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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1 Introduccién

El comercio Internacional ha abierto las posibilidades de participar en el
mercado de bienes agropecuarios a un sin numero de productos que dan parte

a la oferta exportable a nivel mundial.

La naranja es la fruta mas importante en Polonia y su consumo es similar al de
los platanos, manzanas y uvas. Es el principal producto en cuanto al volumen
de comercio y en la actualidad su consumo se ha movido més a la forma de
jugo procesado (concentrados de zumo) dejando de lado el consumo en fresco.
A nivel internacional la produccién de naranja es de suma importancia ya que
del total de la produccién mundial el 50% se destina al procesamiento de zumo
de naranja y otros concentrados. El jugo de naranja es el jugo que mas se
vende en el mercado de Polonia, seguido por el jugo de manzana. Otros jugos
de frutas como toronja y otros citricos, tienen gran aceptacion a escala mundial,
igualmente la demanda por jugos tropicales ha tenido una demanda creciente

en los ultimos tiempos.

El mercado de los citricos en fresco, especialmente el de la naranja, tiende a
perder importancia relativa frente al de jugos derivados de ellos y de otros
frutos. Los procesados de mayor relevancia en los mercados, tanto de
importacion como de exportacion, son el jugo de naranja y el concentrado de
naranja. Los paises importadores de este citrico son, Polonia con un volumen
superior a las quinientas mil toneladas anuales, le sigue Japdn con el 9%, Italia,
Espafia, Canada y los Paises bajos con porcentaje menor al 10%. En el rubro

resto se incluyen todos los demas paises importadores

El Ecuador desde hace muchos afios ha sido un pais exportador por excelencia
en rubros en los cuales ha adquirido cierto grado de especializacion, como
banano, camaron, tilapia; pero durante los ultimos afios ha fijado su atencion
en la exportacion de productos no tradicionales como hierbas aromaticas, café

organico, pulpas y concentrados de fruta, frutas exoticas deshidratadas, entre



otras, los cuales con cierta aparicion en el mercado, han empezado a tener una
cierta aceptacion y una no muy notada competencia en el mercado mundial, ya
que debido a condiciones agroclimaticas que favorecen al pais no existe una

fuerte oferta de ciertos tipos de cultivos.

Sin embargo en el Ecuador, sus empresarios y emprendedores no han logrado
de manera significativa involucrar a sus empresas y negocios en esta nueva
dimensiéon global de comercializacién e ingresar a nuevos mercados por sus

propios medios, para posesionarse de nichos de mercado.

El presente trabajo de investigacion, es exponer a los productores de la zona
Quinsaloma un modelo de plan de exportacion de naranjas ya que han tomado
la decision de exportar y que se encuentran obteniendo informacion para llevar

a cabo el proyecto con éxito.

Es importante considerar al plan de exportacion como medio para hacer
conocer el proyecto de comercio internacional a organismos financieros y

posibles inversores o nuevos socios en la cadena de valor.

1.1.1 Planteamiento del problema

Los productores de naranja del cantdn Quinsaloma no obtienen los ingresos
necesarios al vender su producto y obtener la rentabilidad deseada, ya que no
entregan la totalidad de la fruta en la época de cosecha; los comerciantes se
aprovechan de la abundancia temporal y pagan precios bajos. Por esta razén
en el cantén Quinsaloma se han agrupado 38 finqueros productores de forma
voluntaria con el objetivo de llevar su fruta a vender a mercados de otras

ciudades como, Quito y Guayaquil.

Los resultados de estas ventas han mejorado su nivel comercial e impulsa el
interés de implementar el Plan de Exportacién de naranjas hacia el mercado de

Polonia.



Con el siguiente plan de exportacién se proyecta ayudar a los productores
interesados a conocer todos los métodos y procedimientos para exportar su
fruta al mercado polaco, y de esta manera obtener mayor ingreso econémico y
beneficios en el pais en general.
1.1.2 Formulacion del problema

¢La perdida de fruta y bajos ingresos al momento de venderla influye para que
los pequefios productores del cantdon Quinsaloma ingresen a este mercado
internacional como es Polonia?

1.1.3 Delimitacion del problema

La delimitacion del problema esta sujeta a las siguientes causas.

1.1.3.1 Objeto de estudio

Los procedimientos para exportar naranja al mercado polaco.

1.1.3.2 Areade conocimiento

Comercio Exterior.

1.1.3.3 Campo de accion

Plan de Exportacién de naranjas al mercado polaco.

1.1.3.4 Lugar

El presente trabajo investigativo se lo realizo en el canton Quinsaloma provincia

de Los Rios.



1.1.3.5 Tiempo

La investigacion se llevéd a cabo en 180 dias.

1.1.4 Justificacion y factibilidad

La importancia del presente estudio radica en la necesidad de los productores
del canton Quinsaloma de conocer los puntos débiles y fuertes a considerar
para evitar las falencias en la comercializacion de la fruta al mercado de

Polonia.

Los productores seran los beneficiados directos del presente estudio, ya que
mejorara su nivel de ingresos por las ventas realizadas de la fruta al mercado
polaco sin la necesidad de pedir que la compren, aprovechando las
oportunidades brindadas por el Programa de Exportacion a la Union Europea,

en especial.

El estudio de esta investigacibn demostrara que para realizar el Plan de
Exportacion de naranja a Polonia es necesario conocer correctamente cada
uno de los pasos a seguir, especialmente aquello que tiene que ver con la

exportacion de la naranja.

Se puede demostrar que los productores del canton Quinsaloma tienen la
necesidad de conocer y participar en el Plan de Exportacidn que guie sus
actividades, para cuyo desarrollo se posee la informacion suficiente que
permitird conocer a fondo la naranja y su entorno de comercializacién al
mercado polaco, la asesoria profesional de la Universidad Técnica Estatal de
Quevedo, y los recursos econdmicos necesarios para llevar a cabo el disefio y

posterior ejecucion del Plan de Exportacién de naranja.



1.2 Objetivos

1.2.1 General

e Realizar el plan de exportacion de naranja (Citrus sinensis) para los

productores de la zona Quinsaloma al mercado polaco, afio 2012.

1.2.2 Especificos

e Conocer la cantidad exacta de hectareas en produccion de la naranja del

canton Quinsaloma.

e Poner en claro los pasos requeridos para realizar la exportacion de

naranjas hacia Polonia.

¢ Investigar los documentos aduaneros para la exportacion de naranja al

mercado polaco.
¢ |dentificar los registro fitosanitarios para exportar naranja.

e Desarrollar el Plan de Exportacién para los productores que le ayude a

incursionar en el mercado internacional en corto plazo.

1.3 Hipdtesis

La implementacion del Plan de Exportacion al mercado de Polonia, se debe a
gue los productores del canton Quinsaloma se sienten inconformes con los

precios bajos, en el tiempo de abundancia de fruta.



CAPITULO I

MARCO TEORICO



2. Fundamentacion Teodrica

2.1 Investigacion de mercado

Rivadeneira (2003); indica que la investigacidon de mercado es una actividad
dedicada a conocer con el mayor rigor posible, las caracteristicas concretas de
un mercado. Ella es indispensable para las empresas que producen bienes y
servicios de consumo masivo. La investigacion de mercados se ocupa por lo
general de los siguientes temas: division y segmentacion del mercado entre
diferentes productos competidores y tipos de consumidores; caracteristicas de
los productos que compiten; actitudes, habitos de consumo y preferencias de
los consumidores; publicidad y sus efectos; canales de distribucién, etc.

2.1.1 Mercado

Kotler (2003); dice que el mercado es cualquier conjunto de mercancia o
productos entre compradores y vendedores. Es contraposicién con una simple
venta, el mercado implica el comercio formal y regulado, donde existe cierta

competencia entre los participantes.

2.1.1.1 Clases de mercado:

e Mercado total
llpes (2006); manifiesta que esta conformado por el universo con

necesidades que pueden ser satisfechas por la oferta de una empresa.

e Mercado potencial
Conformado por todos los entes del mercado total que ademéas de

desear un servicio, un bien esta en condiciones de adquirirlas.



Mercado meta
Esta conformado por los segmentos del mercado potencial que han sido
seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestion de

marketing, es el mercado que la empresa desea y decide captar.

Mercado real
Representa el cercado al cual se ha logrado llegar a los consumidores

de los segmentos del mercado meta que se han captado.

2.1.1.2 Otros tipos de mercado

Philip Kotler (2010).

Mercado mayorista

Son en los que se venden mercaderias al por mayor y en grandes

cantidades.

Alli acuden generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar
en cantidad los productos que después han de revender a otros

comerciantes, a precios mayores y caprichosamente elevados.

Mercado minorista

Llamados también de abastos, donde se venden en pequefas
cantidades directamente a los consumidores.
Una nueva modalidad de este tipo de mercados lo tenemos en los
llamados "Supermarkets" (Supermercados) de origen norteamericano,
los que constituyen grandes cadenas u organizaciones que mueven
ingentes capitales. En aquellos se estila el "autoservicio", es decir que el
mismo consumidor elige los articulos que va a comprar, eliminandose el
empleado dependiente y al pequefio comerciante que vende

personalmente sus articulos.



2.1.2 Importancia de la investigacion de mercado

llpes (2006); manifiesta que es importante por dos razones:
e El caracter rapidamente cambiante del medio

e Elincremento en el numero de competidores

2.1.3 Usos de lainvestigacion de mercados

lIpes (2006); manifiesta que la investigacion de mercados la utilizan las
empresas, instituciones y organizaciones:
e Determinacion de los objetivos del area comercial

e Desarrollo de un Plan de Accion

2.1.4 Diferentes tipos de investigacion

llpes (2006); manifiesta que existen dos tipos de investigaciones:

e Investigacion cualitativa.- Busca respuestas en profundidad y abiertas,
no simples afirmaciones o negociaciones. El investigador trata de que
los entrevistados expresen sus ideas relativas a un tema, sin darles

muchas indicaciones o directrices sobre que decir.

e Investigacion cuantitativa: Busca respuestas estructuradas que
pueden reunirse en cifras como porcentajes promedios y otro tipo de
estadisticas.

2.1.5 Proceso de la investigacion de mercados

Trespalacios, Bello, Vasquez (2005); piensan gque el proceso de
investigacion de mercados es el conjunto de cinco pasos que se describen las
tareas que deberan realizarse para llevar a cabo un estudio de investigacion de

mercados:

10



2.1.5.1 Definicion del problema y de los objetivos de la investigacion.-
El proceso de la investigacion a menudo es el mas dificil, pero es el

gue guia todo el proceso de investigacion.
Una vez que se ha definido con cuidado el problema, se deben
establecer los objetivos de la investigacion de mercados, que pueden

ser de tres tipos:

e Investigacion exploratoria: Busca obtener informacion

preliminar que ayude a definir problemas y a sugerir la hipétesis.

e Investigacion descriptiva: Busca describir mejor los problemas
de marketing, situaciones o mercados, tales como el potencial de
mercado de un producto o los parametros demograficos y

actitudes de los consumidores que compran el producto.

e Investigacion causal: Busca probar la hipbtesis acerca de
relaciones de causa y efecto.

2.1.5.2 Disefio del plan de investigaciéon.- Con el propdsito de responder a
las preguntas de investigacion planteadas y cumplir con los objetivos
del estudio, el investigador debe seleccionar o desarrollar un disefio
de investigacion especifico. Cuando se establecen y formulan
hipétesis, los disefios sirven también para someterlas a prueba. Los
disefios cuantitativos pueden ser experimentales 0 no

experimentales.

2.1.5.3 Recopilacion de datos.- Este paso del proceso de investigacion de

mercados, suele ser la mas costosa y la mas propensa a errores.

2.1.5.4 Preparacion y analisis de datos.- Luego de obtenidos los datos, se
los procesa y analiza para aislar la informacién y los hallazgos

importantes. Es necesario verificar que los datos de los cuestionarios
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sean exactos y estén completos, calculan los promedios y se realizan

otras medidas estadisticas.

2.1.5.5 Interpretacién, preparacion y presentacion del informe de
resultados.- El investigador de mercados interpreta los resultados,

sean conclusiones e informa a la direccion.

2.1.6 Plan de la investigacién

Bernal (2006); manifiesta que el plan de investigacion es donde se debe
detallar cuales seran las fuentes de datos, los métodos de investigacién que se
utilizaran para recopilar la informacion, los instrumentos de investigacion que
se disefiaran en funcién de la informacidén que se necesite, el plan de muestreo

y los métodos de contacto que posibilitaran recabar la informacion.

2.1.7 Formas de investigacion

Grande (2007); dice que entre las principales formas de investigacion tenemos:

2.1.7.1 Investigacién observacional.- Consiste en recopilar datos primarios a
partir de la observaciéon de personas, acciones y situaciones pertinentes. Por
ejemplo podria ser la visita a los puntos de venta de la naranja para observar

precios, distribucion y calidad.

2.1.7.2 Investigacion experimental.- Apropiada para recopilar informacién
causal. Estudia relaciones de causa y efecto eliminando las explicaciones
competidoras de resultados observados. Por ejemplo cuando se observa al
consumidor interactuando directamente con la fruta, en el cual nos damos

cuenta como y para que la utilizan y la satisfaccion al consumirlo.
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2.1.8 Instrumentos (cuestionarios)

Garcia (2000); manifiesta que las técnicas constituyen el conjunto de
mecanismos, medios o recursos dirigidos a recolectar, conservar, analizar y
trasmitir los datos de los fendmenos sobre los cuales se investiga. Por
consiguiente, las técnicas son procedimientos o recursos fundamentales de
recoleccion de informacion, de los que se vale el investigador para acercarse a

los hechos y acceder a su conocimiento.

Clasificacion de las técnicas de investigacion. Las técnicas de investigacion de
campo, dirigidas a recoger informacion primaria son. La observacion, la

entrevista, la encuesta, el test y el experimento.

Las técnicas de investigacion bibliogréficas, destinadas a obtener informacion
de fuentes secundarias que constan en libros, revistas, peridédicos y
documentos en general. Entre estas técnicas, se destacan: la técnica del

fichaje y las técnicas de analisis de documentos.

2.1.8.1 Elaboracién de cuestionarios

Fernandez, Lissette (2006); describe la informacion que se necesita. Es

conveniente determinar con claridad:

e Que tipo de informacion se necesita.

e De que personas se quiere opinion.

Martinez (2002); dice que esto debe permitir tomar decisiones sobre que
preguntas son necesarias y cuales no, y sobre el estilo de redaccion de las
preguntas. Por ejemplo, no se puede utlizar el mismo lenguaje en un
cuestionario dirigido a nifios, que en uno dirigido a jovenes, adultos o gente

mayor.
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Se recomienda que una vez especificado el tema y la poblacién de la que se

quiere obtener in formacion, se defina una finalidad (para que se necesite esa

informacion) y unas areas de contenido mas especificas.

Redactar las preguntas y escoger el tipo de preguntas.- Incluir
preguntas de tipo socio-demografico: este tipo de preguntas permiten
describir globalmente al grupo de personas que han contestado el
cuestionario, y posteriormente, hacer analisis diferenciados de las
respuestas. Este tipo de preguntas incluyen el sexo, la edad, el estado
civil, ocupacion, profesion, nivel de ingresos, nivel educativo, religion,
ideologia, puesto en una organizacion o la afiliacion a un grupo, partido

0 institucion.

En algunas ocasiones, es mejor incluir este tipo de preguntas al final del
cuestionario, sobre todo cuando los encuestados puedan sentir que se

comprometan al responderlo.

Determinar el tipo de preguntas.- Existen preguntas abiertas y
preguntas cerradas, el uso de cada una de ellas depende del tipo de
investigaciéon que se este llevando a cabo, ya que cada cuestionario
obedece a diferentes necesidades y problemas de investigacion. Lo que
da lugar a que en cada caso el tipo de preguntas sea diferente. Las
preguntas abiertas no delimitan de antemano las alternativas de
respuesta, dejan un espacio libre para que el encuestado escriba la

respuesta.

Esto permite respuestas mas amplias y redactadas con las propias
palabras del encuestado, pero el nimero de categorias de respuesta
puede ser muy elevado; en teoria es infinito. Este tipo de preguntas
suele ser mas faciles de construir, pero su analisis requiere mucho
tiempo. Ademas, responder a este tipo de preguntas requiere de mayor

tiempo y esfuerzo por parte del encuestado.
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Las preguntas cerradas contienen categorias o alternativas de respuesta
previamente delimitadas, es decir, se presentan a los participantes las
posibilidades de respuestas y ellos deben circunscribirse a ellas. Pueden ser
dicotomicas (dos alternativas de respuesta) o incluir a varias alternativas de

respuesta.

Su elaboracion requiere cierto tiempo, ya que hay que pensar cada pregunta y
las posibles respuestas, pero posteriormente su analisis es relativamente

rapido.

Responder a un cuestionario con preguntas cerradas toma menos tiempo que
contestar a uno con preguntas abiertas. La principal desventaja de este tipo de
preguntas es que limita las respuestas de los encuestados y, en ocasiones,
ocurre que ninguna de las categorias describe con exactitud lo que las

personas tienen en mente.

2.1.9 Plan de muestreo

D” Astous (2003); expresa que muchas veces es imposible tener contacto y
observar a todas las unidades de analisis, por lo que es necesario seleccionar
un sub-conjunto que represente apropiadamente a toda la poblacion. Este sub-
conjunto es conocido con el nombre de “muestra”. El proceso mediante el cual
este sub-conjunto es seleccionado se denomina “muestreo”. Para conseguir la
informacion que se quiere no es necesario entrevistar a toda la poblacion que
conforma el segmento meta, basta con identificar una muestra y a ella se le

contacta para obtener la informacion.

El Plan de muestreo consiste en tomar decisiones sobre tres factore3s, la

unidad de muestreo, el tamafio de la muestra y el procedimiento de muestreo.

e La unidad de muestreo: Consiste en decidir a quienes se va a
entrevistar. Por lo general resulta evidente, por ejemplo si se busca
informacion sobre la produccion de naranja y sus precios ¢a quien se

debera entrevistar?

15



Tamafio de la m muestra: La decision se toma sobre cuantas personas deben
ser entrevistadas para que la informacion obtenida sea representativa de toda

la poblacion meta.

e Procedimiento de muestreo: Determina como debera escogerse a los
entrevistados, de tal manera que la muestra se obtendra de manera
probabilistica para que sea representativa. El muestreo probabilistico
permite obtener limites de confianza y error ( en la columna a la derecha

se observan los tres tipos de muestreo probabilistico)

Para realizar las entrevistas o encuestas en fin para recopilar los datos
primarios, existen dos tipos de instrumentos de investigacion, el cuestionario y

los instrumentos mecanicos.

