siendo
diciembre, enero y febrero los meses de mayor rendimiento, y distribucion
de la fruta en el mercado local. La intencién del plan que se proyecta es
dirigir esa produccion en su mayor parte posible hacia el mercado

norteamericano.

Por un largo tiempo los productores de mango han decidido vender sus
cosechas a comerciantes interprovinciales que pagan al contado pero

precios no muy favorecedores, en vez de perderla fruta en el campo.

La falta de organizacion, conocimiento o quizas el descontento por el
precio de la produccién, ha provocado que una parte de productores se
desinterese totalmente por el sostenimiento de sus cultivo. En el momento
todos quieren participar y tener un buen cultivo con adecuado

mantenimiento, y gozar de ingresos econdmicos rentables.
El 100% de los agricultores aceptan participar en el plan de exportacion

de mango. En base a estos resultados, es viable la elaboracion del

proyecto
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VIl. RECOMENDACIONES.

Elaborar el proyecto de exportacion de mango al mercado norteamericano
basado en la produccion de la fruta que se realiza en las 192 hectareas

de los pequefios productores de la zona de Los Rios.

Es importante no desperdiciar el tiempo de produccion y cosecha de
mango, ya que cuando se termine de exportar la primera remesa de la
fruta, en seguida la segunda estara lista para el efecto. Por lo que con
antelacion se debe adecuar estrategias para negociar la produccién en el

mercado internacional.

Pagar precios razonables que sea aceptado por todos los agricultores por
la compra de sus productos, logrando asi que formen parte del equipo de

exportaciéon de mango.

Con la aglutinacién productores comprometidos a darnos fruta de
calidad, surge la busqueda de programas de mantenimiento y control del
cultivo. Los mismos que incrementan la competitividad y mejora la

rentabilidad en los ciclos de exportaciones

Considerando que los resultados muestran la factibilidad de la
exportacion, y con agricultores obstinados pues hay que incorporar de
forma destacada la garantia de calidad que es una de las principales
caracteristicas que favorece la diferenciacion del producto vy
probablemente una preferencia que incidira en crecimiento o el futuro

posicionamiento de la marca.
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VIIl. PROPUESTA.

Plan de exportacion de mango (Manguiferaindica L.) Tommy Atkins
al mercado de Los Angeles (California) USA. Afio 2011

8.1. Introduccioén.

Conocemos a la agroindustria como el conjunto de actividades que
transforman, conservan o0 manipulan materias primas agrarias para
producir bienes de consumo o intermedios para la alimentaciéon humana o

animal, o para ser utilizadas en otros procesos industriales.

La agroindustria nos permite aumentar y retener en las zonas rurales el
valor agregado de la produccion agricola a través de la ejecucion de
tareas posteriores a la cosecha. Estas actividades pueden ser de lavado,
clasificacion, conservacion, transformacién, empaque, transporte Yy
comercializacion. Particularmente en la costa se ha experimentado el
crecimiento del sector agroindustrial que han ido surgiendo a partir de las
oportunidades o potencialidad existente en el mercado mundial, tal es el
caso de SARAI S.A., es una empresa agroexportadora dedicada al
cultivo, empaque, y exportacion de frutas frescas como la papaya, el

aguacate, la pifia, el achotillo y la maracuya.

SARAI S.A. inicio sus actividades en diciembre del 2009 demostrando un
progresivo éxito hasta la actualidad. Brinda productos de calidad
adaptados a las necesidades del cliente, integrando agricultores en
cadenas productivas, promoviendo el desarrollo del recurso humano y la
sostenibilidad del ecosistema. Esta empresa agroexportadora
orgullosamente ecuatoriana es una de las diversas que hay en nuestro
pais y que permite mejorar los ingresos de divisas y la calidad de vida de

las personas que trabajan en el campo.
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En este trabajo de investigacibn nos basaremos en la produccion a
obtener en aproximadamente 192 hectareas de cultivo de mango, de
agricultores asentados en zonas aledafias al canton Quevedo, a fin de
contribuir al incremento de la productividad de los cultivos de mango, asi
mismo el proceso de comercializacion se haréa sin intermediacion de
terceros con productos de calidad y seguridad fitosanitaria que seran
recibidos por SARAI S.A. y enviados a Los Angeles (California) USA, lo
que implicara mayores ingresos y mejoras en calidad de vida de los

participantes de la cadena productividad.

8.2. Destino de la Exportacion.

Poblacion: 3,8 millones hab. (Ciudad de Los Angeles); 9,9 millones hab.
(Zona del gran LA)

Superficie: 1.200 kilémetros cuadrados (Ciudad de Los Angeles); 10.600
kilbmetros cuadrados; (Condado de LA)

Nacionalidades y etnias: 45,6% latinos, 32,2% caucasicos, 12,6%
asiaticos e islefios del Pacifico, 9,4% negros

Clima: mediterraneo o zona sub tropical

Economia: Comercio internacional, industria del entretenimiento, moda y

cine.

Es también conocida por ser capital de la moda y la cultura, las mejores
tiendas de surf, las playas con mas encanto, los museos mas interesantes
o el ultimo bar de moda. Percibida con una enorme diversidad de barrios
cada uno con su propio estilo, la ciudad de Los Angeles se ha convertido
en la gran capital de la costa oeste, la urbe mas extensa del pais donde el
automovil es imprescindible y las autopista tienen hasta seis carriles, una
ciudad para todos los gustos en la cual el 60% de la poblacion vive

vinculada de una forma u otra con la industria del cine.
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En Los Angeles viven personas de 160 paises diferentes y en sus calles
se hablan 96 lenguas distintas. Los Angeles es la ciudad de las estrellas
de cine y paraiso de los amantes de este arte. Ciudad de contrastes
culturales, y conocida popularmente como L. A, se localiza en la costa sur
de California, muy cerca de la frontera con México, convirtiéndola en una
ciudad exuberante que representa el suefio de quien la visita y cada afio

acoge a miles de personas en busca de fortuna 0 una nueva vida

8.3. Fundamentacién.

La propuesta se fundamenta de acuerdo a los resultados obtenidos en el
estudio realizado, el mismo que se efectlo a los agricultores propietarios
de las diversas fincas en donde se cosecha la fruta del mango. En este
plan de exportacibn de mango (Manguifera indica L.) Tommy Atkins al
mercado de Los Angeles (California) USA, el propdsito es lograr
posicionarse en dicho mercado, que los clientes aprecien la calidad y

sabor del producto y con ello generar sus ventas.

8.4. Objetivo Estratégicos.

8.4.1. General.

Elaborar un plan de exportacion de mango (Manguifera indica L.) Tommy
Atkins al mercado de Los Angeles (California) USA.

8.4.2. Especificos.

e Analizar la logistica del producto, determinando la importancia del
empaque y embalaje para la marca de la empresa SARAI S.A.

e Definir la documentacion para la exportacion del mango hacia los

Angeles (Estados Unidos), mediante la pagina web de la CAE.
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e Especificar el proceso para la exportacion del mango hacia los

Angeles (Estados Unidos).

e Examinar el o los incoterms convenientes para la exportacion, por

medio de las clausulas de la CAE.

8.5. Justificacion.

Hoy en dia nos encontramos en un mundo con un mercado globalizado
donde existen diversos factores que favorecen a determinados paises
mas que a otros. Tomando en cuenta esta diferencia en factores
encontramos una ventaja para Ecuador en cuanto a la flora con la que
cuenta, esto hace que en especifico la zona que rodea Quevedo tenga un
gran potencial por la gran cantidad de productos que cosecha y

comercializa.

El mango es un producto de importancia para la regiébn ya que las
condiciones climéticas favorecen su produccién, donde es necesario
enfatizar que varios productores se dedican a la cosecha de esta fruta; sin
embargo no se le ha dado la comercializacidn internacional adecuada por
su falta de informacion y de emprendimiento; las cosechas normalmente

se quedan para satisfacer la demanda nacional.

Es evidente que el potencial de esta region para la exportacion de este
tipo de productos es enorme puesto que algunas caracteristicas como el
territorio y el clima impulsan grandes volimenes de produccion; los cuales
pueden ser aprovechados y explotados en un mercado internacional que
ofrece mayores beneficios, reflejados en las utilidades, que el mercado

nacional ofrece.
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Por esta razén pretendemos explotar este alto potencial de produccion
del territorio mediante la unificacion de las cosechas de diversos
productores para cumplir satisfactoriamente con los altos volimenes

demandados en el mercado internacional.