2.1.10 Calculo de la muestra

Garcia (2008); Es el uso de formulas estadisticas o cualitativas que permiten
calcular el tamafio minimo de la muestra requerido para un estudio. Antes del
uso de la formula es necesario identificar el marco poblacional de donde se
extraera la muestra. Determinado el tamafio de la muestra, es necesario

identificar a cada uno de los elegidos.

Para ello se utiliza el “marco poblacional’, que es una lista donde estan
identificados todos los elementos de la poblacion. Luego de esto se selecciona
a los individuos de la poblacién que conformaran la muestra. Si se utiliza un
muestreo probabilistico, se utilizard un cuadro de numeros aleatorios para

seleccionar-del marco muestral a cada uno de los integrantes de la muestra.
El tamafo de la muestra depende de tres aspectos:

1. Error permitido.
2. Nivel de confianza estimado.

3. Caracter finito o infinito de la poblacion.
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Guzmén (2002); dice que las formulas generales para determinar el tamafio de

la muestra son las siguientes:

Si la poblacién es mayor o igual que 30.000

n= Z2 p.q

eZ

Si la poblacién es menor que 30.000

N = Z?PON
e?(N1) +z2PQ

Nomenclatura:

Z= Margen de error

n= Tamafo de la muestra (poblacion)

P= probabilidad de que el evento ocurra (50%)

Q= probabilidad de que el evento no ocurra (50%)

E= error permitido

Cuando el valor de P y de Q sean desconocidos o cuando la encuesta abarque
diferentes aspectos en los que estos valores pueden ser desiguales, es
conveniente tomar el caso mas adecuado, es decir, aguel que necesite el
maximo tamafio de la muestra, lo cual ocurre para p= q = 50, luego, p=50y g=
50.
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2.2 Comercio exterior

Bengoechea (2002); indica, es la interaccibn de compra-venta de bienes y
servicios, que tiene un pais con otro u otros paises, y que estan regulados por

tratados o convenios de intercambio comercial.

2.2.1 Comercializacion

Rivadeneira (2003); indica en términos generales los procesos necesarios

para llevar los bienes del productor al consumidor.

Todas las grandes firmas modernas tienen departamentos o0 gerencias
especializadas en la comercializacién de sus productos, las cuales se hacen
cargo, usualmente, de las siguientes actividades: investigacion de mercados,
para conocer las necesidades de los individuos, sus habitos de consumo y la
posible aceptacién de nuevos productos, publicidad, para difundir y estimular

las ventas.

2.2.2 Definicién de macro comercializacion

Molina N.A (2000); dice es el proceso social al que se dirige el flujo de bienes
y servicios de una economia, desde el productor al consumidor, de una manera
gue equipara verdaderamente la oferta y la demanda y logra los objetivos de la

sociedad.

No obstante, el énfasis de la comercializacibn no recae sobre las actividades

de las organizaciones individuales.
Por el contrario, el acento se pone sobre como funciona todo el sistema

comercial. Esto incluye la observacion de como influye la comercializacion en la

sociedad y viceversa. (Toda sociedad necesita un sistema econdémico).
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Todos los sistemas econdémicos deben elaborar algin método para decidir qué

y cuanto debe producirse y distribuirse y por quién, cuando y para quién.

La manera de tomar esas decisiones puede variar de una nacién a otra. Pero
los macro objetivos son bésicamente similares: crear bienes y servicios y
ponerlos al alcance en el momento y en el lugar donde se necesiten, con el fin

de mantener o mejorar el nivel de vida de cada nacion.

2.2.3 Definicién de meso comercializaciéon

Molina N.A (2000); dice el nivel MESO se refiere a la construccion de redes de
colaboracién inter empresarial. En tanto los requisitos del mercado se vuelven
mas complejos, crecen también los requerimientos hacia el entorno municipal,

estatal y nacional.

A mayores requerimientos a las empresas se hace mas claro que éstas ya no
pueden competir de forma aislada, sino que requieren conformarse en grupos

empresariales articulados en redes de colaboracion.

Estas redes no incluyen solo a grupos de empresas, sino que requieren de la
participacion de instituciones relacionadas con las actividades empresariales,
como universidades, organizaciones de fomento, centros de investigacion y
desarrollo, grupos de consultores especializados, entre muchos otros, asi como

de los diferentes niveles de gobierno.

La formacién de politicas a nivel MESO requiere, no solo de la participacién del
Estado, sino el involucramiento de otros actores que permitan de una manera

efectiva incrementar las capacidades de un distrito industrial.

2.2.4 Definicion del micro comercializacion

Molina N.A (2000); dice que es la ejecucion de actividades que tratan de

cumplir los objetivos de una organizacién previendo las necesidades del cliente
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y estableciendo entre el productor y el cliente una corriente de bienes y

servicios que satisfacen las necesidades.

(Se aplica igualmente a organizaciones con o sin fines de lucro).
La ganancia es el objetivo de la mayoria de las empresas. Los clientes pueden
ser consumidores particulares, firmas comerciales, organizaciones sin fines de

lucro.

La comercializacién deberia comenzar a partir de las necesidades potenciales
del cliente, no del proceso de produccion. (La comercializacién no lo hace todo

ella sola).

2.2.5 Estudio legal

Avila y Urbina (2006); manifiesta que el estudio legal se define la posibilidad
legal que existe para que el negocio se establezca y opere, temas como
permisos, reglamentaciones, leyes, obligaciones, efectos sociales, tipo de
sociedad, responsabilidades entre otros.

2.2.6 Desgravamen

Bengoechea (2002); indica, que es la reduccion de la cantidad sobre la que se
paga un impuesto. También se aplica el término cuando se hacen descuentos
al monto de los impuestos a pagar, ya sea por montos fijjos o en cierto
porcentaje, en algunos casos especificos, como cuando se quiere estimular la
inversion extranjera o el desarrollo de ciertas industrias. Lo mismo se aplica

para el caso de la reduccion de aranceles.

2.2.7 Aranceles

Molina N.A (2000); dice que es el intercambio de bienes o servicios entre

personas de distintos paises.
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En el comercio internacional se benefician tanto la nacion que vende, o
exporta, como la que compra o importa: ello sucede al igual que en el comercio
interno, porque cada una posee ventajas comparativas particulares que se

traducen en costos comparativos diferentes.

Al incremento del comercio exterior, por lo tanto hay que atribuir una buena

parte del crecimiento econdmico contemporaneo.

2.2.8 Barreras no arancelarias

Ferrell; Hartline (2006); dicese de cualquier método, excluyendo los aranceles

que utilicen los gobiernos para limitar las importaciones.

Los controles se aplican por lo general a la calidad técnica o sanitaria de los
bienes, aunque tienen por lo tanto otros propdsitos no ligados a la restriccion
de las importaciones, actian de hecho muchas veces como efectivas barreras

para la penetracion de los mercados nacionales.

Las barreras no arancelarias reducen la oferta de los bienes importados

forzando a la demanda a trasladarse hacia los bienes de produccién nacional.
2.2.9 Arancel de importaciones

Mufiz (2007); piensa que es la relacion o nomina de caracter legal u oficial, su
finalidad es grabar solamente a las mercancias en su internacion a un territorio
aduanero.

Los aranceles de importacion constan por lo tanto de tres partes:

a) La primera que corresponde a la clasificacion de la mercaderia o

nomenclatura.
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b) La segunda que corresponde al monto de los derechos o gravdmenes a
pagar
c) Las notas explicativas.

2.2.10 Arancel de convencional

Mufiz (2007); piensa que esta rifa arancelaria que fue determinada como

consecuencia de tratados bilaterales.

2.2.11 Arancel diferencial

Mufiz (2007); piensa que es sistema tarifario cuyo fin principal es otorgar

ventajas preferenciales a los paises que han tomado parte de ese acuerdo.

2.2.12 Arancel externo comun

Muiiz (2007); piensa que se estructura para regir dentro de un espacio

econdmico denominado unién aduanera.

2.2.13 Arancel de exportacién

Muiiiz (2007); piensa que es uno de los aranceles menos empleados.

2.2.14 Derechos arancelarios

Ferrell; Hartline (2006); expresa que previstos en el arancel de importacion

para cada una de las partidas del universo arancelario.

El total de estos derechos se cancela en aduana a través de los bancos

corresponsales.
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2.3 Exportaciones

Bengoechea (2002); indica que las exportaciones son las ventas de bienes
servicios y productos de un pais al extranjero. Las exportaciones se denominan
visibles cuando se refieren a bienes e invisibles cuando dan lugar a pagos de
personas de otros paises a los residentes pero sin que se produzca un
movimiento de bienes. Estos pagos se deben generalmente a fletes, seguros,

patentes, etc.

2.3.1 Plan de exportacion

Acosta (2005); expresa que existen numerosas razones por las cuales una
empresa decide incursionar por primera vez en el mercado internacional, no es
una tarea dificil, pero como todo negocio, requiere de preparacion y esfuerzo

para realizarlo con éxito.

En esta etapa usted debe recordar que existe todo un marco institucional y

profesional de alto nivel de apoyo en la gestion de exportacién en nuestro pais.
En esta fase surgen interrogantes como las siguientes:

¢, Qué exportar?

¢ A donde exportar?

¢, Como exportar?

La respuesta a éstas y a muchas interrogantes mas las han podido contestar
muchas empresas, logrando que la gestion exportadora se convierta en todo un
exito.

2.3.2 Caracteristicas del plan de exportacion

Acosta (2005); manifiesta lo siguiente:
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a. Favorece el proceso de internacionalizacion de la empresa frente a la

aceleracion y dinamismo del comercio mundial

b. Compromiso y sinergia organizacional: Compromiso de actuacion por parte
de todos los niveles seguln la estructura funcional u organizativa de la empresa,
de tal manera que todos sus integrantes se comprometen con el proceso y

concentren su atencion en las estrategias y objetivos de la organizacion.

c. Concientizacion y motivacion: Se debe concientizarse y motivar al personal
para la adopcion del plan de exportacion casi como parte de la cultura
organizacional de una empresa, como una nueva forma de hacer negocios,

mejorar el desempefio y lograr la competitividad internacional.

d. Mejora continua: Dado el dinamismo del comercio internacional y la
basqueda incesante de la competitividad internacional el plan de exportacion
debe ser flexible en cuanto debe estar sujeto a revision, correcciones, ajustes,

seguimiento y evaluacion.

e. Ambito de aplicaciéon: El procedimiento para la elaboracion del plan de
exportacion es genérico, ya que a que puede ser validado o acreditarse como
una metodologia, sin embargo los resultados de un plan de exportacion son
especificos, es decir, no debe utilizarse un plan de exportacion especifico para

insertarse de la misma forma en mercados o segmentos distintos.

Con ello se dotard al personal de una herramienta que pueda inclinar la
balanza favorablemente en la gestion de exportacion y por ende su insercion

exitosa en el comercio internacional.
f. Identificacion de problemas y oportunidades: Cuando se formula el plan de

exportacion, los objetivos y estrategias surgen directamente de los problemas y

oportunidades comerciales.
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Los problemas se centran en las limitaciones de la empresa a nivel interno a si
como de su entorno a nivel externo, esto hara que se tomen las medidas
correctivas para superar la limitacion o situacion de amenazas y se proceda a

corregir los aspectos negativos.

Las oportunidades tienen su origen en las fuerzas o circunstancias positivas. Ni
los problemas ni las oportunidades muestran lo que debe hacerse, sino que

sefalan areas que requieren atencion.

Toda estrategia debe indicar que es lo que debe hacerse a partir del andlisis de
los problemas y oportunidades comerciales, de ahi la necesidad de

implementar el plan de exportacidén en la organizacion.

g. Es una inversion: Dadas sus implicaciones y alcances en el corto, mediano y
especialmente el largo plazo, debe ser considerado no como un costo sino mas

bien una inversion que deparara sus frutos de forma sostenible en el tiempo.

h. Caracter provisorio de los procedimientos de logistica: Permite declarar la
estrategia competitiva de la empresa referente a las funciones de facilitacion y
procedimientos de exportaciébn acorde con la identificacion y seleccion del

mercado meta.

i. Interdependencia entre sus componentes: El plan de exportacion es relevante
en la toma de decisiones dada la interdependencia entre sus grandes
componentes, esto es el andlisis del mercado, el andlisis de competitividad de

la empresa y los procedimientos de logistica asociados a la exportacion.
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2.3.3 Formato del plan de exportacion

Figura 1. Modelo del formato Del Plan de Exportacion de Naranja.

FORMATO DEL PLAN DE EXPORTACION

INTRODUCCION
ANALISIS DE LA SITUACION
FILOSOFIA EMPRESARIAL
OBJETIVOS ESTRATEGICOS
IDENTIFICACION DEL PUBLICO OBJETIVO
CARACTERISTICAS DE LA EXPORTACION DE LA NARANJA
FORMAS DE NEGOCIACION
CANALES DE DISTRIBUCION
PROCESO LOGISTICO
. PROCESOS ADUANEROS
. INCOTERMS QUE SE UTILIZA PARA LA EXPORTACION DE LA
NARANJA
12. CODIGO ARANCELARIO DE LA NARANJA PARA EXPORTAR
13. MODELO DE FACTURA PROFORMA

© © N o g bk~ DN PRE

=
= O

Responsable: La Autora

2.3.4 Negociacion

Samiee y Walters (2003); manifiesta, cuando el exportador ha tomado
contacto con el comprador en el exterior procede a elegir el tipo de pago

internacional que es: Cobranza documentaria.
Se constituyen en otro medio de pago internacional, en el cual existe la

intermediacién de dos entidades financieras, que sirven como gestores de

cobro de las mercancias.

26



Si usted requiere la intermediacion financiera para el cobro de sus
exportaciones, utilice los servicios del Banco, que mediante mecanismos
eficientes y seguros remitira los documentos al banco del exterior que usted y
su cliente acuerde para que se gestione la entrega y cobro de los documentos
al importador.

2.3.5 Exportar

Bengoechea (2002); indica es el envié legal de mercaderias nacionales o

nacionalizadas, para su uso o consumo en el exterior.

2.3.6 Requisitos para ser exportador

Bengoechea (2002); indica es el registro de Firmas en el Banco Central del

Ecuador (Tramite por una sola ocasion).

Personas naturales

e (Cédula de ciudadania.

e Registro Unico de Contribuyente (RUC).
Personas juridicas
e Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
e Comunicacién del Representante Legal en el que consten nombres,
apellidos y cédula de ciudadania de personas autorizadas para firmar las
declaraciones de exportacion.

Instituciones del sector publico

e Cadigo de catastro.
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e Oficio del Representante Legal en el que consten el Cddigo de catastro,
los nombres y apellidos y los nimeros de las cédulas de Ciudadania de

personas autorizadas para firmar las declaraciones de exportacion.

2.3.7 Tramites de exportacion

Bengoechea (2002).
A) Obtencion del Visto Bueno del Formulario Unico de Exportacion en la

Banca Privada Autorizada por el Banco Central del Ecuador.

- Presentar la declaracion de exportacién, en el Formulario Unico de

Exportacion (original y cinco copias).

- Adjuntar la factura comercial (original y cinco copias), en donde debe constar

la descripcion comercial de la mercaderia a exportarse.

- No como un requisito obligatorio, sino como un complemento, puede ser
necesario una "lista de bultos" (packinglist), especialmente cuando se embarca
cierto niumero de unidades del mismo producto, o si varian las dimensiones, el
peso o contenido de cada unidad.

- Para el visto bueno los documentos deben ser presentados ante los bancos

corresponsales del Banco Central.

- El FUE en general, tiene un plazo de validez indefinido y sera vélido para un
solo embarque; excepto cuando se trate de los siguientes casos especiales, en

donde tendran un plazo de validez de 15 dias:

a) Cuando los productos a exportarse, estén sujetos a precios minimos

referenciales, cuotas, restricciones o autorizaciones previas.

b) Cuando los productos a exportarse sean perecibles en estado natural,
negociados bajo la modalidad de venta en consignacion.
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En estos casos, si se permite que se hagan embarques parciales, dentro del

plazo de los 15 dias.

B) Procedimiento aduanero

Después de obtener el visto bueno del FUE, se efectia en la Aduana los
tramites para el aforo, mediante la correspondiente declaracion y el embarque

de los productos.

El interesado, entrega la mercaderia a la Aduana para su custodia hasta que la
autoridad naval, aérea o terrestre, autorice la salida del medio de transporte.
Las mercancias se embarcan directamente, una vez cumplidas las

formalidades aduaneras y el pago de gravamenes o tasas correspondientes.

No se permite la salida de la mercancia si él FUE no esta respectivamente

legalizado.

La Declaracion de las mercaderias a exportarse se presenta en la Aduana por
parte del interesado, en un plazo, desde siete dias antes hasta quince dias
habiles siguientes al ingreso de las mercancias a la zona primaria aduanera,

con los siguientes documentos:

e Declaracién Aduanera (Formulario Unico de Exportacion)

e Factura comercial, en original y cuatro copias

e Original o copia negociable de la documentacibn de transporte
(conocimiento de embarque, guia aérea o carta de porte, segun

corresponda).

Los exportadores estan obligados a vender en el pais las divisas provenientes
de sus exportaciones, por el valor FOB, a los bancos y sociedades financieras
privadas autorizadas por la Superintendencia de Bancos a operar en el

mercado libre de cambios, sean o no corresponsales del Banco Central.
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2.3.8 Formas de pago de la exportacién

Lee y Jang (2003); indica lo siguiente:

» Pago anticipado.- Es cuando el pago de la importacion debe hacerse
con anterioridad al embarque de la mercaderia, es decir el exportador

primero recibe el pago y después procede al despacho de la mercancia.

Hay un riesgo para el comprador y solo se basa en la confianza que el
importador le tenga a su vendedor.

Esta clase de pago no se trata de una cobranza directa, si no de una

importacion directa preparada.

» A través de cobranzas.- Es cuando el exportador tiene cierto grado de
confianza en que el importador le cancelara el valor de su embarque, por

lo que el que corre el mayor riesgo es el vendedor.

Estas cobranzas pueden ser:

e Directa.- Es decir importador u exportador solamente.

e Através de un representante del exportador.- Toda la documentacién
serd cancelada a través de dicho representante del exportador en la

ciudad o pais del importador.

e A través de un banco.- Se utiliza la intervenciéon de un banco en

cada pais, pero solo hara las gestiones de cobro.

e A través de carta de crédito irrevocable y confirmada.- Es cuando el
pago al exterior debe hacerse mediante el compromiso del importador
(ordenante) a través de un banco local (emisor) y un banco en el pais

del exportador (banco corresponsal), y el pago al exportador lo efectia
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el banco confirmante que generalmente era el mismo banco
corresponsal, siempre y cuando el beneficiario del crédito (Exportador)
cumpla con los requisitos solicitados en el crédito.