Con estas caracteristicas se complementan y dejan abierta una
posibilidad de obtener una ventaja competitiva, puesto que los
productores nacionales son capaces de cubrir con la demanda
internacional cumpliendo con los estandares de calidad que se buscan al
igual que con las normas fitosanitarias necesarias para este tipo de

productos en el mercado meta.

8.6. Ubicacion Sectorial y Fisica.

Para el desarrollo de las actividades de la exportacion de mango, se
abarca la poblacibn que comprenden los agricultores duefios de las
hectareas que actualmente estan en pleno proceso de produccion de la
fruta y que se encuentran ubicadas en las zonas aledafias al canton
Quevedo, por lo que nuestro segmento objeto de estudio va dirigido hacia
el mercado norteamericano que desee degustar de este deliciosos

productos.

8.7. Logistica del Mango.

La Exportadora debe registrarse en AGROCALIDAD para la obtencion del
Registro Exportador de Mango, este tiene un costo de $80 y una

vigencia de 2 afos.

La recoleccion del mango es manual. La cosecha en las plantaciones
necesita de gran cuidado en la eleccion de los frutos que estan maduros,
pero que no han empezado a cambiar su color verde. Se cosecha en

promedio de 40 a 60% de fruta apta para exportacion.

80



e Recepcion, seleccion y conteo.

Figura 7: Recepcidn, seleccién y conteo

Este es el inicio de nuestra labor, lo que implica la revision obligada de la
fruta, deslechado, calidad, frescura y tamafio, separando la que presente
defectos, una vez con la fruta ya escogida se procede con la liquidacion al
productor. El pago de la fruta se lo realizara por kilogramo cada

kilogramo tiene un costo de $ 1.154

Figura 8: Lavado de la fruta

A continuacién se expone la fruta al lavado con duchas de aspersion con
agua clorada. En cuanto a su almacenamiento, la conservacién mejora al
someterlos a el tratamiento hidrotérmico consiste en sumergir el mango a
una profundidad no menor a 4 pulgadas en agua caliente durante 75 o0 90

minutos, dependiendo del peso del mango (menor a 425 g o entre 426 y
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650 g respectivamente) a una temperatura aproximada de 47° C. Con
esta operacion se garantiza que no se encuentre presente en la fruta
ninguna larva viva de mosca de la fruta, y la eliminacién de la antracnosis

(manchas oscuras en hojas flores y pediculo).

e Etiqueta.

La etiqueta que se muestra fue disefiada en base a las caracteristicas de
nuestro producto y la imagen que se desea proyectar en el mercado
norteamericano. Esta etiqueta consta de la imagen de un mango, que es
un producto que cuenta con una calidad del 100%. Es parte del empaque
y estd adherida al producto. La figura es facil de reconocer, le permite al
consumidor identificar al producto en tres milésimas de segundos y

adquirirlo.

Presentamos dos modelos de etiquetas que realizan lo siguiente:

e Proyecta una imagen apropiada.
e Lleva los datos legales adecuados.
e Informa al cliente sobre nuestro producto y método de

conservacion.

Figura 11: Reverso de la

Figura 9: Etiquetas para el Figura 10: Anverso de la ;
etiqueta

mango etiqueta
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e Empaque y embalaje.

Figura 12: Empaque para el

Elaborado en cartdn troquelado las cuales llevan el logo RICO...
MANGOS DEL ECUADOR. Nuestro empaque esta disefiado y producido
para protegerlo y/o preservar adecuadamente la fruta durante su
transporte, almacenamiento y entrega al consumidor o cliente final, pero
ademas, también es muy util para promocionar y diferenciar el producto y
la marca. Las cajas tienen seguros de cierre, una resistencia contra

golpes de 150 - 275 libras, hoyos de respiracion y para manejo.

Ademas, se emplea el Codificador Universal de Productos (UPC o codigo
de barras), el cual consiste en un codigo legible de diez digitos, donde los
primeros cinco, son un numero asignado al productor especifico
(empacador o embarcador) y los otros cinco digitos, presentan
informacion especifica de producto tal como tipo de producto y tamafio de
paquete. Estos codigos funcionan como un método rapido para el control

de inventario y costos.

El rotulado sobre el empaque tiene como funcién proteger e informar al
consumidor, son claros y visibles, la impresion adicional de propaganda y
datos sobre peso, temperatura Optima de almacenamiento, procedencia
etc., son impresas en tamafio mas pequefio que los rubros exigido por las
Normas de calidad. En cada lado del empaque se identifica y se da

informacion sobre el producto, como el nombre del mango, marca, el
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tamafio, grado, variedad, peso neto, cultivador, embarcador y pais de
origen.

Figura 13: Seleccidn del mango para el empaque

Dentro de cada caja caben de 9 a 12 mangos, la fruta deberd estar
clasificada segun el tamafio y el nivel de coloracion. Toda fruta dentro de
cada caja debe tener niveles similares de maduracion. Cada mango
estara envuelto en un papel suave y apoyado en los costados de la caja
sobre una cama de papel picado, en lugar de ponerlos directamente sobre
la base, se utilizan separadores de carton para prevenir la friccion de

frutas entre si.
Las cajas son acomodadas en paletas de 1.2 m x 1.2 m, pudiendo apilar

20 camas por paletas, que luego son enzunchadas para asegurar la

carga. Cada pallet contiene aproximadamente 240 cajas.

¢ Almacenamiento.

Figura 14: Camara de frio para

almacenamiento
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Para un almacenamiento de transito al transporte maritimo es
absolutamente necesario preenfriar rapidamente la fruta a una
temperatura de 10 - 12 °C porque la capacidad de frio de un conteiner no

es suficiente para retirar de las frutas rapidamente su temperatura natural.

El enfriamiento rapido de la fruta no solo logra disminuir su actividad
metabdlica sino que también minimiza las pérdidas de peso de la misma,
para este fin se introducen los mangos ya empacados para su exportacion
en equipos especiales de preenfriamiento o en cuartos refrigerados que
cuentan con ventiladores adicionales para lograr las temperaturas
deseadas. Como medio de enfriamiento se utiliza aire frio forzado con
altas velocidades (60 - 100 m/min) que las cajas de mango lo aspiran por

sus aberturas laterales.

e Transportacion.

El transporte de los mangos preenfriados hasta el puerto se lo hace en
camiones refrigerados de 8 toneladas que pueden llevar un peso maximo
de carga de 7.357 kilogramos, no es aconsejable utilizar camiones

Unicamente con aislamiento térmico.

Todo medio o unidad de transporte sera recibido en la zona primaria
aduanera y debera presentar la guia de remision, y lista de pasajeros y

tripulantes. Luego se tramitan el pre y post embarque.

Figura 15: Camion
refrigerado
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e Recomendaciones paralos productores.

Figura 16: fruta lista para

su venta

Como primer paso, todo tipo de producto agricola fresco requiere de un
Registro de Productor, y éste tiene un costo de $65 incluido la inspeccion
del lugar de produccion del mango y una vigencia de 2 afios. Los
productores tienen el compromiso de entregarnos la fruta en nuestras
instalaciones. Existe un contrato que debe ser leido y si se aceptan todos

nuestros contextos, proceder a firmarlo.

Se deben tomar las siguientes recomendaciones para evitar el rechazo de

la fruta.

La fruta que se recibira tiene que estar deslechada esto Consiste en el
corte del pedunculo, aproximadamente a 1 cm. del fruto y luego es
colocado boca abajo para que discurra el latex y no manche al fruto. Esta

operacion puede durar mas de 2 horas.

El pago de la fruta se lo realizara por kilogramo cada kilogramo tiene un
costo de $ 1.154. Toda fruta con defecto visible serd rechazada, como
también aquellas que no han culminado su desarrollo (verdes oscuras,
mayor cubrimiento de cera) y las que estén pasadas de madurez (nariz

muy amarilla).
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8.8. Planteamiento de la Exportacion.

Por cada embarque que la exportadora realice, AGROCALIDAD debe
hacer una inspeccién previa del producto para la emision de un
Certificado de Inspeccibn que luego se canjea por el Certificado
Fitosanitario en el puerto, tiene un costo de $50

8.8.1. Procedimiento para exportar desde Ecuador.

Sin olvidarnos del RUC de exportador, mostraremos la Declaracién
Aduanera Unica de Exportacion y la llenamos segun las instrucciones
contenidas en el Manual de Despacho Exportaciones en el distrito

aduanero donde tramitamos la exportacion.

8.8.1.1. Fase de Pre-embarque.

La fase pre-embarque contiene los siguientes documentos:

« Nota de cotizacion.

e Factura pro forma.

e DAU-e (Aduana-régimen 15 — Orden de Embarque).

« Carta de Confirmacion de pedido e instrucciones de embarque.
« Carta de Crédito.

e Guia de remision

La iniciamos con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque
(codigo 15), que es el documento que consigna los datos de la intencion

previa de exportar.
Nosotros o0 nuestro Agente de Aduana debemos transmitir

electronicamente a la Corporacion Aduanera Ecuatoriana la informacion

de nuestra intencién de exportacion, utilizando para el efecto el formato
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electronico de la Orden de Embarque, publicado en la pagina web de la
Aduana, en la cual se registraran los datos relativos a la exportacién tales
como: nuestros datos como exportador, descripcion de nuestra
mercancia, cantidad, peso y factura provisional. Una vez que es aceptada
la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de Comercio Exterior
(SICE), y con los demés documentos en mano, hos encontraremos
habilitados para movilizar la carga al recinto aduanero donde se registrara
el ingreso a Zona Primaria y se embarcaran nuestras mercancias a ser

exportadas para su destino final.

Figura 17: Contenedor refrigerado

Los mangos se pasan a un contenedor refrigerado preenfriado de 20’
Seco (drycontainer) con una capacidad de 21.940 kg.estos contenedores
mayormente poseen un sistema de atmdsfera controlada que permite
regular la concentracién de oxigeno, nitrdgeno y anhidrido carbonico del
aire a niveles que permitan reducir el metabolismo de la fruta y retardar su
maduracion. En estos contenedores el mango puede mantenerse hasta
10 dias.

Por el resultado del embarque la empresa de transporte entregara al

duefo de la carga el Conocimiento de Embarque o Carta de Porte.
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8.8.1.2. Fase Post-Embarque.

La fase post-embarque contiene los siguientes documentos:

e Documento Corpei

« Factura comercial.

e Conocimiento de embarque (o Carta de Porte, Guia Aérea).
o Lista de empaque.

e DAU-e (Aduana-régimen 40).

o Certificado de origen

« Certificados sanitarios

o Certificados de calidad.

e Cualquier otro documento que se estime necesario.

Se presenta la DAU definitiva (Cdédigo 40), que es la Declaracion
Aduanera de Exportacion, que se realiza posterior al embarque. Luego de
haber ingresado nuestra mercancia a Zona Primaria para su exportacion,
tenemos un plazo de 15 dias habiles para regularizar la exportacion, con

la transmision de la DAU definitiva de exportacion.

El SICE validara la informacién de la DAU contra la del Manifiesto de
Carga. Si el proceso de validacién es satisfactorio, se nos enviara un
mensaje de aceptacion con el refrendo de la DAU. Numerada la DAU,

presentaremos los siguientes documentos:

8.8.1.3. Broker.

El costo de exportacion de mango fresco para un contenedor que
contiene 5160 cajas de 4,61 kg alcanza los US$ 21.940.20 mil, de los

cuales el 62,78% representa el costo en que se incurre hasta colocar la

carga en el puerto de embarque (Guayaquil) y el resto a los costos de
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envio al puerto de destino, estimando el precio de US$ 5.45 por caja y
una comision de 10% del precio de venta para el broker.

SARAI S.A. trabaja en conjunto con SOPISCO que es una compaiiia con
oficinas que operan en Panamd, Grecia, Espafia, Ecuador, Lituania,
China, Senegal, Haiti y Tunez. Y que le ofrece servicios como brokers y
agentes especializados en transporte maritimo de productos refrigerados
y frutas, pero ademas cubren otros segmentos de la industria naviera
incluyendo: agenciamiento, fletamento, estiba, etc. y que también han
sido utilizados en ocasiones apremiantes de la exportadora.

Figura 18: Grupo SOPISCO
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8.8.1.4. Costos de exportacion de un contenedor de mango.

El costo de exportacion se tomara en cuenta de acuerdo a la cantidad que

se establece en el contenedor.

COSTOS.

COSTO PUERTO DE EMBARQUE

CAJA CONTENEDOR PORCENTAJE
(4,61Kq) (5.160 cajas)

Compra de la fruta $5.319 $ 27,446.04 27,18 %
Proceso de empacado $ 0.900 $ 4,644.00 21,20 %
Insumo de empaque $0.440 $2,270.40 10,37 %
Agenciamiento de Aduana $0.048 $247.68 1,13 %
Preparaciéon de Documentos $0.083 $ 428.28 0,19 %

(empaque y envio curier)
Seguros locales $0.415 $2,141.40 0,35 %
Gastos financieros $ 0.401 $2,069.16 2,36 %
SUBTOTAL $ 7.606 $ 39,246.96 62,78 %

COSTO PUERTO DE DESTINO
Flete maritimo $0.845 $ 4,360.20 18,73 %
Seguro de mercaderia $ 0.050 $ 258.00 0,24 %
Gasto de destino $0.225 $1,161.00 2,94 %
Gastos de almacenaje $0.350 $ 1,806.00 4,71 %
Comisién de venta $ 0.450 $2,322.00 10,60 %
SUBTOTAL $1.920 $9,907.20 37,22 %
COSTO TOTAL $ 9.526 $ 49,154.16 100 %
COSTO DEL PRODUCTO
CAJA CONTENEDOR UTILIDAD
(4,61KQ) (5.160 cajas)
$ 10.630 $ 54,850.80 $5,696.64

Fuente: Mangoecuador

Elaboracién: La autora.
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8.9. Normas y Requisitos para Ingresar Mango a Estados Unidos.

Los factores mas importantes que afectan el acceso a mercados por parte
nuestra como empresa ecuatoriana estan relacionado con dos aspectos:
nuestras propias limitaciones en cuanto a cantidad y calidad de nuestros
productos y por las restricciones para-arancelarias existentes. En el
primer caso, vienen a ser restricciones “internas“ cuya resolucion
responde a politicas de mediano y largo plazo; por el otro lado, las
restricciones “externas” se expresan sobre todo en los requisitos
sanitarios, fito y zoosanitario, pasando a un segundo plano otros aspectos

como los aduaneros y arancelarios.

8.9.1. Términos de venta.

La venta que llevaremos a cabo es la venta en firme que es un contrato
comercial en el cual el calibre, las cantidades, los precios, la
transportaciéon y la forma de pago son convenidas entre nosotros Yy el
importador. El costos sera “Cos t& Freight” FOB puerto.

8.9.2. Formas de Pago.

La empresa SARAI S.A. establece que el 75% del costo de la exportacion
del mango sea cancelado desde el momento que inicia la venta en firme y
el 25% restante se utilizara una carta de crédito a pagar en 20 dias plazo,
desde el momento que llega el contenedor a Los Angeles. Este convenio
es a través de una entidad financiera emisora obrando a peticiéon y de
conformidad con las instrucciones de nuestro cliente denominado
ordenante, a través de un banco corresponsal situado en el pais, en este

caso el nuestro.
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8.9.3. Tiempo de exportaciones.

Una vez realizada la exportacion y entregado el producto, tenemos entre
4 a 8 dias laborables para organizar otro cargamento, siguiendo los

mismos parametros indicados anteriormente.

Asi mismo, contaremos con dos veedores de mercancia, quienes verifican
qgue el producto esté en buenas condiciones al salir y al llegar al puerto y
vean que sea entregado sin inconvenientes al importador. Porque pueden
ocurrir imprevistos, como por ejemplo, alteracion de peso, por revision de
la policia antinarcaéticos, por fallas fitosanitarias, por el cinto o el sello roto,
el cual hay que reemplazarlo por uno nuevo, lo que implica el cambio
del cédigo del mismo y por ende se cambia toda la documentacion de la
exportacion del mango, antes de que ésta salga.
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ANEXO 1

Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO

UNIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

Distinguido agricultor, agradeceré contestar el siguiente cuestionario que
tributa la culminacién de mis estudios cémo ingeniera en Comercial.