Ademas podemos indicar que dependiendo de las habilidades del

negociador, el pago al exterior puede ser a plazos.

A consignacion.- Cuando las condiciones de pago de la negociacion
internacional se estipulan en funcién de las cantidades realmente

vendidas en el pais de destino.

2.3.9 Ventajas y riesgos al momento de exportar

Lee y Jang (2003). Ventajas:

Ampliar la participacion de la empresa en el mercado.

Incrementar la produccién, utilizando la capacidad ociosa.

Reducir los riesgos, al no depender Unicamente del mercado nacional.
Se reducen los efectos en caso de estancamiento de la demanda
nacional.

La calidad de los productos se mejora considerablemente cuando estos

se adaptan a los estandares internacionales.

Riesgos.- Por otro lado, asi como exportar puede traer ventajas, también

pueden presentarse riesgos potenciales, tales como:

Lanzarse a ciegas.- Uno de los riesgos mas frecuentes y faciles de evitar son

aquellos que resultan de la inexperiencia. Entre estos podemos mencionar el

pretender abarcar muchos mercados al mismo tiempo, sin considerar la

capacidad de produccion para atender las demandas de altos volumenes.

Es importante que aqui el empresario, considere esto como un riesgo Si su

produccion o su proveedor no van a poder responderle a determinadas

exigencias de volumen o calidad.
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Riesgos financieros.- Es posible que usted envie la mercaderia y no reciba su
pago. Aqui pueden presentarse dos situaciones: Usted no cumplié con los
requerimientos del comprador (empaque, calidad, tiempo de entrega, etc.) o
bien la persona con quien usted hizo la negociacién es deshonesta. Antes de

cualquier negociacion se debe investigar los contactos y solicitar referencias.

Riesgos legales.- Usted puede involucrarse en negocios supuestamente
"atractivos” que prometen hacerlo rico de la noche a la mafiana, sin embargo,

estos no siempre son legales.

Riesgos politicos: Aquellos que pueden darse debido a cambios drasticos en
la politica de un pais. Tales como, movimientos multitudinarios de la poblacion,
restricciones a la transferencia de divisas, restricciones sorpresivas a la
importacion de determinados productos, politicas de proteccionismo a

productos locales, etc.

2.3.10 Obstaculos méas comunes al exportar

Navarro (2000); tomando como base las "4P" del producto podemos basarnos
en:

e Producto: Un obstaculo muy importante puede ser no contar con el
producto adecuado, o no poderlo adaptar a los requerimientos del
mercado objetivo. No responder a las cantidades demandadas por el
comprador, no cumplir con calidades y los tiempos de entrega del

mismo.

e Precio: No alcanzar competitividad por un calculo deficiente del costo y

determinacion del precio. No realizar un estudio de la competencia.
e Plaza: Desconocimiento de los canales de distribucion adecuados.

Seleccion incorrecta de distribuidores, falta de conocimiento de la mejor

forma de realizar contratos.
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e Promocion: Falta de recursos, desconocimiento de los mecanismos de

promocién utilizados en el mercado objetivo.

2.3.11 Registro nacional de exportadores de bienes y servicios

Lerma (2004); manifiesta este instrumento fue creado para apoyar las
exportaciones, permitiendo mantener informacion detallada y actualizada sobre

la composicion, perfil y localizacion de las empresas exportadoras.

Asi como de la competitividad de los productos en el exterior y el

comportamiento de los mercados.

Ademas al registrarse como exportador gozara de una serie de beneficios que
les brinda a los exportadores como lo son la devolucién del IVA pagado durante
el proceso de produccion de los bienes o prestacion de los servicios

exportados.
La no aplicacion de la retencion en la fuente para los ingresos provenientes de
las exportaciones, la aplicacion de sistemas especiales de exportacion entre
otros.
2.3.12 Requisitos exigibles para el tramite externo
Lerma (2004); manifiesta los interesados en exportar material o productos
agropecuarios en cualquiera de sus formas, excepto industrializados y que no
de prohibida exportacion, deberan obtener los siguientes certificados:
e Certificado fitosanitario
Para exportar productos agricolas en cualquiera de sus formas, excepto

industrializados, los interesados deberan acercarse a las Oficinas de

Cuarentena Vegetal del Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
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Calidad del Agro, localizados en los diferentes puertos maritimos,
aeropuertos, y puertos terrestres de las fronteras.

e Certificado de origen

Esta certificacion se requiere para aquellas mercancias que van a ser
exportadas a los paises de ALADI, COMUNIDAD ANDINA, Sistema
General de Preferencias (paises de la Comunidad Europea) y a los
Estados Unidos de Norte América, segun lo establecido en la Ley de

Preferencias Arancelarias Andinas.

Los Certificados de Origen son expedidos por el Ministerio de Comercio
Exterior y por delegacion suya, por las Camaras de: Industrias Pequefia
Industria, Comercio, Artesanos, y por la Federacion Ecuatoriana de
Exportadores (FEDEXPOR).

2.3.13 Factura proforma

Perdomo (2002); piensa una vez realizada la negociacion el exportador debe
concretar el medio de pago que se adecue al tipo de negocio, en el caso de
exportar un producto, el exportador deberd enviar una factura pro forma que
consta de una cotizacion detallada del producto, precio y punto de entrega con
el objeto de facilitar al comprador la solicitud previa de los permisos o licencias

de importacion.

2.3.14 Estudio ambiental

Elvir (2010); indica que el estudio ambiental para un proyecto de agro negocios
o agroindustrial esta relacionado a la Ley Ambiental de cada pais, esto debera

estar definido por el organismo encargado de dicho tramite y ademas conocer

cudles son los requerimientos que deben cumplir las plantas procesadoras de
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frutas y vegetales con respecto a las leyes ambientales del pais de origen y
ademas conocer las regulaciones ambientales y de seguridad de los paises

aExportar.

2.3.15 Incoterms

Lee y Jang (2003); dice que se refieren a las condiciones de entrega de

mercancias en un contrato internacional.

No es una Ley ni normas: son costumbres o usos mercantiles que se derivan
de las practicas comerciales que son desarrolladas por la Camara de Comercio
de Paris, que es una sociedad privada de empresarios (por eso no constituye

ley sino una costumbre que utiliza quien quiere).

2.3.16 Responsabilidad del exportador e importador “INCOTERMS”.

Lee y Jang (2003); dice que los incoterms constituyen una serie de reglas
internacionales para la mejor interpretacion de los términos mas utilizados en el

comercio internacional.

En caso de controversia en la interpretacion que se de al uso de los incoterms,
la camara de comercio internacional con sede en Paris cuenta con la corte

internacional de arbitraje y pueden establecer cualquier otro lugar como sede.

En Ecuador tenemos a la camara de comercio de Guayaquil.

> Los Incoterms determinan:

e El alcance del precio.

e En que momento y donde se produce la transferencia de riesgos sobre
la mercaderia del vendedor hacia el comprador.

e Ellugar de entrega de la mercaderia.

e Quién contrata y paga el transporte
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Quién contrata y paga el seguro

Qué documentos tramita cada parte y su costo.

» Incoterms aplicables al Transporte Maritimo

FAS (Free AlongShip) - Libre al Costado del Bugue (puerto de carga
convenido)

FOB (Free OnBoard) - Libre a Bordo (puerto de carga convenido)

CFR (Cost and Freight) - Costo y Flete (puerto de destino convenido)
CIF (Cost, Insurance and Freight) - Costo, Seguro y Flete (puerto de
destino convenido)

DES (Delivered Ex Ship) - Entregadas Sobre Buque (puerto de destino
convenido)

DEQ (Delivered Ex-Quay) - Entregadas en Muelle (puerto de destino

convenido)

Incoterms aplicables a todos los Medios de Transporte (incluido el

maritimo)

CPT (CarriagePaidTo) - Transporte Pagado Hasta (lugar de destino
convenido)

DAF (Delivered At Frontier) - Entregadas en Frontera (lugar convenido)
DDP (DeliveredDutyPaid) - Entregadas Derechos Pagados (lugar de
destino convenido)

DDU (DeliveredDutyUnpaid) - Entregadas Derechos No Pagados (lugar
de destino convenido)

EXW (Ex-Works) - En Fabrica (lugar convenido)

FCA (Free Carrier) - Libre Transportista (lugar convenido)
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2.3.17 Vistos buenos

Guzman (2006); piensa quela exportacion de ciertos productos exige que el
exportador verifique si necesita de vistos buenos o requisitos especiales

previos a la exportacion y debe tramitarse ante la autoridad competente.

2.4 Documentos aduaneros

Bengoechea (2002); indica la oficina publica establecida en las fronteras de un
Estado para registrar las mercancias que pasan por ella, ya sean exportadas o

importadas, a cobrar los derechos y aranceles correspondientes.

Las aduanas son instituciones que expresan la soberania de un Estado y que
aportan una cierta proporcion de sus ingresos fiscales; desde otro punto de
vista son también elementos que permiten el control técnico y sanitario de las
mercancias en transito pero que, por lo mismo pueden constituirse en trabas

para un fluido comercio internacional.

2.4.1 Aduana de entrada

Bengoechea (2002); indica la oficina aduanera por donde entran al territorio

aduanero mercancias en transito aduanero.

2.4.2 Aduana de destino

Bengoechea (2002); indica la oficina aduanera donde termina la operacion de

transito aduanero.

2.4.3 Aduana de partida

Bengoechea (2002); indica la oficina aduanera por donde comienza la

operacion de transito aduanero internacional.
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2.4.4 Aduana de paso de frontera

Bengoechea (2002); indica la oficina aduanera fronteriza, que no siendo ni la
de partida ni la de destino, interviene en el control de una operacion de transito

aduanero internacional.
2.4.5 Aduana principal
Bengoechea (2002); indica que es la que tiene jurisdiccion en una

circunscripcion determinada y centraliza las funciones fiscales y administrativas

de las aduanas subalternas adscritas a ella.

2.4.6 Aduana subalterna

Bengoechea (2002); indica son las adscritas a una aduana principal habilitada
para realizar determinadas operaciones aduaneras dentro de la respectiva

circunscripcion.

2.4.7 Agente de aduanas

Bengoechea (2002); indica que empresa o persona fisica con licencia
gubernamental facultada para tramitar mercancia ante la aduana de

determinado pais.

2.4.8 Agente de exportaciéon

Bengoechea (2002); indica que empresa, persona fisica u organizacion que

sirve de intermediaria a importadores y exportadores.

2.4.9 Ajuste fiscal en frontera

Bengoechea (2002); indica es el sistema de adaptacion de los impuestos que

gravan un producto objeto de operaciones de comercio exterior.
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Consiste en la exencion o desgravacién a los bienes exportados de los
Impuestos con que se les grava cuando se destinan al consumo interior; y en
sentido inverso, en la imposicién a los productos importados de gravamenes
similares a los correspondientes al consumo interior de los productos

nacionales.

2.4.10 Tramite de una exportacion al interior de la aduana

Acosta (2005); expresa que comprende dos fases:

Fase de Pre-embarque.- Se inicia con la transmisién y presentacion de la
Orden de Embarque (codigo 15), que es el documento que consigna los datos

de la intencion previa de exportar.

El exportador o su Agente de Aduana (Verificar la obligacion de utilizar Agente
de Aduana en el art. 168 del Reglamento a la Ley Organica de Aduana con
respecto a las entidades del sector publico y los regimenes especiales)
deberan transmitir electronicamente a la Corporacion Aduanera Ecuatoriana la
informacion de la intencién de exportacién, utilizando para el efecto el formato
electrénico de la Orden de Embarque, publicado en la pagina web de la
Aduana, en la cual se registraran los datos relativos a la exportacion tales

como:

Datos del exportador, descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura

provisional.

Una vez que es aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de
Comercio Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar
la carga al recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria y se

embarcaran las mercancias a ser exportadas para su destino final.

Fase Post-Embarque.- Se presenta la DAU definitiva (Cédigo 40), que es la

Declaracion Aduanera de Exportacion, que se realiza posterior al embarque.
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Luego de haber ingresado la mercancia a Zona Primaria para su exportacion,
el exportador tiene un plazo de 15 dias habiles para regularizar la exportacion,

con la transmision de la DAU definitiva de exportacion.

Para el caso de exportaciones via aérea de productos perecibles en estado
fresco, el plazo es de 15 dias habiles después de la fecha de fin de vigencia

(dltimo dia del mes) de la orden de embarque.

Previo al envio electronico de la DAU definitiva de exportacion, los
transportistas de carga deberan enviar la informacion de los manifiestos de

carga de exportacion con sus respectivos documentos de transportes.

El SICE validara la informacién de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si
el proceso de validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacion

al exportador o agente de aduana con el refrendo de la DAU.

Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana presentardn ante el
Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual sali6 la mercancia, los

siguientes documentos:

DAU impresa.

e Orden de Embarque impresa.

e Factura(s) comercial(es) definitiva(s).
e Documento(s) de Transporte.

e Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique).

Pago a CORPECUADOR (para exportaciones de banano).
CORPEI.

2.4.11 Tramites aduaneros

Acosta (2005); expresa que se debe tramitar correctamente el documento de

exportacion, el cual se adquiere, de la intervencion de un Agente Aduanero
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debe presentarse en la administracion de aduanas por donde saldra la

mercancia con el deben adjuntar los siguientes documentos:

e Factura comercial.

e Lista de empaque si se requiere.

e Registros sanitarios o vistos buenos.
e Documento de transporte.

e Otros documentos exigidos para el producto a exportar.

2.4.12 Agente afianzado de aduana

Acosta (2005); expresa es obligatorio la intervencion del agente afianzado de

aduanas en el siguiente caso:

e Para exportaciones efectuadas por entidades del sector publico.

2.4.13 Requisitos para ser exportador en la aduana

Bengoechea (2002); indica que los requisitos son los siguientes:

e Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el

Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Registrarse en la Pagina Web de la Corporacion Aduanera (CAE).

e EI Consejo Nacional de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI)
estableci6 que los exportadores adicionalmente se registren con el
Ministerio de Industrias y Competitividad cuando se refieran a:

o Exportaciones de chatarra y desperdicios metales ferrosos y no ferrosos.
Resolucién 400 del 13 de septiembre de 2007 y publicada en el Registro
Oficial Suplemento 233 del 17 de diciembre de 2007.
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e Exportaciones de cueros y pieles. Resolucion 402 del 13 de septiembre
de 2007 y publicada en el Registro Oficial 222 del 29 de noviembre de
2007.

2.5 El producto

Patricio Bonta y Mario Farber (1999); manifiesta. "El producto es un conjunto
de atributos del consumidor o productor considera que tiene un determinado

bien, para satisfacer sus necesidades o deseos.

Segun un fabricante, el producto es un conjunto de elementos fisicos y
guimicos engranados de tal manera que le ofrece al usuario posibilidades de
utilizacién. El consumidor identifica los productos por su marca. En este
proceso de diferenciacion, el consumidor reconoce las marcas, a las que le

asigna una imagen determinada”.

2.5.1 Produccion

Garcia (2000); manifiesta que la produccion se define como el proceso

mediante el cual se elaboran bienes y servicios.

2.5.2 Naranja

Harper, Douglas (2001); indica la naranja es el fruto del naranjo dulce, arbol
que pertenece al género Citrus de la familia de las Rutaceas. Esta familia

comprende mas de 1.600 especies.

El género botanico Citrus es el mas importante de la familia, y consta de unas
20 especies con frutos comestibles todos ellos muy abundantes en vitamina C,

flavonoides y aceites esenciales.

Los frutos, llamados hespérides, tienen la particularidad de que su pulpa esta

formada por numerosas vesiculas llenas de jugo.
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La naranja es la mas cultivada de todos los citricos, siendo la especie mas

importante del género Citrus.

Tras ella le siguen en importancia sus parientes mas proximos: mandarinos,
limoneros, pomelos, limeros y kumquats. Cultivado desde antiguo como arbol

ornamental y para obtener fragancias de sus frutos.

2.5.3 Origen de la naranja

Harper, Douglas (2001); indica que las primeras naranjas se originaron hace
20 millones de afios en el sud este asiatico, en un pais muy lejano llamado
China.

Entonces hasta ahora han sufrido numerosas modificaciones debidas a la
seleccién natural y a los cruces de varias especies, tanto naturales como

producidas por el hombre.

La dispersion de los citricos desde sus lugares de origen se debib
fundamentalmente a los grandes movimientos migratorios: conquistas de
Alejandro Magno, expansion del Islam, cruzadas, descubrimiento de América,

etc.

2.5.4 Taxonomia y morfologia de la naranja

Harper, Douglas (2001).

Familia: Rutacea.

Género: Citrus.

Especie: Citrus sinensis

Porte: Reducido (6-10 m).

Ramas poco vigorosas (casi tocan el suelo).

Tronco corto.

AN N N N N RN

Hojas: Limbo grande, alas pequefias y espinas no muy acusadas.
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v Flores: Ligeramente aromaticas, solas o agrupadas con o sin hojas. Los

brotes con hojas (campaneros) son los que mayor cuajado y mejores

frutos dan.

v Fruto: Hesperidio.

2.5.,5 Cuadro nutricional de la naranja

Harper, Douglas (2001). Tabla nutricional

Valores nutricionales para 100 m|

Contenido de fruta minimo
60%
Calorias KJ 185/43
Kcal
Proteina g <1,0
Hidratos de carbono g 9,0
entre ellos, azlcares naturales de la fruta | g 8,8
Grasas g <0,5
entre ellas, saturadas g <0,1
Fibra alimentaria g <0,5

Minerales
Natrium 0,001 g
Vitamina C 2.1.1. g (38% RDA)

Informacion para alérgicos

Gluten NO
Lactosa NO
Proteinas lacteas NO
Contiene una fuente de fenilamina NO
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2.5.6 Mejor época de la naranja

Harper, Douglas (2001); indica que gracias a las distintas variedades de

naranjas, se puede disfrutar de esta fruta durante todo el afio. Los naranjos

florecen a principios de la primavera, con un periodo de maduracién que

abarca desde mediados del otofio a casi iniciado el verano, por lo que durante

€S0S meses estan en su mejor época.

2.5.7 Caracteristicas de la naranja comun

Harper, Douglas (2001).