Localizacion: Agricultor:

Fruta: Variedad:

1. ¢, Qué tipo de frutas tropicales produce su plantacion?
Aguacate ( )Papayo ( ) Mandarina ( )
Naranja ( ) Maracuya ( ) Mango ()
Otros ()

2. ¢, Qué cantidad de tierra tiene cultivada?

Hectareas ( )

3. ¢ En qué periodos usted cosecha?

Octubre a diciembre ( ) Diciembre a febrero ( )
4. ¢, Quiénes compran su produccion?

Comerciantes de la zona ( ) Comerciantes

interprovinciales ( )

5. ¢ Esta de acuerdo con el precio que pagan por sus productos?
Si () No ()
6. ¢cLe interesaria formar parte de un equipo que brinde Ila

oportunidad de comercializar su producto en el exterior

Si () No ( )
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7. ¢Aplicaria usted el mantenimiento respectivo del cultivo para
obtener una mejorcosecha, sabiendo que se generard mayor
ingreso econémico?

Si () No ( )

ANEXO 2

Entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO

UNIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA

Agradeceré contestar el siguiente cuestionario que tributa la culminacién
de mis estudios cémo ingeniera en Comercial.

Institucién que representa:

Nombre:

1.- ¢ Qué aporte brinda la institucion al productor de mango del Pais?
2.- ¢, Se da el mismo aporte para la provincia de Los Rios?

5.- ¢ De qué manera da soporte al exportador de mango?
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ANEXO 3

Formulario Unico de Exportacion

Este documento es expedido por el Banco Central del Ecuador, donde se
resguarda la operacion exportable del mango en forma legal y

garantizada, el cual, se debe asentar la declaracion fidedigna de la
mercancia. El modelo es el siguiente:

FORMULARIO UNICO DE EXPORTACION
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR,

INDUSTRIALIZACION, PESCA Y COMPETITIVIDAD No,
1 CRnsn WAUGC He 1 DIECCION G COMPRADON 1
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ANEXO 4

Documento aduanero Unico

Documento facultado por la Corporacion Aduanera Ecuatoriana (CAE)
para asentar la informacion respectiva basica a la empresa exportadora
del producto, en este caso SARAI S.A. El modelo se presenta a
continuacion:
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ANEXO 5

Cupdn Corpei exportaciones

Dicho documento posibilita el hecho de exportacion del mango, y, acredita
la transaccién como veridica a través de la Corporacion de Promocion de
Exportaciones e inversiones (CORPEI) El modelo se presenta a
continuacion:

CUPON CORPE DE S5SSITasSISE——

.
'CORPEI

ANEXO 6

Guia de remisiéon

Con esta guia se justifica el traslado del mango hasta los linderos de la
aduana para su posterior transporte hasta el pais importador del mismo,
se sujeta a las normativas ecuatorianas y su modelo es el siguiente:

3

11
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ANEXO 7

Nota de cotizacion.

Como paso inicial, el importador nos solicita la cotizacion de un
determinado producto, mediante la nota de cotizacion

CAMTERO SUMERNERCADO
NOTADE
RUYDIAZ DE GUZMAN 11 PISC*A™1 267 COTIZACION

16S 4MSTYLEF.
™me AL 4203389 No 260

T Y DIAY DE GUZMANION PISOAT 167 )

—‘mlm
J2IA-0004 T4 : 22/IA 2000
JoB 1 158

Y DIAZ DE GUZMAN 101 PEO A" 1267
TELF: 226 4298 TELEFAX: 4X1.9830
R T —
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ANEXO 8

Factura proforma

La respuesta a la nota de cotizacion es la factura proforma, en la cual, se
hace conocer las condiciones de venta mediante cualquier medio escrito y
es remitida al importador.

SARAI 5. A.EXPORTADORA
DEFRUTAS TROPICAIES
Kin. 7 via Quevedo La Esperanica
Telf:052762-125 Tax: 052762-125
e-mail: nveanales@hormail.com

FACTURA PROFORMA

COMPRADOR/DESTINATARIO FACTURA N 03480/2010

YELAL TUICE FECHA: 13072010

INTERVIAL H2

TUNEZ Rel: proforma n* 0540/07/2040

ENVIO POR: BARCO PESO NETO: 42 570 KGS

DESTINO: TUNEZ PESO BRUTO: 43.000 KG

CONDICIONES: CFR TUNEZ PORT BULTOS: 32 PALLETS

MERCANCIA DE ORIGEN: ECUADOR CONTENEDORES PBTU 8352415

DESCRIPCION MERCANCIA: z42 - SGUACATE XTRU 285420-3

DESCRIPCION ‘

Pavimento cecdmico de gr.J | CANTIDAD | UNID | PRECIO M2 | TOTAL
PAPAYA | 22695 KGS 1.300,5 M2 37 481,85
AGUACATE 19.855 KGS 1.147.5 M2 an A 48673

|

TOTAL FOB CASTELLON 9.066.12 - .oc.l TOTAL CFR TUNEZ PORY 929858 porazs:

DOLASES

COSTE FLETE MARITIMO 232 46

Diviap DILARES
Vincudncion comeccial. NO EXISTE

Modalutad de Exponacdin: EN FIRME
Posicion Estadistica; 8908.90.91,00
Modalidad de Cobro: por crédito documentarno mrevocabie
n* M 2358499 del Banco PROCREDIT
Plazo de cobro: 3 dias fecha de embargue

Mercancia destinada a la exportacidn oxonta de IVA
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ANEXO 9

Carta de confirmaciéon de pedido

Por este medio se le hace conocer al importador que el pedido esta en
tramite ademas de la forma de pago.

SARAISA
FXPORTADORA DE
I RUTAS TROPICALES

Ko 7 v Unenendo La Expwi s e
Telt 042062 1205
ol oo annaben s byt mail com

Queved | 15 de mamo 2000

RESTAURANTES IMARCHI v Cua
Cern. de Sevilla, km 65
1300 BADAIOZ
Re YA MM
Espana

Setores

En relacion con su ofena del pasado 6 de jumio cursamos el siguiente pedido:

— 250 k2 Pia

— 100 kg Maracuya
150 k¢ Achoullo

— 150 k¢ Aguacaly

Se establece ¢l costo FOB., ¢! 75% del costo de la exportacion de la fruta sea
cancclado desde o momento que imicia Ja venta on firme v el 25% restante s
utihizara ana carta de credito © pagar en 20 dias plazo

SARALS A

Yelena Mactas Prwcio
Jete de compras
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Instrucciones de embarque

En las instrucciones de embarque se detallan los datos del importador,
transportista, horarios de recepcion de la fruta y los documentos que se

enviaran al importador

ANEXO 10

Ly Fuc sk dboscon:

SARAI S.A.EXPORTADORA DE FRUTAS

TROPICALES
Km.7via Quevedo La Esperanza
Telf: 082762.125

CARTADEINSTRUCCIONES

Ennbwwmonn bdspis tocotelartcnb 41 y 162 cde b Loy Adwuen b envio a sgprenteus e n & aetagpe:

Nowbe o Raxf Soda ki |mpostador

RFL.

oo Meal:

Typock Moo i

Cognde b NVercimia:

Frco s Aunehita Sigersda:

No. De Faz el Povaador:

Fa e Aprocwac b Amito:

Hsqe:

ApharPograva: Pex () Shaqunk |

Nowbn:

Tasperfsu

Typock mospor:

Larviwod Fmeg:

Novimien rx de | Depitioen Canm i
Precrnaraergni | |
Pago dwecto 1 Novwen Al |
Mutandepstoa b Ag mwiaAdsinl

Fonrode Reepoosde b Moo v

Autcteaynd Psts:
La Meramen @ Ascguech

(51)
(S1) (ND.
Cisacdn: (S1)y |
Tel.
Aciercks con Kawera: {dis Ls)
Lagmir b onno
waic

Comw o

bk

Reggmen Ac i e
Flx Maritirzo Pagado:
Conensbor{ ) CamSudtal )
Mo

Prsc | ) Ows | )

. XO)

NC Congatee

¢ gl d contemchr

Td.
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L

TROPICALES
Km. 7via Quevedo La Esperanza
Telf: 052762.128
CARTADEINSTRUCCIONES

I o s 8o nnw'Sa:
DOCUMISNT ACKIR B2 Y IADw FARA Lo IV FTac s

(tsomaone
= Caghalde Cirie & e ordonea

*  (opeckCaracocaorend pneoasads nixe SA7

» CopeokPaoumiy) Corusul 5) Nod,

- Lstie brawge

»  Cimvradoc Ofnn.