Forma: Se trata de un fruto en forma esférica, mas o menos achatado

por los polos.

Tamafo y peso: Tiene un didmetro medio de 6 a 10 centimetros. Las
naranjas calibran en una escala de didmetros descendentes entre el 0 y
14. El nimero 14 corresponde a los frutos de menor tamafio y el 0 a los
de mayor diametro (en torno a los 100 milimetros 0 mé&s). Su peso oscila

desde 150 gramos hasta 200 gramos sin la piel.

Color: Su cascara, llamada epicarpio, es muy coloreada y esta provista
de vesiculas oleosas (flavedo). Bajo la cascara lisa o rugosa segun la
variedad aparece una segunda piel blanca que envuelve el fruto
protegiendo la pulpa o albedo, ésta Ultima muy esponjosa y de color

anaranjado.
Sabor: La pulpa se encuentra repleta de 8-12 gajos alargados y curvos

gue proporcionan abundante jugo de sabor dulce con matices acidulos,

MAas 0 menos pronunciados segun la variedad.
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2.5.8 Caracteristicas de la naranja valenciana

Harper, Douglas (2001); indica que esta variedad es la mas importante en el
mundo entero, por tener su temporada después que otras naranjas, su

consumo es popular luego de pasada la época de la comun.

Forma: Esta naranja es un poco alargada, con corteza fina.

e Tamafio y peso: Tiene un diametro medio de 6 a 12 centimetros. Su
peso oscila desde 150 gramos hasta 200 gramos sin la piel.

e Color: Su céascara, es muy coloreada la pulpa tiene muy buen color y

elevado el contenido en zumo.

e Sabor: El sabor de la naranja valenciana es muy &cido, y no contiene
semillas. Su madurez es tardia, entre los meses de abril y julio.
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CAPITILO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1 Materiales y métodos

3.1.1 Localizacion y duracion de la investigacion

El presente estudio se efectud en el cantdén Quinsaloma, ya que se encuentra
en el centro de la region litoral, perteneciente a la provincia de Los Rios y limita
al Norte el Cantén La Mana, al Sur Parroquia Zapotal - Cantén Ventanas, al
Este Parroquia Moraspungo - Cantén Pangua, al Oeste Parroquia San Carlos -
Canton Quevedo.

Presenta un clima tropical himedo, con una temperatura media de 24 grados
centigrados; cuya ubicacién geogréfica es Latitud: S 1° 23’ y Longitud: W 79 °
50’.

Para la realizacion de este proyecto se incluyen otros lugares como la ciudad
de Guayaquil, ya que fue importante conocer directamente el proceso de
exportacion. Esta investigacion tuvo una duracion de 180 dias.

3.1.2 Materiales y equipos

Para el presente trabajo investigativo se utilizé los siguientes materiales y

equipos:

Materiales Cantidad
Libros 8
Lapices

Borrador
Lapiceros
Cuadernos

Hojas A4 (resma)
Marcadores

Resaltadores

a N N W N P DN

Carpetas
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CDSs 8
Servicio de internet (horas) 200

Equipos de Oficina Cantidad
Computadora

Impresora

Copiadora

Perforadora

Grapadora

Calculadora

Memoria USB

Camara fotogréafica

e S S e e e e

3.1.3 Métodos

Para realizar la investigacion del plan de exportacion de naranjas al mercado

polaco se utilizé los siguientes métodos:

3.1.3.1 Analitico

Se utilizé este método para la extraccion de toda la informacion, se estudié y se
examind por separado. Este método ayudod a resaltar aquellos elementos del
fendbmeno de exportar naranjas al mercado polaco.

3.1.3.2 Estadistico

Este procedimiento ayud6 a realizar la tabulacién de los datos obtenidos

mediante las encuestas realizadas a los productores, y de esta manera se logro

conocer que si se puede realizar el Plan de Exportacion.
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3.1.3.3 Inductivo

Este método permitié el proceso de la informacion adquirida la cual fue de lo
simple a lo compuesto, es decir ayudd a entender de qué manera las

exportaciones benefician al productor ecuatoriano.

3.1.4 Fuentes

Para realizar esta investigacion se utilizo las fuentes primarias y secundarias.

3.1.4.1 Primarias

Se utilizé la informacion necesaria que se obtuvo mediante encuestas de 11

preguntas realizadas a los 38 productores de naranja.

3.1.4.2 Secundarias

Permitid investigar toda la informacion necesaria para obtener diferentes temas
que se relacionen con la investigaciébn dentro de los procesos de exportar
desde nuestro pais hacia el exterior, ya sea en libros de comercio exterior,

revistas de mercado internacional, y otros documentos.

3.2 Tipo de investigacion

En esta investigacion se aplico los siguientes tipos de investigacion.

3.2.1 De campo

Esta investigacion se ejecuto mediante la encuesta realizada en el canton
Quinsaloma, provincia de Los Rios, teniendo relacion directa con los actores ya
gue en este caso fueron los productores que estaban interesados en conocer la
investigacion que se llevo acabo; Ademéas permitio obtener nuevos

conocimientos en el campo de la realidad social (investigacion pura).
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3.2.2 Bibliografica

Esta investigacion facilité el conocimiento de las investigaciones ya existentes
como: libros, tesis, resultados, instrumentos y técnicas usadas acerca de la
creacion de un plan de exportacibn ya que esta investigacion fue de una

extensa busqueda de informacién y ayudo a resolver el tema que investigue.

3.3 Diseiio de la investigacion

La investigacién se realiz6 a los productores de naranja de la zona de
Quinsaloma, provincia de Los Rios a un numero de 38 agricultores, aplicando
la técnica de la encuesta con un cuestionario de 11 preguntas, levantando la

informacion planteada en el primer objetivo especifico.

La informacién necesaria para la elaboracion del plan de exportacion se
consultdé personalmente en las oficinas de La Aduana de la ciudad de
Guayaquil para conocer sobre los documentos y procedimientos que se deben
cumplir en la exportacién de la naranja. Se conoci6 los pasos requeridos que

actualmente se realizan para llevar a cabo la exportacion.

Se investigd los documentos aduaneros para la exportacion de naranja al
mercado de Polonia en las oficinas del Distrito Aduanero y en la Corporacion
Aduanera Ecuatoriana (CAE) de la Ciudad de Guayaquil.

Para identificar los registros y certificados fitosanitarios previo a la exportaciéon
de naranja estos se obtuvieron en las oficinas de Cuarentena Vegetal de la
Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de Calidad del Agro, las mismas que
se encuentran en los diferentes puertos maritimos, aeropuertos, y puertos

terrestres de las fronteras.
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Estableciendo los componentes empleados sobre la cual van a manejar los
productores, de ahi se determina en su integridad el proceso de exportacion a
seguir para finalmente configurar el plan de exportacién, un plan donde se
asienta los objetivos, el mercado meta, las relaciones comerciales establecidas
entre el pais exportador y el pais establecido como nuestro importador
(Polonia), los documentos respectivos, y en si, todo el proceso a seguir.

3.4 Poblacion y muestra

3.4.1 Poblacién

El estudio se dirigié hacia un grupo de 38 agricultores productores de naranja
en el Canton Quinsaloma; siendo estos agrupados por sus propias
conveniencias y por el nivel de produccion que poseen, de esta forma se
convierten en una agrupacion informal que vende su fruta a mercados locales,

nacionales.
3.4.2 Muestra
Se realizé un censo y el calculo de la muestra no se realizé porque el nUmero

de productores es limitado; utilizdndose el 100% de la poblacién que

comprenden 38 agricultores.

52



CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION



4.1 Resultados

4.1.1 Encuestas realizadas a los productores del cantdn

Quinsaloma

4.1.1.1 Hectareas de naranja en produccion

Cuadro N° 1. Hectareas de naranja en produccion

Detalle Frecuencia | Porcentaje (%) Hecta en
produccion
5 26 74% 130
10 8 16% 80
15 4 10% 60
Total 38 100% 270 Hect

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

La produccion de naranja resulta en una posesion mayoritaria de terreno sobre
el rango de 26 productores tienen 130 hectéreas en produccion con un
porcentaje del 74%, 8 productores tienen 80 hectareas en produccién, con el
16% y 4 productores tienen 60 hectareas en produccion con un porcentaje del
10%, cabe indicar que los productores del canton Quinsaloma mantienen 270
hectareas en produccién de naranja y esto sefiala una produccion necesaria

para exportar la fruta.
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4.1.1.2 Arboles de naranja por hectarea en su finca

Cuadro N° 2. Arboles de naranja por hectarea en su finca

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
400 2 5%
500 8 21%
600 28 74%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

Arboles de naranja por hectarea, resulta en una posicion mayoritaria 600 matas

por hectarea, la frecuencia 28 con un porcentaje de 74%, a la vez tenemos

500 matas por hectarea con frecuencia 8 con un porcentaje del 21%, y por

ultimo 400 matas por hectarea con frecuencia 2 con un porcentaje del 5%.

Estos resultados indican que 600 arboles en produccion por hectarea existen

en las fincas del canton Quinsaloma.

4.1.1.3 Naranjas cosechadas por planta en la finca

Cuadro N° 3. Naranjas cosechadas por planta en la finca

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
300 5 13%
400 26 68%
500 7 19%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora
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Naranjas cosechadas por planta, muestra 400 frutos con frecuencia 26, y un

porcentaje de 68%, 500 frutos con frecuencia 7, un porcentaje del 19% y por

ultimo 300 frutos con frecuencia 5, un porcentaje del 13%.

Estos valores indican que en el cantdon Quinsaloma se cosechan 400 frutos por

planta.

4.1.1.4 Variedad de naranja por finca

Cuadro N° 4. Variedad de naranja por finca

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
COMUN 29 76%
VALENCIANA 9 24%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

La produccién de naranja en la zona de Quinsaloma tiene en su mayoria la

variedad comudn con un porcentaje de 76% con frecuencia 29, y la valenciana el

24% con 9 de frecuencia.

Esto revela que en el canton Quinsaloma existe mayor produccién de naranja

comun.
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4.1.1.5 Comercializacién de naranja que se realiza

Cuadro N° 5. Comercializacién de naranja que se realiza

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
AL GRANEL 4 11%
CALIFICADA 14 37%
POR UND DE 2 5%
PRODUCCION
POR LA FINCA 18 47%
ENTERA
Total 38 100%

Fuente: Investigaciéon
Responsable: La Autora

En este cuadro se puede observar que el 47% la comercializan por la finca

entera con frecuencia 18, mientras que el 37% calificada con frecuencia 14, el

11% al granel con frecuencia 4 y el 5% por unidad de producciéon con

frecuencia 2.

Se puede dar cuenta que entre dos tipos de comercializacion de naranja no

tienen mucha diferencia, mientras que en las tres mas existe un gran

porcentaje de diferencia, esto indica que en su mayoria los productores del

Canton Quinsaloma prefieren comercializar la naranja por la finca entera, ya

gue de este modo no pierden la fruta.
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4.1.1.6 Precio del ciento de naranja en su finca

Cuadro N° 6. Precio del ciento de naranja en su finca en tiempo de

abundancia de fruta.

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
$1.00 26 68%
$2.00 12 32%
Total 38 100%

Fuente: Investigaciéon
Responsable: La Autora

Precio del ciento de naranja en fincas, este cuadro muestra a $ 1.00 el ciento

de naranja con el 68% y frecuencia 26, a $2.00 el ciento con frecuencia 12 y un

porcentaje del 32%.

Estos resultados demuestran que el 68% de los productores del canton

Quinsaloma venden su fruta en el tiempo de cosecha (abundancia) a $ 1.00 el

ciento de la naranja, y a $ 2.00 el ciento cuando la cosecha ya a pasado.

4.1.1.7 Conformidad por el precio que le pagan por la fruta

Cuadro N° 7. Conformidad por el precio que le pagan por la fruta

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
CONFORME 6 16%
MUY CONFORME 4 10%
DESCONFORME 28 74%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora
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Este grafico muestra el resultado de la encuesta realizada a los productores de
la zona de Quinsaloma, el 74% desconforme con frecuencia 28; el 16%
conforme frecuencia 6 y el 10% muy conforme con frecuencia 4, esto nos
muestra que los productores del Canton Quinsaloma estan desconforme por el

precio que hoy en dia pagan a cambio de su fruta.

4.1.1.8 Gustos por obtener mayores ingresos a cambio de la fruta, sin

buscar compradores

Cuadro N° 8. Gustos por obtener mayores ingresos a cambio de la fruta,

sin buscar compradores

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 35 92%
NO 3 8%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

De todos los productores encuestados en el canton Quinsaloma las respuestas
inclinan su agrado por obtener ingresos sin buscar compradores para su fruta,
el si con frecuencia 35 y un porcentaje del 92% mientras que el no con
frecuencia 3 y un porcentaje del 8%. Esto indica la aceptacion de los

productores de la venta de naranja.
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4.1.1.9 Participaria en un Plan de Exportacion

Cuadro N° 9. Participaria en un Plan de Exportacion

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 18 47%
NO 6 16%
NUNCA 14 37%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion

Responsable: La Autora

De los productores encuestados fueron el 47% si con frecuencia 18; el 37%

nunca con frecuencia 14 y el 16% no con frecuencia 6.

Esto demuestra que los productores de la zona de Quinsalomaaceptan

participar en el Plan de Exportacion de naranja, ya que beneficiara a todos

ellos.

4.1.1.10 Ayudaria con la informacién que este a su alcance para investigar

y realizar un plan de exportacion

Cuadro N° 10. Ayudaria con la informacién que este a su alcance para

investigar y realizar un plan de exportacion

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
SI 28 87%
NO 10 13%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

60



Este cuadro muestra que el 87% de los productores del cantén Quinsaloma si
estan de acuerdo a ayudar con la informacién que ellos puedan dar para
realizar la investigacion de un Plan de Exportacion ya que de esta manera
mejoraran sus ingresos por la fruta que producen y el 13% de los productores

se niegan a dar informacién por temor y desconfianza.
4.1.11 Tiene conocimiento usted del pais que compra su fruta

Cuadro N° 11. A que pais exportan su fruta

Detalle Frecuencia Porcentaje (%)
Chile 1 3%
Peru 2 5%
Colombia 35 92%
Total 38 100%

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

Los productores del cantdn Quinsaloma respondieron a Colombia el 92% con

frecuencia 35; a Peru el 5 % con frecuencia 2 y a Chile el 3% con frecuencia 1.

Estos resultados indican que la naranja del cantén Quinsaloma es exportada en

su mayoria a Colombia.

4.1.2 Procedimientos para exportar naranjas

4.1.2.1 Declaracion de exportacion

Para realizar la exportacion de naranjas deben presentarse con la declaracion
Aduanera Unica de Exportacion y llenarlo segin las instrucciones contenidas
en el Manual de Despacho Exportaciones en el distrito aduanero donde se

trasmita y tramita la exportacion.
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4.1.2.2 Requisitos para ser exportador en la ADUANA

Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el

Servicio de Rentas Internas (SRI).

Registrarse en la P4gina Web www.aduana.gob.ecdel Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador (SENAE).

Llenar la Solicitud de Concesion/Reinicio de Claves que se encuentra

en la misma pagina web y presentarla en cualquiera de las ventanillas
de Atencion al Usuario del SENAE, firmada por el Exportador o

Representante legal de la Exportadora.

4.1.2.3 Documentos a presentar

La exportacion de naranja debe ser acompafiada de los siguientes

documentos:

RUC de exportador

Orden de Embarque impresa

Factura comercial original

Autorizaciones previas

Certificado de Origen

Registro como exportador a través de la pagina Web del Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador

Documento de Transporte

4.1.2.4 Condiciones para la exportacion

> Para realizar la exportacion de naranja es importante el volumen de

ventas ya que de esta manera se mantendra el manejo de su punto de
equilibrio de todas las operaciones, este serd el factor critico a cumplir

para poder mantener la presencia de la fruta en el mercado polaco.
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> Es importante que contemple una base minima de volumen para la

exportacion de naranja, pero debe ser esta lo suficientemente atractiva
para cubrir los costos y generar una utilidad que deje a los productores

satisfechos después del esfuerzo realizado para exportar.

Es primordial dentro de la generacion de volumen minimo para la
exportacion el concepto de redes de empresas exportadoras, ya que las
mismas se unen para justamente completar el minimo de volumen
requerido para exportar en un segmento de producto determinado, esta
union les permite aprovechar beneficios como:

e Cooperacion mutua.

« Ingresar a nuevos mercados internacionales.

o Generar economias de escala.

o Compartir tecnologias y experiencias.

« Tener mayor presencia como grupo organizado dentro del

mercado exportador.
o Ser parte de créditos asociados a emprendimientos comunes.
« Encontrar condiciones de transporte y logistica mas favorables.

Para poder exportar nuestro productocomo es la naranja, se debe tener
“calidad para exportacion”. ;Qué significa esto? A priori parece indicar
que hay mas de una calidad; una es para exportacion, ¢y la otra?, ¢ para
quién es la otra?, la otra es para el mercado interno, o sea nuestros
conciudadanos que, por alguna razon se han hecho acreedores de una

“calidad diferente a la de exportacion”.

Para efectuar la exportacion de naranja al mercado polaco esta fruta
debe ser con calidad, ya que de esta manera se cumpliria la necesidad y
expectativa de los clientes, no solo los del exterior si no de todos en

general.
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» Para determinar el precio de exportacion de la naranja se debera hacer
un analisis de la estructura de costos vy fijar la utilidad para obtener el

precio final.

Para tales efectos, considere los siguientes factores:

Costos Fijos y Variables de exportacion.

o Determinacion de limites de precio inferior (que no ocasione
pérdidas econdmicas) y superior o del mercado dentro de los

limites de la competencia.

o« Margenes segun distintas posiciones en los canales de

comercializacion.

o Competencia en Precios Internacionales.

e Analizar los términos de compra-venta acordados con el
importador.

e Estos precios minimos son establecidos oficialmente por la entidad
responsable o Comités Interinstitucionales (publicas y privadas), estos
precios deben constar en la Factura Comercial. Cuando las mercancias
estén sujetas a precios minimos referenciales y el precio de venta al
exterior sea igual o superior al minimo referencial, el exportador esta
obligado a consignar el precio real de venta en el FUE, en caso de ser

inferior, debera consignar el precio minimo referencial.

4.1.3 Procesos de exportacion

El proceso de exportacion a seguir para el plan de exportacion es el siguiente;

Después de ser registrada por el juzgado cada empresa obtiene su numero
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estadistico, de parte de una oficina estadistica local. Para recibirlos la empresa
tiene que presentar una solicitud que contenga:

* Nombre de la empresa

* Tipo de actividad

* Fecha de cuando alcanzara su plena capacidad

* Numero previsto de empleados

A la solicitud hay que adjuntar una copia del acta constitutiva o de los estatutos

y la certificacion de la inscripcion en el Registro Mercantil.

El dltimo paso es registrar la sociedad en la Comparfia de Seguros Sociales
(CSS) y en una oficina fiscal local (después de la apertura de su cuenta

bancaria).

4.1.3.1 Declaracion de exportaciéon

Las exportaciones de naranja que se realicen deben presentarse a la
Declaracién Aduanera Unica de Exportacion y llenarlo segun las instrucciones
contenidas en el manual de Despacho Exportaciones en el distrito aduanero

donde se trasmita y tramita la exportacion.

4.1.3.2 Documentos a presentar

Para realizar la exportacion de naranja se debe presentar los siguientes

documentos:

e RUC del exportador.
e Factura comercial original.
e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).[]
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e Registro como exportador a través de la pagina Web del Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador.[

e Documento de Transporte.
4.1.3.3 Documentos de exportacion (modelos)
Para el efecto se debe adecuar la siguiente documentacion:
a. Proforma
Este es el modelo de proforma que se utilizara al realizarse la exportacién de
naranja, en este documento se establecen los rubros a exportar donde se

especifica la cantidad tentativa al mercado acordado en este caso a Polonia

con la denominacion de naranja.
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Figura 2. Modelo de proforma

PROFORMA

AIRWAYBTLL NO:

ABN NO:

EXPORTER/SHIPPER: DATE DE EXPRTATION:
INVOICE NO:

Address: REF NO:
CONSIGNEE:

COUNTRY OF EXPORT:

MANUFACTURES NAME (IF NOT SHIGGER)

COUNTRY OF ULTIMATE
DESTINATION: Address

GST:
FRIIGNT:
INSURANCE:
CLITENCY:
GRANO:
TOTAL:
RSAZON POR EXPORTAR:
PERMET NO: ENCRIPTION CODE:

| declare all the abowe information to be true and correct to the best of my knowledge and that
the goods are of the origine specified abowe.

FOR &BEHALF OF: NAME: SIGNATURE:

COMPANY: POSITION: DATE:
Responsable: La Autora
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b.- Factura comercial

Documento habilitante que ayudara a realizar la transaccion efectuada entre
Ecuador y Polonia en el mismo, se especifica la cantidad receptada de la fruta
gue se va a exportar, el precio unitario y precio total de la misma. El modelo se

describe a continuacion:

Figura 3. Modelo de factura

N \ FACTURA

Fecha
Direccion Factura #
Ciudad, Provincia Para:
Teléfono: (00) ’
Fax:(00)

persona@ejemplo.com

para:
Contacto en la empresa:
Nombre de la empresa:

Direccion
Ciudad, Provincia

10%
descuento

Cantidad Descripcion Precio unitario Importe aplicado

Subtotal

Los cheques deben ir a nombre de <Nombre de la L

empresa.> Si tiene alguna duda sobre esta factura, Crédito

pongase en contacto con <Nombre> al (00) Descuento

persona@ejemplo.com. adicional

Gracias por compra Saldo
pendiente

Responsable: La Autora.

68



c.- Guia de remisién

Este documento justifica el traslado de la fruta a exportar hasta los linderos
de la aduana para su posterior transporte hasta Polonia ya que es el pais
importador, se sujeta a las normativas ecuatorianas y su modelo es el

siguiente:

Figura 4. Modelo de guia de remision

GUIA DE REMISION

REMITENTE
|

Fecha de inicio del traslado:
Fecha de terminacion de traslado: Punto de partida:
Ciudad, Cédigo postal Punto de llegada:
Teléfono 405.555.0190 Fax 405.555.0191

Numero de Guia:
Compra:
Venta: Datos
Transportista:
Exportacion:
Importacion:
Devolucion:

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
TOTAL

Enviado por Firma de Transportista Recibido por

Si tiene alguna pregunta acerca de este documento, péngase en contacto con Nombre,
Numero de teléfono, Correo electrénico

Responsable: La Autora.



d. Formulario Unico de exportacion (FUE).

Documento que remite el Banco Central del Ecuador donde se resguarda la

operacion exportable de la naranja comun de forma legal y garantizada, el cual

se debe asentar la declaracion fidedigna de la mercancia. EI modelo es el

siguiente:

Figura 5. Modelo de formulario Unico de exportacion

FORMULARIO UNICO DE EXPORTACION
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR,

No.

INDUSTRIALIZACION, PESCA Y COMPETITIVIDAD

1) CIUDAD 5) RUC Ne

9) DIRECCION DEL COMPRADOR

2) BANCO CORRESPONSAL

8) EXPORTADOR

10) No. TELF /FAX/EMAIL COMPRADOR

3) FECHA PRESENTACION

7) DIRECCION DEL EXPORTADOR

11) MONEDA TRANSACCION

4) CODIGO REGIMEN EXPORTACION

8) COMPRADOR

12) COD. FORMA PAGO/MNo. DIAS

13) No. DAFE 14) VALOR

15) No. DAFE

16) VALOR

17) COD. CONFIR. INTERNET

DECLARACION DE LAS MERCANCIAS

18) SUBPARTIDA 18) DESCRIPCION COMERCIAL
NANDINA DE LA MERCANCIA

20)CANTON | 21)PESD
ORIGEN NETO EN
PRODUCTO KILOS

22) UNIDADES FISICAS

TIPO CANTIDAD

23) VALOR FOB

24) DEDUCCIONES

25) TOTAL

26) FIRMA AUTORIZADA DEL EXPORTADOR
Numhrn:.l
Cédula No [

AGENTE AFIANZADO DE ADUANA
Nurm:orle.l
Cédigo No [

27) AUTORIZACIONES ESPECIALES

28) VISTO BUENO BANCO

Firma Aulorizada
Nombre: [ | Banco Corresponsal |
Institucion: | ]| 29) Feacha de concesion: [ 30) Fecha Gaducidad

I I

TRAMITF ADLIANFRO

Responsable: La Autora.
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e. Documento aduanero Unico formato A

Documento facultado por la Corporacion Aduanera Ecuatoriana (CAE) para

asentar la informacion respectiva basica de la empresa exportadora se naranja

hacia el mercado polaco, se ingresan valores, y todo respecto en que se va a

transportar. El modelo se presenta a continuacion:

Figura 6. Modelo de documento aduanero unico formato A

F
)= REPUBLICA DEL ECUADOR A
A —
CORPORACION ABUANERA ECUATORIAKA DECLARACION ADUANERA UNICA
A ADUANA/BANCO B REFRENDO
01 [NORDEN AND |02 |ADUANA CODIGO) 03 | REGIMEN CODIGO| 04 |FECHA | HORA TX, |09 |NUMERD
04 |#YTO, BNO, 06 |BANCO CIUDAD  GOFICINA | 07 |FECHA EMISION| 08 | TIFO DESPACHD FECHA RECEP
] !
[ T | 1 |
C CONTRIBUYENTE ! AGENTE HORA
10 {IMFORTADOR | EXPORTADOR 19 | TIPDHy W°. DOC. 1D 12 |CILDAD
{  |sroro
13 | IRECCION 14 | TELEFOND 15 | NIVEL COMERCIAL
\ 9 3
16 |DECLARANTE | AGENTE CODIGD |17 | SECTOR 18 {Cliu 19 | T DECLARADD LISDOMP=CIF EXP=FDEB)

REGIMEN PRECEDENTE / DEPOSITO

REGIMEN PRECEDENTE AND| 21

SERIES| 22 |ADUANA REGIMEN |23 |FECHA ACEPT. |24 |FECHA VENCIM.| 28

LEFOSITO CODIGO 26 |\ DESP PAR

4

| \q | |

1 '

CONSIGNANTE o CONSIGNATARIO / TRANSACCION

CONSIGNANTE | CONSIGNATARID

o
=

28 |DIRECCION

| 3

BENEFICIARIODEL GIRD- | 30 PAIS PROCED.DESTING

1 NATURALEZA TRANSACCION | 32 |FORMA DE PAGD I EXCIE | M |C.ORG. |35 [OTEX. | 38 |MT.VL. |37 [ALMACEN CODIGD
38 [TIPD DE TRATAMIENTO 39 CODIGO DE 30UCITUD DE AFORD 40|COD.DE PRODACOGDESP.URG, |41 |CODIGO DE ENDOSD

TRANSPORTE

(A DE TRANSP.  CODIGO| 43

FECHA EMBARD)

i

1

3

FECHA LLEGADA 45 [CARGA

00 |46 |BANDERA

COD |47 |LINEA TRANSFORTE COD.

Ci
I” !

1

COD.MANIFIESTD  ARD T

P

(0 MANIF % MAN

1

| T

IFIESTO | 49 |AG. CARGA/TRANSP COD. |50 |NMAVEAEREAMATVEH |51 | #.CONOC.AEREAC.PORTE

NOM HAVEMATRIC. VEH. (53

IADUANA SALIDA

54

VIB SALIDA | 55 |ADLANA DESTIND| 56 | TIRO DESTIND

57| PAIS DESTING 5B | T TRAT.
| ] 1

G _DETERMINACION BASE IMPONIBLE

Responsable: La Autora.
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f. Documento aduanero Unico formato B

Documento que extiende la Corporacion Aduanera Ecuatoriana (CAE) en este

asentaremos toda la informacién respectiva de la naranja comdn que se va a

exportar hacia Polonia. El modelo se presenta a continuacion:

Figura 7. Modelo de documento aduanero unico formato B

— | —
- REPUBLICA DEL ECUADOR
— — B
—
CORPORACION ABUANERA ECUATORIANA DECLARACION ADUANERA UNICA
A ADUANA [ BANCO B REFRENDO
01 [ ORDEN ANG | D2 [ADUANA CODIGO| 03 | REGIMEN CODIGO| 04 [FECHA 1 HORA TX, | 08 |NUMERD
T
| | LA R
05 [# V10, BND. 06 [BANCD CIUDAD  OFICINA 07 FECHA EMISION| 08 | TIPO DESPACHD FECHA RECEP
T T T T T
| R K| R
C CONTRIBUYENTE | AGENTE HORA
10 [WFORTADGR | EXEORTADCR TGy W, 0oC. 10 12 [ CIUDAD
K | I laroro
13 [DRECCION T4 TELEFONG 75| NIVEL COMERCIAL
16 |DECLARANTE | AGENTE CODIGD | 17 SECTOR YRR 18 | T.OECLARADG USD(MP=CIF EXP=FOR)
N R '

| DECLARACION DE LA MERCANCIA

M. | TIPO |suBPARTIDA  BREVE DESCRIPCION s | BULTOS | U.FISICAS| U.COM, PESO (Kgs.) WARCASY |7
20| SERIE |SUFIIO| NACIONAL DE LA MERCANCIA T [cL]caNT, [TR.[caNT, [TR.]caNT.| NETO | BRUTD NUMEROS | M
T T T K T
SERIE| TPCI | TPNG | TPNE | PAIS DE ORIGEN copigo|  FoBusD FLETE USD SEGURD LUSD CIF USD
J |{OBSERVACIONES
21[SECUENCIA |22 [TPOOBS, |23 [CONTENIDG DES. \LI
K FIRMAS Y SELLOS

14
FIRMA CONTRIBUYENTE FIRMA DECLARANTE DBSERVACIONES COD, Y FIRMA AFORADOR

Responsable: La Autora.
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g. Declaracion aduanera unica
Este documento es facultada por la Aduana del Ecuador donde se presentan
datos de como serd exportada la naranja comun, como de los atributos

tributarios del efecto. EI modelo se presenta a continuacion:

Figura 8. Modelo de declaracion aduanera Unica

- A
( A D LJ A I\ A REPUBLICA DEL c::nog:.olcun&ctm 13241368 <
% DEL ECUADOR VANERR Oraea
A ADUANA I REFRENDO |
N"Orden, Advana Koogs Régemen [ Fecha/nocs TX 05
o RRANGOULL - 03y TACION A s e fdrere
Proveaul it eonsuso 10 24/0L72008-11:40:06 039-3008-10-
C CONTRIBUYENTE / AGENTE 0oL475-4
I—portador  Taporasor .. [Fecy & cec im0 | [Cuces Fecha Racep
o 14 Los 2400172008
[oreccitn [Tewtcns Povel Comeraial gl
>% 10 1L 11:4G-08
|| Afoes
12 Deciararne / Agesce [cox-;%h[ Almaces / Deplwto == ’
e JCARG0 sERvICES Ress
D VALORES EN ADUANA
Fob SO Flete SO Segus USD Apuste LSO Cir uso Vaor Aduena USD
1. 13 1% 184 38 1%
11y 23 56 o 2778 I8
E AUTOLIQUIDACION DE TRIBUTOS
20 CONCEPTO LIQUIDACION $(1) LIBERACION CANTIODAD A PAGAR S (1-2)
177 |AD 7 vaLOREM 345 93
121 _|o0= ISSICIFICOU SALVAGUARDA B
LJ‘ I SN BLDECT AL <
23 |iMF_CALOR AGREGADO 353 954
24 _JDERECHO ANTIDLMTING 3
25 JOERECHOS CONSUAARES 0
26 _|SCEATTIEMPO PETROLERD FIET000 TESRIAC RS Swiiech o3t oes R
37 [ADECIONAL SOR S2RAT. D€ CRLOD 324 20g° ; e of
28 _|TASA MOOEINIZATION 8318301001010 BLSISANIBAL TALS S ae o
IS _ITASA Of CONTAOL  LLPEINRD PR TRT N ‘&A\ hadl 2
W [TASE ALMACTNA b binee A AN T A o
35 PMULTAS CARY 89 ¥ 91) THNOTIERS S Save [
32 UNTERESES o
33 o
34 FOOINF A 579
33 jcomrul
3 joTACS Of
7 TOTAL AUYOLIQU‘IDACION 61365
F BANCO ¥ ADUANA
LIQUIDACION DE DAU ELECTRONICO
fro AL fec Lascecadn 21/02/2008
Deciarante Foc Umimno D de Pago IN02/I008
Fec Cancelacon
Nro Secuences 15241368 PALCO AUTORIZADO
LIQUIDACION [LIBERACION/SUSPENSION, CANTIDAD A PAGAR
CURCERTD DEL TIIBUTD. | ATTOLIS(e) (s) s) (s)
AD VALOREM 34%.91 818 2% = 81825
DERECHO ESPECIFICO o E 0
IMPUESTD A CONSUMOS ESPECIALES E E E -
IMPUESTD AL “ALDR AGAEGADO 3539 232 94 o £32 9%
CERECHD ANTIOUMPING o o4 o o
ULTAS of 156 a3 o 356 a3
TASA DE MODERNIZACION o) o O o)
TASA D CONTROL o) of ol )
TASA OF A MACENAIE a
FOCeN [ 33 83 0 3.8.
Sl AGUARTA B B 0 o
INTEAES C o o
TOTAL 651 A% L.621.52 o LETL 52
[corper - 1 B
I 1] —peroror [g_.,mg.-,~m 1

Responsable: La Autora
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h. Documento aduanero Unico detalle de contenedores

En este documento se ingresa todos los detalles de los contenedores sobre el

cual va ser transportado la naranja comun, esto nos faculta la Corporacion

Aduanera Ecuatoriana. El modelo se presenta a continuacion:

Figura 9. Modelo de declaracién aduanera Unica de contenedores

—rp =

REPUBLICA DEL ECUADOR

DETALLE DE BULTOS

CORPORACIDN ADUANERA ECUATORIANA DECLARACION ADUANERA UNICA O CONTENEDORES
A ADUANA B REFRENDO
01[N°ORDEN  AND | 02 [ADUANR, CODIGO[ 03 [REGIMEN CODIGD] 04 [FECHA/HORA TX. |05 [yuMERD
T T T
| K| | N
C CONTRIBUYENTE [ AGENTE FECHA RECEP
08 |IMPORTADOR | EXPORTADOR 07 | TIFD y N° DOC. ID 08 [CIUDAD
|
HORA
08 |DIRECCION 10 | TELEFONG 11 | WIVEL COMERCIAL
AFORD
12 |DECLARANTE | AGENTE CODIGO |13 |ALMACEN / DEPDSTD CODIGD
A | | N '
D TOTAL DE CARGA DECLARADA
14 [TOTAL SERIESPARTIOAS | 18 [PESO NETO(KIEs)| 16 [PES0 BRUTO{Kilos) | 17 [TOTAL BULTOS [ 18 [TOTAL CONTEMED. |19 [TOTAL U FISICAS | 20 [TOTAL U. COM.
1| | \{I 1 T T T
E DOCUMENTOS DE TRANSPORTE / BULTOS O CONTENEDORES
NUMERO DE DOC. | CODIGO GNT./ TIPO COND. [DT| MARCAO | MARCA O | MARCA O | MARCA O ALMAGEN O DEPOSITO
21| TRANSPORTE MARCAS BLT. |GNTJBLT, | CNT, |As| SELLO1 | SELLOZ | SELLO3 | SELLD4 { Cod. ) NOMERE
F FIRMAS Y SELLOS
FIRMA DECLARANTE OBSERVACIONES COD. ¥ FIRMA AFORADOR FIRMA JEFE AFORO

Responsable: La Autora
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4.1.4 Exportaciones Ecuatorianas

Cuadro N 12. Exportaciones de naranja comun segun los afos.

ECUADOR

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE NARANJA COMUN

PERIODO VALOR FOB TONELADAS VARIACION VARIACION
MILES(USD) FOB TONELADAS

20.789 44.516

20.123 43.160 - 3% -3%

20.579 45.124 2% 5%

24.913 52.363 21 % 16%

21.837 43.395 -12 % -17%

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) Sistema de Inteligencia de Mercados (SIM)
CORPEL.

4.1.4.1 Evolucion del mercado internacional
e Proveedores en el mercado de destino en %:

En el siguiente cuadro se expone los paises competidores que proveen el

producto citricola al mercado polaco.
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Cuadro N 13. Paises proveedores de naranja

Competidores Naranja

%
Espaina 83,10
Paises del Mediterraneo 64,50
Turquia 9,80
Grecia 9,60
Uruguay 7,10
Marruecos 6,40
Sudafrica 5,30
Hemisferio Sur 1,80
ltalia 1,70
Otros 0,90

Total 100

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

El objetivo para este mercado sera exportar entre 10 y 17,5 mil toneladas de
naranja comun, lo que representa el segmento de 14,80% del mercado polaco,

constituyéndonos en el tercer exportador.