- Chrevome s darsne arloe doperi e g nwintoet. No.
o N sk BLL

= DusEsaszw uln

* Fopeacio

= Puguio fiasepie pasa)

»>  Carvraks e XOMS XNIM:
> (o BFJ.

> Toddeedr o setaComrx]

= ALkt Bl b usao Rl

-~ P-Nanid Tep'us wiaan x o]
*  lwsrwadd przenanelgnl

> LTI s iEsuisanes

> Pumece
> Cins

W OATC NrTa piiEs Y skEoEs.
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Carta de Crédito

Presenta el compromiso escrito asumido por el banco de efectuar el pago
vendedor a su solicitud y de acuerdo con las instrucciones del comprador
hasta la suma de dinero indicada, dentro de determinado tiempo y contra

ANEXO 11

entrega de los documentos indicados

: |
SOLICITUD DE EMISION DE
CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE
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ANEXO 12

Documento fase post-embarque

Carta del exportador, notificando el embarque

Q?-EF.T.':I_ ﬁ;'\ - ""A&

e E
Facha de Erisicer
NOTIFICACION DE EMBARQUE DE FRODU CTOS

FREUTAZFREEZCAS DE EXPORT ACION @
A- ANTECEDENTES®

FUT Erparsdar ReriaSactel dd Srpasedes
Pea & Deciac

Funrs I Bmberges

Fuans de doxias:

Focee do T ape fadi e

o deCoascaaled & ID medie & ceagpare=

Taformeifa commmn A

Ageacts A cele g

Tps doEmimampse B Mommm | Josmesmi [Ty —— 33 eems Hmums (|

E.- IDEN TIFICACION DEL FRODUCT O

Fecha chboracisd N” onmao T | Eg New

Ehborador N"v nombx | Descripdien dd Producin =

Tzl Ky Braton: Total Ey Metox

C.- AUTORIZACION FROGEAM A FISCALIFACION

Fima yeminmpomma
D- DETALLE DE CERTIFICACION SOLICITADA ¥ COBROS
Tepa & Crfeada Vo | WNRE | Tipo e Comfada MR Foloo Azccada
LR

ZANIDAD FE3QUEREA
ANTRACNOEIS

NG EE SO
MNombec sz

BL TF:

Fiama Fundonaric AGROCALIDAD

Teomizer Fomma Tmmaadsd
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ANEXO 13

Factura comercial

Es el documento que describe las mercancias o materia de la venta. Es
emitido por el exportador a nombre del importador o consignatario. Aqui
se sefialan todos los datos relativos al envio: descripcién detallada de la
mercancia, marcas, cantidad de bultos, pesos netos y total, nUmero de
pedido, precios, condiciones de venta, lugar de embarque y de llegada,
etc. En cuanto a precios debe sefialarse el tipo de cotizacion negociada,
es decir en FOB, CFR, CIF, etc

FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION
F.U.E Fechad Y Ne. [ N
Nombre del Exportudor: | b !
Direccion: | |
Telifi [ T Fax| k|
RUG:
C rio | UPvertode Embargue [
Via de Embargue | 1 Pocrto de Destine | ]
Embalaje | 1 Pais de Origen | |
No. de Bultos | Y Muareas [ k|
Feso Netol ¥ PPeso Brute |
Namiting | Y
('lnllMan ll-llol] Cinl DESCRIPCION J V., Unitario l Valor Towsd
. ' -n “af
VALOR TOTAL FOB & ||
Deglaro bujo 1o grovedsd 4 Juramesta gue los  provios, FLETE PREFAGADO § ]
AL COBRO LY | —
canndades, valores v sados fow atin comalanies de cata Dt wom s reales
VALORTOTALC&F S
yverdsdesos SEGURO ] | E—
VALORTOTALCIF 8|
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ANEXO 14

Conocimiento de embarque (carta de porte) y detalle de contenedores

Es el titulo legal del contrato entre el remitente y la empresa de
transporte. Las partes intervinientes son necesariamente dos: el
transportista, que es quien asume profesionalmente la actividad y el
riesgo del traslado. Y el cargador, que es la persona que en nombre
propio, entrega los efectos para ser transportados

DOCUMENT O CE CONTROL DE LOS EH\«'T_QE DE
TRAM EPCRTE SUSLICC: DE MERCAN CING

CFRIG SN | DE 3T N | FEECHA

DATO £ DE LA EMPRESA CARGADORA

MHoRBR DIRECC KON: Firna
E

Cros ervaacion es:

DATO £ DEL EXPERIDOR (sl na solncde cern laemprasa

Sxped idoral

MORBR D'IRECT IOM: Firna
c

O v e,

OATOE DEL OPER ADOR DE TRANSPORTE (2n 2l casc de
gue inter vengs)

MORBR DIRECT KoM Firna
E:

Dze ervaciones:

P s e LA EMFHESA | AN SR TSR

MORNBR D'IREECT KON Firna
E

Oos ervaciones:
MATICULAS OE LOS VEHICULS § QU E INTERVENEN EN EL TRANSPORTZ

DATOE DEL FESTIHATARID O COM SIGNAT AR O

MoRBR D IRECS KON Firna
E

Oi=s arvmzimres:

DATO &S DE LA MZRCANCIA;
MATURALEZA: PESD: W= DE
BULTSE

Asolcitud de todos ks ntErviriertes, PRECIC PAGADD POR EL TRANSPOR TE, ©

ve=liem e msim =1 b alu,
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ANEXO 15

Documento aduanero Unico detalle de contenedores.

Este documento contiene el detalle de los contenedores sobre el cual va
a ser transportado el mango, lo cual, lo faculta la Corporacion Aduanera

Ecuatoriana. El modelo se presenta a continuacion:

N L

COMPOMACION APIANER & £ CUATOMIAMA

REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA UNICA

DETALLE DE BULTOS
O CONTENEDORES

A 8 REFRENDO
01 [P OROEN ANO ] 02 [ADUANA COCO] 83 \@u‘fcnumu 5 [asenc
e, Sk | h | I
C_CONTRIBUYENTE / AGENTE FECHA RECEP
06 [BARON T ADOH 1 EXPORTADOR 07 (190 y W GOC 10 CEE
WORA
09 |DIRECCION 110 | TELEFONO 11 | NIVEL COMERCIAL
) : AFORO
73 |DECUARANTE 7 AGENTE TOORG0 | 13 [ALMACEN [ OLFOSITO COONGO.
D TOTAL DE CARGA DECLARADA
0 imin OTAL BULTOS | 18 |TOTAL CONTENED. | 19 |TOTAL U FiCAS]| 20 | TOTAL U_COM
| E_ DOCUMENTOS DE TRANSPORTE / BULTOS O CONTENEDORES
NUMERO OF DOC. | COCRGO CNT. ¢ © 0 |Marcao | mascao [ marcao ALMACEN O DEPOSITO
31| TRANSPORTE MARCASOLT. |CNT/LT. | oNT.  lAs| seitot | sewoz | sewos | stuos ( Coa. ) NOUBRE
T T R ) T b 5 9

|F_FIRMAS Y SELLOS

FIRMA DECLARANTE COSTRYACIONES CCO. ¥ FIRMA AF ORADOR FIRMA JEFE AFORO
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ANEXO 16

Declaracion aduanera Unica

Documento facultado por las Aduana del Ecuador, donde figuran datos
relevantes en cuanto al proceso de exportaciéon del mango, como de los
atributos tributarios del efecto. El modelo se presenta a continuacion:

% REPUBLICA DEL ECUADOR
—a—rrre e DECLARACION ADUANERA UNICA
_AnIAA — = PR N
wTezew M | e e Clowrs @ mimman OG0 | B8 FETWAIRIATE | @8 | wivers
c < ENTE ( ACRMTE #0044 CLr
P AZON | ECPOMT ADOR 0 TPO ) M DOC " o
i .| 1 {rona
e | - ntroe e ComesTIAL
! . L | 1 1 | rona
DECLAGANTE | ML [ AN | DO 0w |
|
| nintrewe T 1] Ariet e " orum | -:ww- rerT——
ANTOLOURACDNOCTIIMITON et g e
_ COMCEPTO | LIOUACKM § 71} | LSRRI § () | CANTEIAD A PAGAR § (1 2)

0 Y ALGREN
B INE: CONSLO ESFECIAL
BIVEVALOR AGREQADO
DEREDAD ANTOUERE)
CENECHOS COREULARES
SSOBRETEIPO PETIROLEND.
ACACIONAL X RASRL. T8 CRLOO
TAGS MIOERMIACY N
[TASS DE CONTIOL
[TASA ALNACENA.E:

8 MLLTAS (ANTT. 09 ¥ 39)
be HUTHRE:

4 = -
[POTAL ALTCLIDACEN

LIGUIDACIUN DE DAL ELEL TRONICO

Fas Lgsidasidn

Fec LU0 Dea de Page

Was Canemlaninn

Sw— O AGT CONFINMARG

AUTOLIGUEY |LIQUIBACION(S) [LIBERALT lriﬁomunou (Awrum((;)u PAGAR
D VALCA TH 3 o] o
[RAESHO EAPECHIICD, - - 2 [
LIS TO A © OB NG » ™ q
PECIALES
P ST AL VALCH AGREGAD O [
REC MO ANTIDLME TG [
TAS of
AT A DE MODER NG SAC 10M o
A OF CoHTRoOL 3
AIA DL ALMASTIAN N,
L — - . L] [
AAAUARDA © L o
Ll [
. = [
u| of o
L) [ i ] Tiee
FOWSe L0, UL AT
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ANEXO 17

Registro de productor/exportador

ACROENLIEAT
= et

O PESCA - MAGAP P

=

WINISTERIO DE AGRICULTURA, GANADERIA, ACUAGULTURA Y @

AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO CE LA CALIDAD DEL AGRO

SOLICITUD DE REGISTRO DE OPERADOR PARA EXPORTACION DE PLANTAS, PRODUCTOS VEGETALES Y

ARTICULOS REGLAMENTADOS

E"H'I I.r:TU.E-. msLlpcion D R watiin D Cliligs e Regsby.
Il REGIETRG SOMO; Eportador [ Productor Exportzior Producter [
1. Hazdn soriz: GHU -_|_§_"_§|"-|_§""[ﬁ§_.
SoMombe ol mprsentenz eyl _ . 400 .
I Tegmm: 6. Fa 7.GeuE

2
a
:L;’.
=
=
B
o
FH
=
=
-

HAmqUia o, sedior

TOSCE g 3 produscii D Cealroice auepiz CI 7. Mamas do coportar on

 Superiic tofal 6o o propiedad E 9 Superfic: dz sutivos para -::-pnd:r{l—;:-:[:]

W INFORMAC 3N DE PLANTAS, FRODUC TO S VEGE TALES ¥ ARTICULOS REGLAMENTANG S DE EXPORTACION:

=23

=)

e del Moy corni | especie S e e Superizeen
Mz b del procize o lomrire Cizdlico s de cxstim -
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ANEXO 18

Certificado de Origen

Pycdi e do

g MIPRO CERTIFICADO DE ORIGEN < cermRCADO
/ 7"110'-'09 VAENE ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION N
OoMC

PAIS EXPORTADOR: PAIS IMPORTADOR:
IN* de Orden (1)]  NALADISA DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS

DECLARACION DE ORIGEN

(Deciaracion Jurada)
DECLARAMOS que las mevcaderias enalpr L P o la Factrurs C sal N*.
Cumpien can io establscido en 25 norman de ongen del Acuendo (2) de conel 3
N* de Orden NORMAS 3
[FECHA
[Razdn social. sello y firma del exportador o producto:
OBSERVACIONES:
CERTIFICACION DE ORIGEN
iCertifico |s cidad de la p d acién, que sello y firmo en 1a cludad de ;
A los : ( NO LLENAR )
Nombre, sello y firma Enlidad Cerificadora
Noten: (1) Esta colummu indica of ardon en qua 5@ tan a0 ol presante ceill En easo de sar suficients,
Se ) do lnn ) da eute oortiicudo, numeTdos correlutiemornie.

(7) Expacificar ui we lnuts do un Acunrio do sizunce regional 0 de alcance parcial, indicando nimeto de regisiro.
(1) En evtas columin ve idontdiourk ln norma de angen con qua cumple coda mescadoria individualirada por sb Almar do ordan

- 8o 0o podrd 0
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ANEXO 19

Certificado Fitosanitario

REPUBLICA DEL ECUADOR

MRS TERIO DE AGRICULTURA, GANADERIA, ACUACULTURA Y
PESCA

AGENCA [CUATORIANA DE ASEGURAMIENTO 0F LA CALEAD DEL AGRO -
ALGROCALDAD

PRECERTIFICADO DE INSPECCION FITOSANITARIA DE FRUTAS Y/U HORTALIZAS PARA LA EXPORTACION

Ls Agencia E: de Asep e 1o Callies Oer Agra en base & ANMSFIOMC, Ley y regamento de Sanidad Yegets!
astonza al ot 8 reaicy
" N Daee & 10 y s4ge por W

1. DATOS GENERALES

Razde Sociad de ls emoresa Coa50 de regeng

Hombre del ¥onco responsalie de 1s empresa

Fromns Canis

2. PRODUCTOS

Frutas yiu Hotwizns que sxporta

Norrdire comin Hombire entilico Hombire comdn Nombie centifico

Fais (es) Oe exponiacdn

Numuro de Sulos & eponar rr e cullus

Medo ge transporte; htreo l:l Marismo EI Terraatre: I:l

A PROCESO DE TRATAMEENTO REALIZADO POR LA EMPRESA PARA GARANTIZAR LA CALIDAD FITOSAMITARIA DEL

PRODUCTO:
Proceso (*)
de wo
Fecna del Trateents 00, termice otros|
Progutio quirmcs (ngradwnis actwo] Duracse (dis hor ) wo T C %)

4 RESULTADOS DE LA INSPECCION O VERIFICACION:

Ubservmcones:

Eole precerificado £ ildpe & amusique. o cull deterh S8 TEN0WASO LON W Nueva oBolud el nleresado. sluntando & Dago
Tespectvo. Este docamento serd posseniado por & inleresado o hapector de AGROCALDAD en & punto de smbarque. PO a enxe)s
del Canificado Fcasntaro de Exportesion, previo al pago oo USS 4 00 {No reszar ningun 2400 adiconsl en efectha)

Lugar y Fecha:

Firma ¢ anlo de Insoecir
Nomore y frma de nteresado:

L s e
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ANEXO 20

Seguro Maritimo

Seguros de Transporte para £ xpartaciones

SEGUROS MARITIMOS
SEGUROS DE CARGA

No
CERTIFICADO DE SEGURO
SEGUROS MARITIMOS SUSCRITO POR ASEGURADORES.

Y/O OTRAS COMPANIAS APROBADAS, DECLARADAS Y
VALORADAS EN ESTE FORMATO.

Lugar y Fecha:
Asegurado:
Direccion: Teléfono: Fax:

DE

Pals:
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ANEXO 21

Inspeccién y certificacion

Los servicios de inspeccion y certificacion del USDA pueden ser
solicitados, de acuerdo con las reglas y regulaciones sobre la inspeccion y
certificacion de frutas y vegetales y ciertos otros productos alimenticios
procesados. El costo de inspeccién y certificacion es de cargo del
solicitante.