4.1.4.2 Evolucion de las importaciones de naranjas en paises productores

e Paises Consumidores

Las importaciones de naranjas en paises productores de citricos han ido
aumentando progresivamente. Los principales paises importadores son Japon,
Espafa, Italia, China y EE.UU. La principal diferencia entre estos paises es
que, Espafa reexporta parte de las importaciones y los demas paises importan

para su autoconsumo.
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Los volumenes de importaciones de naranjas en los paises productores se
sitian en torno a 500 mil tnl habiéndose incrementado en los diez ultimos afios

en torno a 300 mil tnl con una clara tendencia al alza.
e Importaciones UE - Ecuador

Ecuador es uno de los paises andinos que aprovecha las ventajas arancelarias
otorgadas por la Unién Europea de manera dinamica. Es asi como durante el
afio 2008, mantuvo su ritmo de exportaciones. En total, Ecuador recibié por
exportaciones 13.400 millones de euros, de los cuales 2.000 millones

obedecen al comercio con el bloque de los 27 paises de la UE.

Entre los principales productos exportados a la UE se encuentran los del sector
agricola que representaron ventas de mas de 1.900 millones de euros en 2010,
con una participacion del 94% del total exportado hacia la UE.

El banano lidera la lista de articulos con un 32% del mercado europeo. La fruta
ecuatoriana genero divisas por 449 millones de euros en ventas a la UE en el
2010, seguido de las preparaciones y conservas de pescado y de los
camarones y otros crustaceos, que tuvieron un crecimiento importante con

relacion al afio anterior.

Con respecto al sector camaronero, cabe destacar la creciente importancia de
este sector para los paises de la UE. A partir de 2006, los consumidores de la
Union Europea demandaron mas camarédn al Ecuador, dejando en segundo

plano el mercado estadounidense.

En cuanto al sector de las flores, Ecuador es el tercer exportador mundial de
este producto, solo superado por Holanda y Colombia. Las exportaciones de
flores de Ecuador hacia la UE alcanzan el 15%, muy por debajo de las
exportaciones hacia EEUU que alcanzan el 61%.

En términos absolutos, Estados Unidos sigue siendo el principal socio
comercial de Ecuador con importaciones de productos ecuatorianos por 5.892

millones de euros, el 44% del mercado.
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En el ranking estd seguido de la UE, con el 14,2% del mercado y de la
Comunidad Andina con el 10.9%. Sin embargo, el mercado europeo tiene un

peso mayor si tenemos en cuenta Unicamente las exportaciones no petroleras.

La UE representa el 30,49% de las exportaciones de Ecuador, mientras que el
pais americano importa un 22,97% y los socios andinos un 23,39% de la oferta

exportable que no incluye petréleo.

Al desglosar las exportaciones ecuatorianas por paises de la Unién Europea, el
81% lo concentraron cinco paises: Italia con un 25% del mercado, seguido de
Espafia con un 20%, Alemania con 14% y Holanda (Paises Bajos) y Bélgica
con 12% y 10% respectivamente. Francia, Reino Unido, Polonia y Dinamarca

completan los mercados fuertes para los productos ecuatorianos.

41.4.3 Mercado de Polonia

a. Rasgos geograficos

Capital: Varsovia; Polonia esta situada en Europa central a orillas del Mar
Baltico. Ocupa una superficie de 312 679 km2 y por tamafio es el noveno pais
de Europa y el sexto de la Unién Europea. Su extension de Norte a Sur es de
649 km y de Este a Oeste 689 km. Limita con Alemania al oeste; la Republica
Checa y Eslovaquia al sur; Ucrania, Bielorrusia y Lituania al este; y el mar
Baltico y el 6blast de Kaliningrado, un exclave de Rusia, al norte.

b. Consumo perca pita de la naranja

El consumo mundial de naranjas creci6é a una tasa compuesta de 3,5 por ciento
durante el periodo comprendido entre 1987-89 y 1997-99. El consumo de
naranjas frescas crecioé a una tasa anual de 2,8 por ciento, mientras que la tasa

de crecimiento anual de las naranjas elaboradas fue 4,4 por ciento.

El consumo de naranjas elaboradas se concentra en los paises desarrollados

como Polonia, ya que fue una de las fuerzas principales que sostuvieron el
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aumento del consumo mundial. Mientras el consumo de naranjas frescas por
habitante disminuyé en la CE de 12,6 a 9,5 kilos, el consumo por habitante de
naranjas elaboradas se duplicé con creces a 28 kilogramos (equivalente en

fruta fresca). El consumo de naranjas elaboradas por habitante también crecié

e PIB - Producto Interior Bruto (2011): 362.415 millones de €.

e PIB Paridad de poder adquisitivo (2011): 539.271 millones de €.

e PIB Paridad del poder adquisitivo - Per cépita (2011): 14.100 €

e Inflacion media anual (noviembre 2011): 3,9%.

o Deuda externa aprox. (2010): 169.800 millones de $ USA.

e Importaciones (2011): 141.970 millones de €.

o Principales paises proveedores: Alemania, Rusia y China.

e Principales productos de importaciébn: combustibles, minerales,
productos quimicos, maquinaria y bienes de equipo y de transporte

o Exportaciones (2010): 115.900 millones de €.

o Principales paises clientes: Alemania, Italia y Francia.

e Principales productos de exportacion: productos agroalimentarios y
bebidas, carbon, maquinaria y bienes de equipo y de transporte,
construccién naval

« Tasade desempleo (2011): 8,4%.

e Sueldo bruto (medio): 2,969 PLN (839 EUR) en enero de 2010.

c. Clima

En Polonia predomina un clima moderado el clima de la parte septentrional del
pais es humedo moderado, con inviernos suaves y humedos, veranos frescos y

bastantes precipitaciones.

La parte oriental se caracteriza por un clima continental con inviernos frios

donde la temperatura baja hasta-100C.Y veranos mas calurosos y secos.

Las zonas mas calidas de Polonia son las del Suroeste del pais (la Llanura de
Silesia) y las del Sureste (parte occidental de la Cuenca de Sandomierz). La

79



region mas fria del pais llamada polo del frio de Polonia es Suwalszczyzna, que
esta en el Noreste de Polonia.

d. Poblacion de Polonia

Polonia tiene 38.125.000 habitantes (31.12.2006), lo que la sitia en el 330
lugar del mundo (el 0,6%de la poblacion mundial), en el 90 lugar de Europa (el
5,3% de los habitantes de nuestro continente) y en el 60 lugar de la Union
Europea (8,4% de la poblacion de la UE-25).

La densidad de poblaciones de 122 habitantes/km2.La mayor parte de la
poblacion polaca (el 61,3 %) vive en las ciudades. La mayor de ellas es
Varsovia que tiene 1.702.100 habitantes (el 4,5% de la poblacién del pais).

Otras ciudades grandes son: tédz (760.300), Cracovia (756.300), Wroctaw
(634.600), Poznan (564.900), Gdansk (456.700), Szczecin (409.100),
Bydgoszcz (363.500), Lublin (353.500), Katowice (314.500).

Cerca del 90% de los polacos son catélicos. El polaco es la lengua oficial.

e. Sistema politico

Segun la Constitucion del 2.04.1997, los poderes del Estado estan
representados por los siguientes 6rganos:
Poder legislativo: EI Congreso de Diputados y el Senado de la Republica de

Polonia.

Poder ejecutivo: El Presidente de la Republica de Polonia y el Consejo de

Ministros.
Poder judicial: Los tribunales de justicia.

El Congreso de Diputados; Camara baja del parlamento, es elegido cada 4
afos en las elecciones generales de manera directa y proporcional y tiene 460

escafios. El Congreso de Diputados ejerce el control sobre la Camara Superior
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de Control (Tribunal de Cuentas) 6rgano superior de control del Estado. El
Congreso de Diputados se compone de los siguientes 6rganos: la Mesa del
Congreso de Diputados, la Comision de Seniors y las comisiones
parlamentarias. La forma basica de organizacion politica de los diputados del

Congreso de Diputados son los grupos parlamentarios.

El Presidente es elegido cada 5 afios en elecciones universales y directas y
puede ser reelegido solo una vez. Es el cargo mas alto del Estado, su papel
consiste en velar por el respeto a la Constitucion la seguridad del Estado. El
Presidente nombra al Primer Ministro y a los ministros propuestos por éste.
Desde 23 de diciembre de 2009 el Presidente de Polonia es el Sefior Lech

Kaczynski.

El Consejo de Ministros esta formado por el Primer Ministro como Presidente
del Consejo de Ministros, vice primeros ministros y los ministros. El gobierno

dirige la politica interna y exterior del Estado.
f. Laeconomia polaca

Es una de las pocas en la UE que crecié en el afio 2009 (un 1,8%). Gracias a
las sélidas bases institucionales y a los mecanismos democraticos somos
considerados como la economia mas transparente y que mas crece en la
region. La estabilidad de la economia la gran demanda interna y los fondos
estructurales de la UE hacen que Polonia sea una contraparte interesante para
realizar negocios y un lider en la region. Los costos accesibles de la mano de
obra y el sistema tributario amigable la convierten en un lugar atractivo para

invertir.

El consumo interno esta creciendo, el sistema financiero se ha mantenido
estable y uno de los pocos efectos negativos de la crisis fue el aumento del

desempleo.

En el primer trimestre de 2010el crecimiento del PBI fue de aproximadamente

un3, 1% vy la inflacion llego al 3%. Las exportaciones aumentaron un 14% hasta
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alcanzar un nivel de 26,2 mil millones de euros mientras que las importaciones

aumentaron un 12,2% llegando a los 28,4 mil millones de euros.

El saldo negativo de la balanza comercial de 2,2 mil millones de euros fue
menor que el del mismo periodo del afio anterior (por 100 millones de euros)
gracias a la competitividad del sector exportador. En marzo de 2010 la tasa de
desempleo subié al 12,9% (en comparacion al 11,1% de marzo de 2009).
Segun estimaciones de la OCDE, la economia polaca crecera un 2,5% en 2010
y un 3,1% en 2011.

Una situacion politica y econémica estable por si sola no es suficiente sin un
importante sistema de facilidades para los inversores. Con el transcurso de los
aflos el gobierno polaco ha desarrollado un sistema de promocion de
inversiones gue incluye entre otros Zonas Economicas Especiales, que ofrecen
beneficios como reducciones de impuestos, facilidades en la contratacion de

personal y terrenos preparados para la locacién de inversiones.

Otra ventaja muy importante que posee Polonia son los profesionales
altamente capacitados. Los principales sectores que esta desarrollando Polonia

son: la informatica, la produccion de alimentos y las tecnologias limpias.

En los dltimos afios gracias al constante apoyo de las inversiones Polonia se
ha convertido en lider en la produccion de pantallas de television, LCDs y
electrodomésticos. En nuestro pais también han invertido importantes
empresas del sector aeronautico y se ha desarrollado la industria automotriz

gue produce principalmente autos pequefios y medianos.

Durante el afio 2010 las importaciones polacas bajaron un 13% hasta alcanzar
los U$S 486 millones, y las exportaciones un 71% hasta alcanzar los U$S 46
millones. El intercambio alcanz6 U$S 532 millones con un saldo negativo para

Polonia, que fue de U$S 440 millones.

En los ultimos afios ha habido algunos cambios en la estructura de las
exportaciones polacas. A los tradicionales productos de exportacion tales como

articulos de metal, abonos artificiales y papel se le han sumado:
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electrodomésticos, autopartes, calentadores de agua eléctricos, electrodos,
neumaticos, etc. Los principales productos que importa Polonia son: derivados
de soya, citricos (naranjas, pomelos, limones), pescados, mani, petroleo y sus

derivados, tabaco y vinos.

g. Moneda

Polonia entré en la Union Europea el 1 de mayo de 2004, sin embargo, no ha
completado el tercer paso de la Unién Monetaria; la moneda circulante sigue
siendo el ztoty y no se ha disefiado el euro polaco ni se ha dado una fecha

oficial para su introduccion.

El "zloty" es la moneda en Polonia, se subdivide en 100 groszy (singular: grosz,

plural alternativo: grosze).

1 (ZlI) = 100 grosz

El cédigo ISO 4217 para esta unidad monetaria es PLN y su abreviatura Zt
Tasas de cambio

e 1EUR =3,9753 PLN (cambio actualizado al 11.04.2011)
e 1USD =2,7493 PLN (cambio actualizado al 11.04.2011)

h. Religion

El 95% de los polacos practica el catolicismo cuya Iglesia ejerce todavia una
influencia en la vida politica de Polonia. Asi mismo, un alto porcentaje de
polacos se considera practicante, muy por encima de la media europea. Por su
namero de seguidores, al cristianismo ortodoxo le sigue la Iglesia greco
catdlica, cuyas practicas y tradiciones litirgicas y espirituales son similares a
las del cristianismo ortodoxo e Iglesia ortodoxa. En Polonia, también viven

comunidades protestantes.
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i. Bancos

El sistema bancario es supervisado por National Bank de Polonia (NBP). Este
es responsable de la emision de dinero, y de controlar la politica monetaria y
crediticia. Polonia ha hecho grandes esfuerzos para hacer su legislacion

bancaria compatible con los estandares de la UE.

Hay 83 bancos privados u operados comercialmente. Hay ademas 1295
bancos independientes cooperativos. El nivel del servicio bancario ha mejorado

por la alta presencia de bancos internacionales e inversionistas extranjeros.

Hay 26 bancos internacionales, y numerosos mas operando en Polonia con
oficinas locales. Entre ellos estan el Deusche Bank, Societé General, Citibank,

Bank of America, BNP-Dresdner Bank y Austria Creditanstalt.

El acceso al mercado de seguros fue también liberalizado en Enero de 1999,

permitiendo a aseguradores internacionales operar sin un socio local.

El valor de los créditos inmobiliarios concedidos por bancos a hogares en mayo
de 2009 increment6 en 3.934,9 millones de zloty, comparando con abril de este

ano (primer trimestre del 2011) — informa el Banco Nacional de Polonia —.

En abril el valor de los créditos inmobiliarios concedidos por bancos a hogares
baj6 en 7.907,2. Millones de zloty.

j. Representaciones diplomaticas

Consulado de Polonia en Ecuador

Consul Honorario: Tomasz Morawski

Direccion: Gral. Leonidas Plaza 1157
Ciudad: Quito

Teléfono: 02 2222 929 Fax: 02 2566 7878
Mail: morawski@uio.satnet.net
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Embajada de Ecuador en Polonia
Embajador: Fabian Valdivieso
Direccion: Ulica Rftana 15/15 02- 516
Ciudad: Warsaw Varsovia

Teléfono: +0048 22 848 7230

Fax: +0048 22 848 8196

Email:eecupolonia@mmrree.gov.ec

4.1.5 Acuerdos Comerciales celebrado por Ecuador y otros

paises, incluido Polonia

4.1.5.1 Descripcién

Hoy resulta casi imposible para un pais subsistir sin relacionarse directamente
con el resto del mundo; este es el resultado de la evolucion de la economia
mundial, ya que actualmente se vive una verdadera revolucién tecnoldgica, que
ha posibilitado una mayor comunicacion entre todos los pueblos y por ende un

auge en el comercio internacional.

Esta época se caracteriza por su énfasis en los aspectos de: division
internacional del trabajo, unificacion de los mercados financieros, movimiento

libre de personas entre paises y con ello el intercambio de conocimiento.
Por distintas razones alrededor del mundo han nacido bloques econémicos que

sin lugar a duda traen consigo consecuencias directas e importantes para

nuestra economia.
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Las barreras arancelarias y no arancelarias que las economias imponen al
ingreso de bienes provenientes de otros paises, como medio de proteccion a
los sectores internos o como mecanismos fiscales, son los principales
obstaculos a los que se enfrentan las empresas en su afan de colocar en el

exterior sus productos.

Es por esto que la politica de comercio exterior ha girado en torno al
establecimiento de convenios y tratados comerciales, ya sea de libre comercio
o de tratamiento preferencial, para eliminar o disminuir la discriminacion en los
aranceles aduaneros de un pais contra los productos originarios de otro, o bien

para reducir los tramites de que deben seguir para ingresar.

Los convenios o tratados pueden ser de:

e De amplio alcance: Orientados a zonas de libre comercio y contienen
concesiones arancelarias que se aplican a todos los productos
originarios de los paises que lo firman, con las salvedades que se
seflalen especificamente en ellos. Por regla general se establece
tratamiento preferencial y solo se anexa al convenio una lista reducida

de productos que no recibiran los beneficios del tratado.
e De alcance parcial: Buscan la integracion economica a través de la
reduccion de las barreras arancelarias y de la creacién de uniones

aduaneras.

e De alcance regional: Buscan facilitar el intercambio comercial de una

region, la integracion y la cooperacién econémica entre los paises.

e Multilaterales: Los firmados por mas de dos paises.

e Tratados bilaterales: Son los establecidos entre dos paises.
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e Etapas de integracion: Las diferentes formas de integracion tienen
relacion directa con el grado de compenetracion al que los paises que

conforman el bloque deseen llegar.

e Zonade Libre Comercio: Sus miembros acuerdan eliminar las barreras
arancelarias, y las demas barreras comerciales entre los ellos, pero cada
miembro continda con su politica comercial con respecto a terceros; los
miembros se comprometen a respetar un conjunto de normas de origen,
para garantizar que el comercio dentro de ella sea de productos

originarios de los paises que la conforman.

e Union Aduanera: Se eliminan aranceles y otras barreras comerciales
entre los miembros, pero imponen un Arancel Externo Comun contra

terceros.

e Mercado Comun: Las mismas caracteristicas de la Union Aduanera,
pero con la pretension de crear progresivamente una unién econémica y
politica entre los miembros; ademas existe libre movimiento de factores

gue la constituyen.

e Union Econdomica: Los miembros coordinan las politicas econdmicas
en la fase final del mercado interno y en la definiciobn de objetivos

comunes.

e Unidon Monetaria: Se basa en la fijaciéon irrevocable de los tipos de
cambio entre las monedas de los miembros para lograr la implantacion
de una moneda Unica, asi como en la aplicacion de una politica
monetaria y de tipos de cambio comunes, cuyo objetivo fundamental es

la estabilidad de precios.

Hay varias razones basicas por las cuales los paises deben integrarse:
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e Aprovechar las ventajas comparativas: Al integrarse, los paises
fortalecen aquellos sectores en los que son competitivos y poseen

alguna ventaja con respecto a otro.

e Aprovechar las economias de escala: Al darse la integracion, el
mercado crece lo que permite que se generen economias de escala,
este mismo principio posibilita que las economias complementen sus

ofertas para ingresar a otros mercados.

e Aprovechar la diferenciacion de productos: la integracion permite
una variedad mayor de productos en el mercado y la diferenciacién entre

los mismos.

e Atraccion de inversion extranjera: Las expectativas de crecimiento
con la integracion atraen inversionistas de empresas que desean

negociar desde lo interno del bloque.

e Mejorar la capacidad negociadora: La negociacion en bloque es mas

beneficiosa que la realizada por un solo pais.

e Provoca una desviacion del comercio, favorable para el bloque: Al
establecerla integracion se reducen los aranceles respectivos y se
mantienen los aranceles a terceros, lo que crea una desviacion del
comercio, que se da cuando los consumidores sustituyen los productos
locales por los productos del pais asociado que eventualmente son mas
baratos, la integracion va a ser beneficiosa en tanto la creacién de

comercio supere la desviacion.

4.1.5.2 Unién Europea (Unién Econémicay Monetaria)

Establecida 1991
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Paises Alemania, Austria, Bélgica, Chipre, Dinamarca, Espafia, Eslovaquia,
Eslovenia, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Hungria, Irlanda, Italia , Letonia,
Lituania, Luxemburgo, Malta, Paises Bajos, Polonia , Portugal, Reino Unido,

Republica Checa, Suecia.

Objetivo Desaparicion de las fronteras fisicas entre sus miembros, para una
real circulacion de mercancias, personas, capitales y servicios. Creacion de un
gran mercado interno con el fin de promover una mayor cooperacion y
competencia entre sus miembros. Una moneda Unica y la creacion del Banco

Europeo.

Evolucion En 1998, once de sus miembros califican para emprender la
introduccién de la moneda Unica e inauguran el Banco Central Europeo y en

1999 entra en circulacion el Euro, como moneda Unica.

4.2 Discusion

De acuerdo a la investigacion realizada a los 38 agricultores del cantdn
Quinsaloma existen 270 hectareas en produccion, esto indica que posee 600
arboles por hectarea y facilita la produccion de un contenedor de 4 pies, es
decir 1400 cajas de naranja de 10 kilos mensualmente para el mercado de
destino, afirma Kloter; Armstrong (2010) en términos generales, mercado es
el contexto dentro del cual toma lugar la compra y venta de mercancias o
productos, ya que el mismo es el lugar donde se conocen los precios,

voliumenes trazados y mecanismos practicos para incorporarse a ellos.

Con respecto al producto destinado a la exportacion, el 74% de los agricultores
del canton Quinsaloma producen naranja comuan, mientras que el 26% lo hacen
con la naranja valenciana, esto revela que existe una gran produccion de
naranja comun, siendo esta la que tiene mayor aceptacién en el mercado
polaco, Patricio y Mario Farber (1999); alega que el producto es un conjunto

de atributos que el consumidor o productor considera que tiene un determinado
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bien para satisfacer sus necesidades o deseos, es asi que de la riqueza del

producto depende que los consumidores adquieran el mismo.

Los documentos o tramites aduaneros investigados son de vital importancia ya
que sin ellos no se podria llevar a cabo la exportacion del producto, esto nos
indica que en el cumplimiento de esta documentacion esta el hecho de no tener
inconvenientes al momento de exportar nuestra fruta, Acosta (2005); expresa
que se debe tramitar correctamente el documento de exportacion, el cual se
adquiere de la intervencion de un Agente Aduanero que debe presentarse en la

administracion de aduanas por donde saldra la mercancia o producto.

El certificado fitosanitario, es uno de los requisitos que los productores del
cantdon Quinsaloma deben obtener para exportar la naranja al mercado de
Polonia , este certificado es importante y necesario para el ingreso de la fruta a
la aduna, ya que sin el no podria ser revisada, este criterio coincide con Lerma
(2004); quien sefiala que exportar productos agricolas en cualquiera de sus
formas, excepto industrializados, los interesados deberan acercarse a las
oficinas de cuarentena vegetal de la Agencia Ecuatoriana de aseguramiento de
la calidad del Agro, localizado en los diferentes puertos maritimos, aeropuertos,

y puertos de la frontera.

La hipétesis planteada al inicio de la investigacion es: La implementacion del
Plan de exportacion a Polonia, se debe a que los productores del cantdn
Quinsaloma estan inconformes con los precios bajos en el tiempo de

abundancia de fruta.

De acuerdo con las encuestas realizadas a los productores de naranja del
cantén Quinsaloma se conocié que el 68% de los productores venden el ciento
de naranja a $1.00, mientras que el 32% lo venden a $2.00, a consecuencia de
este resultado tenemos un 74% de productores que se sienten disconformes
con el precio que en la actualidad les pagan a cambio de su fruta, por lo tanto
se afirma que la hipotesis disefiada es efectiva, ya que la caja de naranja de 10
kilos (50) naranjas tendra el precio de $15.67, por esta razon los agricultores
optan en participar en el Plan de Exportacion de naranjas al mercado de

Polonia.
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CAPITULO YV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1 Conclusiones

Mediante los resultados obtenidos a través de las encuestas, se llega a
las siguientes conclusiones:

De acuerdo al diagnostico se determino que los productores del canton
Quinsaloma tienen una produccion estable de 1400 cajas mensuales,
para poder cumplir con la exportacion al mercado de Polonia.

A través de la investigacion realizada a los productores, afirman que se
exportara naranja comun, ya que existe gran cantidad de produccion de
esta variedad y es la fruta de mayor aceptacion en el mercado de

Polonia.

El cumplimiento que se dé en la entrega de los documentos a la SENAE
para exportar, propiciara que la naranja ingrese a la aduana para ser
revisada y autorizada y luego exportada al mercado polaco sin problema

alguno.

El registro fitosanitarios asegurara que el proceso de exportacion sea

exitoso.
El 47% de los productores encuestados, si estan dispuestos a participar

en el Plan de exportacion de naranja, ya que de esta manera obtendran

mejores ingresos a cambio de su fruta.
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5.2 Recomendaciones

Mantener los niveles de produccion para poder cumplir mensualmente

con los voliumenes de exportacion.

Incentivar un buen mantenimiento de la finca para obtener buenos

precios en la naranja comun.

Cumplir con los tramites aduaneros para que la naranja ingrese al

mercado polaco sin inconvenientes.

Obtener el registro fitosanitario para realizar la exportacion con el éxito
deseado, por los productores del cantén Quinsaloma.

Agrupar a los productores y de esta manera ser mas fuerte al realizar la

produccion y exportacion de la fruta.
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CAPITULO VI

PROPUESTA



6. Propuesta

Plan de exportaciéon de naranja (citrus sinensis) para los productores de la zona

Quinsaloma al mercado polaco, afio 2012.

6.1 Introduccion

El Proyecto de exportacibn de naranjas introduce como propuesta a la
comunidad productiva de la zona de Quinsalomala elaboracién de un plan de

exportacion citricola en una de las provincias donde se produce dicho producto.

La forma de articulacion de este sector ha sido dificil en los udltimos afios,
siendo observable la presencia de agentes extra regionales en la cadena (en
especial empaque y comercio exterior), es por ello necesario organizar el
espacio productivo para aprovechar las oportunidades brindadas por el

Programa de Exportacion a la Unién Europea, en especial.

Esta investigacion se la realizo con la finalidad de analizar la Exportacion de la
naranja al mercado de Polonia con el fin de conocer el proceso de exportacion
del producto, para ello se puso en practica los conocimientos y experiencias

adquiridas en el trabajo de campo.

Cuando una empresa vende, sale y ve fuera del pais lo que esta pasando con
la competencia tiene que ponerse al nivel de la produccion empresarial
internacional y es alli cuando se origina un cambio que favorece a todos en el

pais.

En este trabajo se pretende mostrar las caracteristicas generales del rubro y
dar una vision global de su mercado a nivel internacional y nacional, resaltando

la importanciay perspectivas que tiene.

Hoy en dia, los productores buscan expandirse al exterior, por lo que cada vez
son mas las empresas que buscan realizar planes de exportaciones, a fin de

hacerse mas competitivas y lograr que su mercado de negocios se incremente.
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6.2 Situacion actual

6.2.1 Antecedentes

Finca productora citricola “Los Productores" se llamara asi la agrupacion de 38
finqueros; estara ubicada en el Canton Quinsaloma, Provincia de Los Rios, ya
gue es conocida como la Capital Agropecuaria del Ecuador porque ademas de
la produccion de naranja en sus tierras se cosecha limén, mandarina y otros

productos de la costa.

La superficie de cultivo de la naranja en Ecuador es de 55.953 hectareas. En la
provincia de Los Rios es de 10.639 hectareas y en el canton Quinsaloma se
cultivan 2.650 hectareas, el clima del cantén permite que durante todo el afio

se coseche la fruta.

La temporada alta se da con la cosecha de la naranja comun, tiempo que se
extiende desde mayo hasta septiembre. Mientras que, desde agosto hasta

diciembre se realiza la recoleccion de la variedad denominada Valencia.

La superficie en produccion es de 270 hectareas de naranja comun, donde se

encuentran alrededor de 600 matas por hectarea sembrada y en produccion.

6.3 Filosofia empresarial

Los productores estan consciente de la necesidad de exportar la fruta al
mercado polaco, estos envios que se efectuaran serd propio de las fincas del
cantdon Quinsaloma, logrando integrar produccion de igual calidad de
productores de la region, poniendo especial cuidado en los mercados de
Europa Oriental (Polonia) y desarrollando valor en la cadena mediante la

negociacion con la industria local.

Aspectos importantes:
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Servicio al cliente.- Los polacos consideran el servicio al cliente como

un factor importante en la decisién de compra.

El mejor método es el de proveer servicio al cliente y soporte después
de la compra mediante un representante polaco que sea previamente
entrenado, hay que tener un representante de servicio a Polonia

periodicamente para que trabaje con los representantes locales.

Producto de calidad.- Garantizar la calidad del producto
comercializado, de tal forma que la experiencia del cliente con el mismo
sea satisfactorio, permitiendo asi que este compre la naranja cuando la

desee.

Cuidado ambiental.- Velar por el cuidado y la preservacién de la
naturaleza, procurando siempre que las actividades realizadas para el

Plan de Exportacion no tengan efecto negativo sobre la misma.

Ambiente de trabajo ameno.- Ser consientes de que el talento humano
es un pilar fundamental en el progreso de grupos o empresas, por lo
cual se tendra preocupacion por el bienestar de todos los productores

que participen en el Plan de Exportacion.

6.3.1 Misidén

Nuestra mision es proveer citrus fresco sin sintomas de cancrosis, producido

segun buenas practicas agricolas y eficientemente trazables desde el lote de

produccion hasta la embarcacion para su comercializacion.

6.3.2 Vision

Diferenciar la oferta citrica de 100 hectareas mediante la inscripcion y

monitoreo de lotes de exportacion.
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e En 5 afios exportar a la Unién Europea y otros mercados al menos el

40% de nuestras ventas totales para alcanzar un maximo del 70% en un

periodo de 5 afios, a partir de ahora.

6.3.3 Estructura organica funcional para la exportacion

La estructura organizacional propuesta para la realizacion del proyecto de

acuerdo a los requerimientos del personal de las fincas productoras, se puede

observar en el siguiente cuadro los principales cargos y sus objetivos para cada

departamento.

Gerente General
**Elaboracion de proyectos
**Toma de decisiones

Dpto. Financiero
**Control del presupuesto
*Compras
**EFinanciamiento
**Inversiones

Dpto. de Ventas y Comercio
Exterior

**Negocios internacionales
**Exportacion

**Marketing

**Logistica y transporte

Dpto. de Calificacion

**Recoleccion y clasificacion de la
fruta

*Empaque y etiquetado de la fruta

**Paletizado y distribucion de la fruta
a su destino (puerto)
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6.4 Objetivos estratégicos

6.4.1 General

e Comercializar de forma directa la naranja al mercado polaco para

alcanzar mejores precios.

6.4.2 Especificos

e Estructurar el mecanismo organico-funcional necesario para el

funcionamiento de la finca exportadora.

e Establecer el proceso de exportacion de naranja para su apropiada

comercializacion.

e Concretar los documentos necesarios para realizar el proceso de

exportacion.

6.5 Identificacién del publico objetivo

6.5.1 Segmentacion

La segmentacion del mercado polaco de consumidores potenciales de la
naranja coman se enmarca en las siguientes caracteristicas:
e La consume todo ser humano sin importar su nivel de vida.
e Facil de adquirirla ya que el precio por unidad es bajo.
e Contiene vitamina C, acido félico, minerales y oligoelementos, como el
potasio, magnesio y fosforo, entre otros, la ubican como una fruta

necesaria en cualquier plan alimentario nutritivo y saludable.
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6.5.2 Posicionamiento

El posicionamiento serd enfocado en el mercado polaco abasteciendo a una
cadena de empresas comerciales de alimentos donde se abasteceran los

consumidores ya sea mayorista 0 minorista.

Cuadro N 14. Empresas comerciales en Polonia

Lugar Empresa Negocio
Alemania Metro AG May - Min
Francia Casino Min
Gran Bretana TEsco Min
Grecia BP Internacional Alimentos
Suiza Nestlé S.A. May - Min

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

6.6 Caracteristicas de la exportacion de naranja

6.6.1 Precio

El precio es la clave para vender la fruta a Polonia. Generalmente los negocios
utilizan muy bien su dinero para que no se reflejen los gastos en el precio final.
Usualmente los negocios extranjeros deben buscar representantes para

mantener los costos bajos, particularmente los costos de importacion.

En el mercado polaco la caja de 10 kilos de naranjas (50 unidades) tiene el
valor de 48.97 zloty, es decir $15,67.

El kilo de la fruta a 4.90 zloty, es decir $1.57.

Cada zloty en nuestro pais tiene el valor de $0,32

Tener flexibilidad en los precios es la clave para una penetracion inicial al
mercado para que el producto obtenga reconocimiento en los consumidores

polacos.
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Cuadro N 15. Costos de exportacién de 1 contenedor de 40 piés

VALOR VALOR
UNITARIO(X CJ)  TOTAL(1400 CJ)

Costo del producto $3,00 $4.200,00
Costo de materiales $1,00 $1.400,00
Costo de la Caja (local) $4,00 $5.600,00
PARA LA EXPORTACION

Certificado Fitosanitario $0,02 $28,00
Visto Bueno BL $0,08 $11,20
Costo Administrativo $1,65 $2.310,00
Costo de Materiales $1,53 $2.142,00
Inspeccidén antinarcéticos $0,25 $270,00
Honorarios agente afianzado: $0,16 $224.00
Costo de carga $4,99 $6,986.00
FOB $8,55 $11.971,20
ISD: 5% valor Fob + 5,00 $9,12 $12.574,76
Flete $4,63 $6.482,00
Seguro de Carga $0,19 $266.00
CIF $13,80 19.322,76
Precio Puerto destino $15.67 21.938,00
Utilidad de Exportacién $1,87 2.618,19

Fuente: Investigacion
Responsable: El Autor

El precio minimo de sustentacion de la caja de naranja es de $3,00 el costo de

produccion de una caja con cartén para su venta localmente es de $4,00.

Para exportar naranja al mercado de polaco se debe de cubrir gastos como:
certificado fitosanitario, inspeccion antinarcéticos, gastos varios en puerto,
costos de materiales, costos administrativos, sumando el costo de la fruta que
es de $4,99 dandome un precio FOB de $8,55 a este valor se le suma 5% del
precio FOB mas $5 del pago de la tasa, el flete con un costo de $4,63 y el
seguro $0,19, con todos estos valores, mi costo CIF es de $13,80, vendiendo la

caja en puerto de destino a $15,67, teniendo un margen de $1,87 por caja.
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Cuadro 16. Promedio de costo de materiales de un contenedor de 40 piés

MATERIAL CANTIDAD | PRECIO TOTAL
Carton (tapay fondo) 1400 1,15 1.610,00
Esquineros 2.30 mts 80 0,4 32,00
Fundas al vacio 1400 0,07 98,00
Pallets 26 8,00 280,00
Grapa und 170 0,011 1,87
Suncho (1000mts ) 0,5 21,5 10,75
Cartulina 1400 0,0496 69,44
Ligas 1400 0,002 2,80
QUIMICO PARA FUMIGAR
Desinfectante fruitt 5 3,50 17,50
C lorudo 2 4,00 8,00
(Banaspar + Alumbre) 31,50

TOTAL 2.161,86

Fuente: Investigaciéon
Elaborado: La Autora

6.6.2 Periodo de pago

El periodo de pago por el envi6 de la fruta a Polonia se da a través de
cobranza, esto se da porque existe el grado de confianza en que el importador
le cancelaré el valor de su embarque, por lo que el que corre el mayor riesgo es

el vendedor. Estas cobranzas pueden ser:

a.- Directa: Es decir importador u exportador solamente.

b.- A través de un banco: Se utiliza la intervenciéon de un banco en

cada pais, pero solo hara las gestiones de cobro.

También se puede dar a consignacion: A través de carta de crédito irrevocable
y confirmado. Es cuando el pago al exterior debe hacerse mediante el
compromiso del importador (ordenante) a través de un banco local (emisor) y
un banco en el pais del exportador (banco corresponsal), y el pago al
exportador lo efectua el banco confirmante que generalmente era el mismo
banco corresponsal, siempre y cuando el beneficiario del crédito (Exportador)

cumpla con los requisitos solicitados en el crédito.
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Ademas podemos indicar que dependiendo de las habilidades del negociador,

el pago al exterior puede ser a plazos.

Cuando las condiciones de pago de la negociacion internacional se estipulan

en funcion de las cantidades realmente vendidas en el pais de destino.

6.7 Formas de negociacién

Para negociar con Polonia los consumidores polacos son cada dia mas
exigentes, y pagan por la calidad, aunque en general son sensibles al tema

precios.

El representante de los productores debe planificar viajes de negocio con
tiempo. Las reservas de hotel deben hacerse con anticipacion por alguna
escasez hotelera. El horario normal de trabajo durante la semana es de 9:00 a
17:00 horas.

Identificar el cliente correcto y construir con ellos relaciones productivas
requiere tiempo, cuidado y compromiso. Toma tiempo entender como su
eventual socio hace sus negocios, tiempo para descubrir con quién esta

haciendo negocios, y donde esta realmente posicionado dentro del sector.

Es conveniente contratar los servicios de un agente local que facilite el acceso

a las empresas y ayude con la compleja burocracia estatal.