B

| Certiicado

HAME O THE OMANTOR

{ADORESS) u—?_-t._l‘.
S Dt

e an InCE) - - -
(ComTRY] | PR

FaaM ¢ FacTY

LETIS SA STATES THET IT as MEVEEWED ARD INSFECTED THIS QEERATION MED | g | st P O & lossy LU SLY

DETERMINID THAT IT 55 1N COMPUIANCE WiTH

THE NATIORAL GRGANIC PROGRAN " e e s —'.-
Unad States of Assercs m“l;‘-
L R e —
::;;c:; :aoumuuw TRCEL WP i e e | ) ————
DUCTS | .y A e )

el ot
T DD e, "

MEST CERTINED OAYE:
T G e - e rehmt e d
LPDATED ANNLIAL EVALLATION TR
[ —
\ max
B I() -ORGANIC J
- [} il
< - : e L
I .-'.-,.:c- L — o t _-_h
LETIS 3. A TECHMICAL DERECTOR LENES 4 ORECTOR .- > S—
 ——
‘-—.‘ ~‘;—... e ——— | e——
- ~— . _'b. LN
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ANEXO 22

Registro en la Paginas Web

Mango Ecuador

mlu—.._ﬂ eyt Il g e, L ANGENS

T e ot sl Al Lt

Do B o

CAE

1 1weie 3 2arni 50n Comados B0 oot Lreass OCTI VAcsbe foetas T 0 o T T — h_.m
m e Herwwame
e D B Hywel ko sruts *\‘ '

L s 3¢ Am pasd Dysadorm . »

¢+ B . rege oo ackere gbanetama s e ranrstegeoddye B e

- . 3
& M vazadzi B Gomsesar 3 sar Faafie o Sarat ekt A'j m_ . ?‘ ‘
@ comomaaon suae - | - @ "“OH"! e 8 3 :'s‘}il ‘“
Lu.. N

© TP 8 Gt WAL IS e e Y e
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ANEXO 23
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ANEXO 24

Productores de mango Agrocalidad

Cuadro 12. PLANTACION DE MANGO EN LA

PROVINCIA DE LOS RIOS
0
Sy
Hacienda Propietarios Has Cantén Ubicacién Observaciones
Frutita Ing. Andrés Portalupi 48 Vinces Via Vinces Guayaquil Mercado nacional
San Jerénimo Propacol 39 Palenque Via La Reveza En Rehabilitacion
La Tira El Edén Ing. Jorge Yanez 17 Vinces ViaVincesMocache Mercado nacional
Finca San Juan | Ing. Andrea Palacios 17 Baba Sta. Ana- Guare Mercado nacional
Agricola Eco. Leonardo Corral 17 Baba Sta. Ana- Guare Mercado nacional
Mercedes
Santa Ana Nicolas Rodriguez 16 Pueblo Viejo Mampasillo via Campo Mercado nacional
Alegre
Victoria Nicolas Rodriguez 16 Pueblo Viejo Mampasillo via Campo Mercado nacional
Alegre
San Antonio Clemente Canales 15 Baba Av. Guayaquil sin Mercado nacional
Campo
Voluntad de Dios | Julién Fajardo 8 Pueblo viejo Entrada calle Juan de Dios Mercado nacional
La fortuna Manuel Almache 7 Pueblo Viejo F Cevallos via Pto. Mercado nacional
Cevallos
Las Cafitas Francisco Arias Santana 5 Pueblo viejo Entrada tanques de agua Mercado nacional
potable
Palo Alto LeucadioChiriboga 3 Palenque La Rocha Mercado nacional
Acensa
Los Canales Jimmy Montes 3 Vinces ViaQuevedo Km 1.5 Mercado nacional
Los Canales Nestor Montes 2 Vinces Viaa Sotomayor Mercado nacional
Los Mangos Ing. Luis castro Mera 1 Vinces \/iaBabahoyo Km. 1 Mercado nacional
Gran Cacao Lcda. Artemiza Mufioz 1 Vinces ViaRcto. Banepo Mercado nacional
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ANEXO 25

CARTA DE CREDITO

Contrato de Compraventa Internacional de Mercaderias y Comentarios

CONTRATO DE COMPRAVENTA QUE CELEBRAN POR UNA PARTE POR LA EMPRESA
SARAI S.A. EXPORTADORA DE FRUTAS TROPICALES., EN LO SUCESIVO EL VENDEDOR,
Y POR OTRA PARTE LA EMPRESA.................eut , S.A., EN LO SUCESIVO EL COMPRADOR,
AL TENOR DE LAS SIGUIENTES DECLARACIONES Y CLAUSULAS.

DECLARACIONES
Declara el Vendedor

Que es una sociedad, con su establecimiento comercial ubicado en la Ciudad de Quevedo,
provincia de Los Rios, en el kilbmetro 7 via Quevedo la Esperanza cuya acta constitutiva [u otro
documento de incorporacién] se encuentra inscrita en el Registro Publico de Comercio de la
Ciudad de [Nombre], en el pais "A” [nombre del pais]

Que entre sus actividades se encuentra la exportacion de frutas tropicales, incluyendo las
solicitadas por el comprador.

Declara el comprador

Que es una [sociedad, corporacion, etc.], con su establecimiento comercial ubicado en la Ciudad
de [nombre], Estado [Provincia, u otra subdivision territorial], en la Calle [nombre de la calle y
ndmero] cuya acta constitutiva [u otro documento de incorporacion] se encuentra inscrita en el
Registro Publico de Comercio de la Ciudad de [Nombre], en el pais "A” [nombre del pais].

Que desea adquirir del Vendedor [maquinaria, aparatos, cultivo de hortalizas, gas, petréleo,
madera, etc.], segun se describe en la clausula Primera de Este Contrato.

DECLARAN AMBAS PARTES,

Que se reconocen de manera reciproca la capacidad con la que comparecen a la firma del
presente contrato, y que la autoridad para celebrar el presente contrato no les ha sido limitada,
revocada de cualquier forma.

Que desean obligarse conforme a las siguientes Clausulas.

CLAUSULAS

1. Opcion A. De la Compraventa. El Vendedor vende y el Comprador compra la mercaderia
identificada como MANGO DE VAIREDAD TOMMY ATKINS.

Opcidn B. Del Suministro. El Vendedor suministrara al Comprador de las mercaderias identificadas
como MANGO DE VAIREDAD TOMMY ATKINS. En los siguientes términos...

2. Términos de Precio y Entrega. Las mercaderias seran entregadas mediante FOB, segln los
Incoterms 2011 publicadas por la Camara Internacional de Comercio.

3. Monto, Forma de Pago del Precio, Intereses. El precio a pagarse por las mercaderias sera el
de [xxxx] moneda del pais [XXXX]. El pago se realizara de inmediato con el 75% del valor desde
que inicia la venta en firme, el 25% restante se lo ejecuta mediante carta de crédito a 15 dias
plazo, sefialando al vendedor como beneficiario, y especificando que el pago se hara contra la
presentacion de la factura comercial, certificado de origen, copia del conocimiento de embarque,
poéliza de seguro maritimo, y una letra de cambio. Si por cualquier razén la carta de crédito fuera
incobrable por causa imputable al Comprador, se le aplicara un interés moratorio del 1.5% mensual
sobre saldos insolutos por el tiempo que dura el retraso en el pago. El mismo interés aplicara para
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aquellos casos en que cualquier de las partes tenga la obligacion de hacer un pago en dinero por
concepto de indemnizacion por cualquier otra razon a la otra parte.

4. Garantias del Vendedor al Comprador.

Opcion A. El vendedor garantiza por un plazo de 10 dias que las mercaderias son aptas para el
uso tipico que se le da a mercaderias de esta categoria.

Opcion B. El vendedor garantiza por un plazo de 10 dias que las mercaderias se adecuan a las
especificaciones sefialadas por el Comprador, y que las mismas se encuentran libres de defectos.
Opcién C. El Vendedor no hace garantia alguna en cuanto a la adecuacion de las mercaderias
para un uso determinado, no obstante cualquier indicacion que hubiera hecho el Comprador al
Vendedor al respecto.