El dominio de idiomas extranjeros es limitado. Es aconsejable la contratacion
de intérprete. Cuando se negocie en inglés, se debe hablar lento, con lenguaje

sencillo y evitar modismos y expresiones coloquiales.

El material promocional, presentacion de la empresa y propuestas deben
traducirse al polaco. La impresion de catalogos y fotografias debe ser de buena
calidad, ya que Polonia tiene una gran tradicion en artes graficas.

La toma de decisiones es lenta. Esta sometida a consenso y a una burocracia

heredada del pasado. Es probable que los retrasos se deban mas a problemas
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internos que a falta de interés por el negocio que se esta tratando. Se debe

tener en cuenta este hecho y seguir insistiendo.

Dada la complejidad del idioma, para todos los asuntos legales se debe

contratar un abogado local.

Los polacos tienen un cédigo de comportamiento distinto en su actividad
profesional y en su vida privada. En la primera son distantes, altivos y un poco

bruscos. En el ambito privado son abiertos, hospitalarios y locuaces.

Para vender en el mercado polaco se debe tener una presencia continua, sea a

través de viajes comerciales frecuentes.

6.8 Canales de distribucion

La distribucion mayorista de la naranja en el mercado de Polonia ha
involucrado a productores, mayoristas, mercados terminales, intermediarios o

brokers, e importadores especializados.

La venta a nivel detallista se realiza principalmente a través de supermercados
(canal especializado), instituciones y establecimientos de servicio de comidas
(canal institucional), tiendas de barrio y mercados de productores (farmer’'s

markets).
La fruta vendida a través de estos canales va directamente del cantdon

Quinsaloma.

6.8.1 Tipos de canales de distribucién

e Productor-importador-agente-mayorista/distribuidor-minorista-consumidor.

Se utiliza para minoristas que compran grandes volumenes.
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e Productor- importador- agente-minorista- consumidor. Es comudn para
cadenas de restaurantes, o de supermercados que compran directamente

del agente.

¢ Productor-importador-minorista-consumidor. Se utiliza para productos de

importacion cuando el productor ha logrado la venta con el minorista.

e Productor-importador-mayorista/distribuidor-minorista-consumidor.

6.9 Proceso logistico

6.9.1 Cosecha de fruta.- La temporada alta se da con la cosecha de la
naranja comuan, tiempo que se extiende desde Agosto hasta Noviembre.
Mientras que en diciembre se realiza la recoleccion de la variedad denominada
Valencia. La fruta se cosecha normalmente la fruta verde y jecha sin dejarla

caer al suelo utilizando lona y escalera.

6.9.2 Recaudacion de fruta.- La fruta se la recoge en chalos o sacos para ser

trasladada en carretones a la bodega sin causar estropeo.

6.9.3. Clasificacién de fruta.- En la bodega se clasifica la fruta en pequefias,
medianas, grandes y que estén en buen estado.

La bodega de almacenamiento para la naranja debera estar limpia,
desinfectada, tanto interna como externa, protegida contra el ataque de

cualquier tipo de insectos.
Cuando se apligue un insecticida como es sipermetrina, se deberan utilizar los

permitidos por la Ley para formulacion, importacion, comercializacion y empleo

de plaguicidas y productos afines de uso agricola (Ley nro. 73).
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No se deberdn almacenar junto a la fruta otros productos que puedan

transmitirle olores o sabores extranos.

6.9.4. Lavado de fruta.- Es colocada en tinas de agua similar al banano con

detergente industrial y desinfectante.

6.9.5 Secado de fruta.- La fruta es colocada en platos de plasticos grandes,
donde pasa al proceso de fumigacion para el cuidado de cualquier insecto u
hongo y se toma el peso de la fruta, cada plato debe pesar 22 libras es decir 10
Kilos.

6.9.6 Empaque de fruta.- El empaque debe ser especial para la fruta, se
requiere una caja resistente al peso de la fruta, esta caja es de carton con
protectores suaves de plastico, brindando una buena presentacién y con toda
la informacion respecto a la composicion del mismo, la procedencia (codigo de

barra) e informacion adicional en el idioma del pais de destino.
El empaque debera proteger la fruta y acondicionarse para que se acomode
dentro del embalaje.

El embalaje debera ser el adecuado para el envio de la fruta, protegiendo al

producto durante su manipulacion, transporte y almacenamiento.
La paja (Straw) debe ser esterilizada antes de ser utilizada para embalar.

Se exige embalaje muy seguro, los conteiners deben tener claramente
estipulado el nombre del consignatario y puerto, a excepcion de aquellos que

pueden ser identificados facilmente.
El nUmero del contrato de venta debe estar visible en el conteiner.

Figura 9. Modelo de empaque de la naranja.
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Fuente: Investigacion

6.9.7 Etiquetado y marcado de la fruta
e Marca.- La marca del producto es “Ecuasabor”, y es producido por la

hacienda Los Productores S.A.

Figura 10. Modelo de la etiqueta que llevara la naranja.

Fruits of Ecuador

Responsable: La Autora.

Los consumidores de productos en Polonia requieren una descripcion de los
productos en idioma polaco en alguna parte del producto o adentro del

empaque. El pais que fabrica el producto debe ir claramente en el sello.

Las muestras de productos deben ser selladas en inglés y deben contener la
siguiente informacion: nombre del producto, nhombre y direccién del productor,
peso y fecha de vencimiento.
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Los productos manufacturados deben llevar una letra B en un triangulo que
indique que han obtenido el certificado del Centro Polaco de Certificacion y

Control, este sello es requerido para mas o menos 1400 productos.

Los productos de sean genéticamente modificados, deben llevar un sello con
las letras GMO, este sello debe ir en el fondo de la etiqueta, acompafnado de

las condiciones en las cuales se deben usar estos productos.

Para los alimentos se exige etiquetado especial, con todos los aditivos, fecha
de produccion y de vencimiento. Para la exportacion de naranja se exige esto

en polaco.
6.9.8 Transporte

Desde el punto de salida determinado en el cantdon Quinsaloma se transportara
la fruta mediante via terrestre, este llega al punto de aduana para su respectivo
desembarque y embarque, a la vez, la fruta sera transportada desde el puerto

maritimo hasta el puerto de destino que en este caso es Polonia.

El medio de transporte a utilizarse para la exportacion de la fruta es el maritimo
desatacandose el uso del contendor Reefer de 40’ por excelencia, como
también la bodega refrigerada de buque en las cuales se puede transportar
grandes voliumenes a bajo costo un contenedor refrigerado de 40 pies que

puede llevar 38 toneladas de la fruta.

Generalmente el contendor es elegido cuando es indispensable el uso del
transporte multimodal para llegar al depdésito del comprador, evitando asi las
engorrosas operaciones portuarias de descarga, depdsito, carga, manipuleo,
etc.

Como la fruta es un producto fragil y perecedero, es vital tener en cuenta los

siguientes items:

e Que sea muy cuidadoso con la carga y descarga
e Que la duracion del viaje sea lo mas corta posible
e El producto debe protegerse en relacion a su sus aceptabilidad al dafio

fisico
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e Las sacudidas y los movimientos deben reducirse al minimo posible
e Debe evitarse el sobrecalentamiento

e Debe ser restringida la pérdida de agua del producto

Una vez alcanzadas las condiciones de conservacion requeridas, éstas deben
mantenerse constantes, en particular en lo referente a la temperatura,

humedad relativa y circulacion de aire.

Cuadro N 17. Contenido de exportacion

Calibres 58 - 68 -80-88-90-100mm

Empaque cajas de cartdon corrugado de primera calidad

Peso por caja Cajas de 15 kgs

Contenedor 40 Pies reefer HC

Numero de 1 400 cajas por contenedor

cajas

N° de Paletas 26 palett por contenedor

Certificacion Certificado fitosanitario emitido por SENASA

Tratamiento tratamiento térmico a 0°C para la exportacion a
Polonia requisito fitosanitario para su ingreso

Fuente: Investigacion
Responsable: La Autora

6.10 Procesos aduaneros

6.10.1 Tramite de una exportacion al interior de la aduana

e Fase de Pre-embarque

Se inicia 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.

Los productores del canton Quinsaloma o su Agente de Aduana deberan
transmitir electronicamente al Servicio Nacional de Aduana del Ecuador la
informacion de la intencion de exportaciéon utilizando para el efecto el formato

electronico de la Orden de Embarque publicado en la pagina web de la
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Aduana, en la cual se registraran los datos relativos a la exportacion tales
como: datos del exportador, descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura

provisional.

Una vez que es aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de
Comercio Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar
la carga al recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria 'y se

embarcaran las mercancias a ser exportadas para su destino final.
e Fase Post-embarque

Se presenta la DAU definitiva (Codigo 40), que es la Declaracion Aduanera de
Exportacion, que se realiza posterior al embarque. Luego de haber ingresado la
fruta a Zona Primaria para su exportacion, el exportador tiene un plazo de 15
dias habiles para regularizar la exportacién, con la transmision de la DAU
definitiva de exportacion.

Previo al envio electrénico de la DAU definitiva de exportacion, los
transportistas de carga deberan enviar la informacion de los manifiestos de

carga de exportacién con sus respectivos documentos de transportes.

El SICE validaré la informacion de la DAU contra la del Manifiesto de Carga. Si
el proceso de validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacion

al exportador o agente de aduana con el referendo de la DAU.

Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana presentaran ante el
Departamento de Exportaciones del distrito por el cual sali6 la mercancia, los

siguientes documentos:

e DAU impresa.

e Orden de Embarque impresa. [

e Factura(s) comercial(es) definitiva(s).[]
e Documento(s) de Transporte.

e Originales de Autorizaciones Previas (cuando aplique)
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6.10.2 Procedimiento aduanero

Después de obtener el visto bueno del FUE, se efectia en la Aduana los
trAmites para el aforo, mediante la correspondiente declaracién y el embarque

de los productos.

Los productores entregan la mercaderia a la aduana para su custodia hasta

que la autoridad naval, autorice la salida del medio de transporte.

La fruta se embarca directamente, una vez cumplidas las formalidades

aduaneras y el pago de gravamenes o tasas correspondientes.

No se permite la salida de la mercancia si él FUE no esta respectivamente

legalizado.

La Declaracion de las mercaderias a exportarse se presenta en la Aduana por
parte del interesado, en un plazo, desde siete dias antes hasta quince dias
hébiles siguientes al ingreso de las mercancias a la zona primaria aduanera,

con los siguientes documentos:

I.  Declaracién Aduanera (Formulario Unico de Exportacion)

Il.  Factura comercial, en original y cuatro copias

lll.  Original o copia negociable de la documentacion de transporte
(conocimiento de embarque, guia terrestre o carta de porte, segun
corresponda).

Los exportadores estan obligados a vender en el pais las divisas provenientes
de sus exportaciones, por el valor FOB, a los bancos y sociedades financieras
privadas autorizadas por la Superintendencia de Bancos a operar en el

mercado libre de cambios, sean o no corresponsales del Banco Central.
e Requisitos especificos:

La exportacion de naranja requiere la autorizacion previa de las siguientes

entidades:

Certificado Sanitario.- Adicionalmente se requiere la obtencion de entre otros,

los siguientes certificados sanitarios o registros.
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Certificado fitosanitario de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de
Calidad del Agro (AGROCALIDAD) del Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca (MAGAP) para la exportacion de material vegetal o
productos agricolas en cualquiera de sus formas, excepto industrializados, para

fines de propagacion.

Certificado de calidad, otorgado por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacién
(INEN) para productos ecuatorianos de exportacion que deban tener un
certificado de conformidad con norma para ingresar a otros paises, debido a

exigencias.

6.11 Icoterms que se utilizara para la exportacion de naranja al

mercado de Polonia.

6.11.1 CIP - Carriage and Insurance Paid to. Transportes y Seguros

Pagados hasta (lugar de destino designado)

Este término significa que el vendedor realiza la entrega de la fruta cuando la
pone a disposicion del transportista designado por el mismo, pero debe pagar
ademas los costes del transporte necesario para llevar la naranja al destino

convenido.

Esto representa que Polonia, asume todos los riesgos y cualquier otro coste
adicional que se produzca después de que la fruta haya sido entregada. No
obstante, bajo el término CIP el vendedor también debe conseguir un seguro
contra el riesgo que soporta el comprador por la pérdida o dafio de la fruta
durante el transporte. El termino CIP exige que el vendedor despache la fruta
de aduana para la exportacion.

Este término puede emplearse con dependencia del modo de transporte,

incluyendo el transporte multimodal.
Obligaciones del Vendedor

« Entregar la mercaderia y los documentos necesarios
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« Empaque y embalaje

« Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

o Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

« Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes ) "Parcial”

Obligaciones del Comprador

o Pago de la mercaderia

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

« Flete y Seguro (lugar de importacién a planta)

« Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes ) "Parcial”

« Demoras

6.11.2 CIF - Cost, Insurance and Freight (Costo, Seguro y Flete) - puerto

de destino designado.

Este termino expresa que el vendedor realiza la entrega cuando la fruta
sobrepasa la borda del bugue en el puerto del embarque convenido. El
vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para llevar la naranja al
puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafio, asi como
cualquier coste adicional debido a sucesos ocurridos después del momento de

la entrega, se transmiten del vendedor al comprador.

No obstante, en condiciones CIF, el vendedor (ECUADOR) debe también
procurar un seguro maritimo para los riesgos del comprador por pérdida o dafio
de la mercancia durante el transporte. El término CIF exige al vendedor
despachar la fruta para la exportacion, puede ser utilizado solo para el
transporte por mar o por vias navegables interiores. Si las partes no desean
que la entrega de la mercancia se efectie en el momento que sobrepasa la

borda del buque debe usarse el término CIP.
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Obligaciones del vendedor.

Entregar la mercaderia y documentos necesarios
empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Obligaciones del comprador.

Pago de la mercaderia

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

e Demoras

6.12 Cddigo arancelario de la naranja para exportar al mercado

polaco

Cuadro N 18. Cédigo arancelario de la naranja.

Capitulo Titulo

8 Frutas y frutos comestibles, cortezas de agrios (citricos).

Partida 0805100000

Division 2 | Naranjas

Unidad fisica |31

Titulo Agro (citricos) frescos 0 secos

Descripcion Naranjas

Tributos % Sufijo

ADVALOREM 25 0000
FODINFA (Fondo de 0,50 0000
Desatrrollo para la Infancia)
IVA  (Impuesto al Valor 12 0000
Agregado)

Autorizaciones | Notas:  Excepto  naranjas, | Convenios | Préximamente
secas industrialmente

Fuente: Investigacion
Elaborado: La Autora

114



6.13 Modelo de factura proforma, al realizar la exportacion al

PROFORMA

AIRWAYBTLL NO: ECUADOR
ABN NO:000
EXPORTER/SHIPPER:
PRODUCTORES

Address:

mercado de polaco

PTO MARITIMO

COUNTRY OF EXPORT:

COUNTRY OF ULTIMATE
DESTINATION:AGRO CITRICOS

DATE DE EXPRTATION:
INVOICE NO:

REF NO:

CONSIGNEE:

MANUFACTURES NAME (IF NOT
SHIGGER)

Address

POLONIA

0001212

00035689

012358922233

0805100000

TAMANO: DE 6 A 10 CM

VERDE (PINTONA) CAJA DE 37.5
LIBRAS

RSAZON POR EXPORTAR:
MERCADO POLACO

PERMET NO:

FRUTA: NARANJA 6000 6000
GST: 6000
FRIIGNT:
INSURANCE:
CLITENCY:
GRANO:
TOTAL: | 6000

ENCRIPTION
CODE:0805100000

Investigacion: La Autora
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8.1 ANEXOS

ANEXO 1
FORMULARIO DE LA ENCUESTA

Marque con una X dentro del paréntesis la(s) respuesta(s) que mejor
indiquen cual es su opinidon con respecto a lo que se pregunta:

1. ¢ Cuantas hectareas de naranja en produccion tiene su finca?
5 10 15
2. ¢ Cuantos arboles de naranja tiene por hectarea su finca?
400 500 600
3. ¢ Cuantas naranjas se cosecha normalmente por planta en su finca?
300 400 500
4. ¢ Qué variedad de naranja dispone en su finca?

Comun Valenciana

5. ¢Como es la comercializacion de naranja que usted realiza?
Al granel Calificada

Por unidad de produccién Por la finca entera
6. ¢ A qué precio vende el ciento de la fruta en su finca en época de abundancia
(cosecha)?

$1.00 $2.00

7. ¢ Esta usted conforme con el precio que le pagan por su fruta?
Conforme Muy Conforme Desconforme
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8. ¢Le gustaria obtener mayores ingresos a cambio de su fruta, sin la
necesidad de buscar compradores locales?
Si No
9. ¢ Como pequerio productor participaria en un Plan de Exportacién?
Si No Nunca

10. ¢Ayudaria con la informacion que este a su alcance para investigar y
realizar Un Plan de Exportacion?

Si No

11. ;Tiene usted conocimiento del pais que compra su fruta?

Chile Perd Colombia

121



ANEXO 2

Imégenes que demuestran el proceso de cosecha de fruta.

Figura 1. Imagen que demuestra el proceso de cosecha de fruta
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ANEXO 3

Imégenes que demuestran el proceso de recaudacion de fruta

Figura3. Imagen que demuestra el proceso de recaudacion de fruta
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Figura4. Imagen que demuestra el proceso de recaudacion de fruta
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ANEXO 4

Imagenes que demuestran el proceso de clasificacion de fruta

Figura5. Imagen que demuestra el proceso de clasificaciéon de fruta
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ANEXO 5

Imagen que demuestra el proceso de lavado de fruta

Figura 7.Imagen que demuestra el proceso de lavado de fruta
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ANEXO 6
Imagen que demuestra el proceso de empaque de la fruta.

Figura 8. Imagen que demuestra el proceso de empaque de la fruta.

ANEXO 7
Imagen de distribucién de la fruta al puerto maritimo

Figura 9.Imagen de distribucion de la fruta al puerto maritimo
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ANEXO 8

Imagen de las cajas listas para contenedores.

Figura 10. Imagen de las cajas listas en el puerto para ser embarcada a

contenedor.

ANEXO 9

Logotipo de La Aduana Del Ecuador.

Con transparencia servimos al Ecuador

Conmutador:
DEL Para denundiar la corrupcién llame al

ECUADOR 1800 223-223

Av. 25 de Julio, Km. 4 1/2 via a Pto. Maritimo
Call Center: 250 0101 - E-mail: helpdesk@aduana.gob.ec
Guayaquil - Ecuador

www.aduana.gob.ec
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