5. Reclamaciones de Terceros. El Vendedor garantiza que las mercaderias se encuentran libres
de cualesquier reclamaciones de terceros, incluyendo reclamaciones derivadas de un reclamo
sobre la propiedad de las mismas, de que se encuentra sujetas a un gravamen, o de que un
tercero es el titular de algun derecho de propiedad intelectual, incluyendo derechos de la propiedad
industrial, o de derechos de autor en el Pais del Vendedor. Previo a la celebracion del contrato el
Comprador se ha cerciorado que las mercaderias del Vendedor son importables a su pais o al pais
de destino final de las mercaderias sin infringir ningtn derecho de propiedad intelectual, por lo que
exonera al Vendedor de cualquier reclamo por terceros relativos a los derechos de propiedad
intelectual descritos en esta clausula.

6. Modificaciones del Contrato. El presente contrato solo podra modificarse por escrito firmado
por ambas partes. Cualquier propuesta para su modificacion debera enviarse al domicilio ubicado
en la Ciudad de Quevedo, provincia de Los Rios, en el kilébmetro 7 via Quevedo la Esperanza
indicada en las Declaraciones mostradas al principio de este contrato. El silencio a cualquier
propuesta para la modificacion no tendra el efecto de una aceptacion.

7. Periodo para Inspeccionar y Notificar al Comprador Reclamaciones Relacionadas al
Contrato. A partir de que el Comprador tenga oportunidad de inspeccionar las mercaderias,
deberd examinarlas dentro de un plazo no mayor de 2 dias]. En caso de cualquier falta de
conformidad debera dentro de los 2 dias siguientes a su descubrimiento notificar al Vendedor de
tal falta de conformidad por escrito, o por cualquier otro medio, incluyendo los electrénicos
especificando en que consiste la falta de conformidad alegada.

8. Fuerza Mayor. En caso de que el vendedor se encuentre impedido de cumplir con cualquier
obligacion derivada del contrato por acontecimientos que estén fuera de su contrato incluyendo sin
limitarse, a huelgas, incendios, guerra civil, expropiacion, conflicto internacional, bloqueo, o
catastrofe natural, debera notificar al Comprador tan pronto como tenga conocimiento de lo
acontecido sobre su posibilidad de cumplir con el contrato, o en su caso de que lo dara por
terminado sin su responsabilidad.

9. Jurisdiccion y Derecho Aplicable. Las partes estdn de acuerdo en que no obstante el
domicilio actual o futuro de las partes, cualquier controversia que se suscite entre con relacion a, o
derivada del presente contrato seran resueltas por El Derecho Aplicable lo serd el Cddigo de
Comercio del Ecuador, excluyendo la aplicacién de cualquier otro derecho, en particular con
exclusion de la Convencion de Naciones Unidas sobre la Compraventa Internacional de
Mercaderias.

SARAI S.A.EXPORTADORA DE COMPRADOR
FRUTAS TROPICALE
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ANEXO 26

CONTRATO DE COMPRA DE MANGOS TOMMY ATKINS
SARAI S.A. EXPORTADORA DE FRUTAS TROPICALES

Conste por el presente documento, el Contrato de Compra de Mangos Tommy Atkins por parte de
la Empresa SARAI S.A. EXPORTADORA DE FRUTAS TROPICALES, debidamente representada
por la Sefiora Viviana Canales Diaz, identificada con su CI N°120712128-0, con domicilio legal
en el cantdn Quevedo, a quien en adelante y para los efectos del presente documento se le
denominara LA COMPRADORA y de la otra parte el Sr. , con RUC
N° , 'y con domicilio legal en , a quien
en adelante se le denominara ELPROVEEDOR, en los términos y condiciones siguientes:

CLAUSULA PRIMERA: ANTECEDENTES

SARAI S.A.EXPORTADORA DE FRUTAS TROPICALES, es un 6rgano PARTICULAR que
emana de la voluntad popular, goza de personeria juridica de Derecho Publico con Autonomia
Econdémica y Administrativa en los asuntos de su competencia, le son aplicables las Leyes y
Disposiciones que, de manera general con la Constitucion Politica del Ecuador, regulan las
actividades y funcionamiento del Sector Publico y Privado, compete celebrar acuerdos y contratos,
de preferencia Locales para la exportacion de frutas al mercado exterior.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO

EL PROVEEDOR, por intermedio del presente documento efectuara en venta a LA EMPRESA
SARAI S.A. EXPORTADORA DE FRUTAS TROPICALES del producto MANGOS TOMMY
ATKINS, bajo las condiciones siguientes:

La entrega del producto serd la cosecha llevada al centro de acopio en el cantén Quevedo, de
tamafo grande y extra grande, de buena calidad.

CLAUSULA TERCERA: DEL PRECIO

El precio materia de venta es , que descarga que incluye transporte, inspeccion y pruebas;
siendo la forma de pago AL MOMENTO DE ENTREGARSE LA MERCANCIA y a la conformidad
de la recepcion de los bienes materia de venta, teniendo LA EMPRESA para el pago a EL
PROVEEDOR el pago luego de entregada la mercaderia en su integridad.

Es responsabilidad de EL PROVEEDOR todos los tributos y seguros, inspecciones, pruebas y
cualquier otro concepto que pueda incluir sobre el costo de los Bienes materia del presente
contrato. El precio no esta sujeto a ningln reajuste conforme a lo establecido en las Bases.

CLAUSULAS CUARTA: FORMAS DE PAGO

EL PROVEEDOR, facturara luego de entregar el producto en las condiciones establecidas y en la
conformidad de recepcion del mismo en el lugar del destino a nombre de SARAI EXPORTADORA
DE FRUTAS TROPICALES, de conformidad con las condiciones indicada en la Propuesta
Economica.

LA EMPRESA verificara por intermedio del area de Abastecimiento, las facturas presentadas
pudiendo ser observadas en caso de no encontrarlas conforme.

CLAUSULA QUINTA: PLAZO DE ENTREGA
La entrega del producto se efectuara en el centro de acopio de LA EMPRESA, y se entregara de
acuerdo al compromiso hecho en su Propuesta Técnica por parte de EL PROVEEDOR

CLAUSULA SEXTA: OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR
Es Obligacion del EL PROVEEDOR entregar los productos con buena calidad por cada lote a
entregar.

CLAUSULA OCTAVA: RESOLUCION DEL CONTRATO

1. Por incumplimiento de las obligaciones pactadas por cualquier de las partes debidamente
justificadas, en caso contrario se recurrira al érgano jurisdiccional de la provincia de Los Rios.

2. Por acumulacién del maximo de penalidad por EL PROVEEDOR en la entrega del producto.

CLAUSULA NOVENA: MODIFICACIONES DEL CONTRATO

Este contrato no podra ser variado o modificado; salvo acuerdo de ambas partes contratantes y
siempre conste por documento escrito, para cuyo efecto deberd cumplirse con las mismas
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formalidades que las observadas para la declaracion y firma del presente contrato: En todo caso
las caracteristicas de la propuesta presentada en el proceso por EL PROVEEDOR no podran ser
alteradas, modificadas, ni sustituida por el presente ni al ejecutarse este.

CLAUSULA DECIMA: VIGENCIA DEL CONTRATO

El presente contrato entrara en vigencia al momento de firmar ambas partes con todos sus efectos
reales y contractuales de cumplimiento obligatorio de las partes. Y estara vigente hasta la
culminacion de la cosecha de mango.

CLAUSULA DECIMA PRIMERA: SOLUCION DE CONTROVERSIAS
En caso de presentarse cualquier controversia en la ejecucion de dicho contrato, se solucionara
mediante trato directo y en su defecto en el érgano jurisdiccional correspondiente conforme Ley.

En sefal de conformidad, ambas partes firman el presente CONTRATO, en la localidad de
Quevedo — Los Rios el diadel mes de del afio Dos Mil once.

SARAI S.A. EXPORTADORA DE S
FRUTAS TROPICALES
COMPRADORA VENDEDOR
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ANEXO 27

Graficos de la encuesta

Diversidad de frutas tropicales por plantacion
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Curso de la cosecha

B OCTUBRE A
DICIEMBRE
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ZONA

COMERCIANTES
INTERPROVINCIALES
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Satisfaccion por el precio del producto

Interés de pertenecer a un equipo exportador de mangos
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El sostenimiento del cultivo da buenos ingresos econémicos

ANEXO 28

Fotografias

Fruta llevada al centro de acopio
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Ingreso de los datos para la exportacion

Ultimando detalles con algunos agricultores
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Cosecha de la fruta.
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Hacienda San Antonio
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