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INTRODUCCION

En la actualidad, la industria de los alimentos esta cambiando de manera
sorprendente debido al ritmo de vida de la sociedad actual en todas partes
del mundo. Esta industria en nuestro pais ha venido desarrollandose de
manera gradual existiendo pocas empresas que se dedican a producir
alimentos para satisfacer las necesidades de consumo de otras sociedades
mas desarrolladas donde productos de buena calidad pueden ser
valorados y bien remunerados en los mercados internacionales que
poseen ciertas preferencias nutricionales y reunen otras caracteristicas
socioecondmicas y culturales.

Las exportaciones en el Ecuador representan mas del 20% del ingreso
para el pais® y aunque existen productos como el café, cacao, banano,
camaron que son los productos tradicionales también existen productos
como el atiin, maracuy4, flores, tabaco, por mencionar unos pocos que
estan siendo enviados al exterior. Ademds se estan cultivando nuevas
variedades de productos agricolas con la tecnologia adecuada para
llevarlos a mercados internacionales.

Es por ello que surge la oportunidad de exportar un producto que retina
las caracteristicas que los mercados extranjeros requieren, se ajuste a las
normas de calidad internacionales, necesario como ingrediente principal,
aderezo o condimento de otros productos alimenticios y que se logre
comercializar exitosamente como es el caso de la cebolla perla dulce.

La ejecucion de este proyecto plantea la elaboracion de un plan de
mercadeo de la cebolla perla para el mercado de Estados Unidos para la
empresa Harvest Cia. Ltda una empresa recientemente constituida que se
dedicard a la comercializacion de productos agricolas hacia el mercado
extranjero.

* Fuente: Banco Central del Ecuador



OBJETIVOS

Objetivos Generales

1. Realizar una investigacion del mercado de cebolla perla dulce

Estadounidense.

2. Desarrollar un plan de marketing que permita comercializar la cebolla

perla hacia el mercado de Estados Unidos.

Objetivos Especificos

1. Determinar el mercado especifico al que se va a dirigir el producto
“Cebolla Perla Dulce”

2. Determinar las ventajas de la comercializacion hacia el mercado
meta.

3. Realizar un analisis de preferencias alimenticias con respecto a la
cebolla en Estados Unidos.

4. Desarrollar estrategias de marketing para la exportacion de cebolla

dulce hacia Estados Unidos.
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CAPITULO 1

1.1 La Empresa

La empresa Harvest Cia. Ltda se constituy6o el 4 de Enero de 2000 con el
propdsito de brindar servicios de comercio exterior a los agricultores de la costa
Ecuatoriana, especificamente de Manabi. Se formé con cuatro socios, los cuales
con una vision empresarialmente agricola, decidieron formar una compafia para
mejorar las posibilidades de acceso de agroalimentos no tradicionales a los
mercados mundiales; a través de nuevos esquemas de organizacion, utilizacion de

tecnologia de produccion y comercializacion internacional.

Harvest Cia. Ltda cuenta con un personal administrativo formado por:

Gerente General quien se encarga de:
e Asuntos Legales
e Supervision de la produccion
e Control de calidad de producto y procesos
e Certificados Sanitarios (Ministerio de Agricultura)
e Supervision de Transporte Interno
e (Contactos para el Embalaje (Cartonera)
e Contactos de Transporte Externo
e Contactos para el Embarque (Naviera)
e Contactos en el exterior (Broker)
e Relaciones Publicas
e (Contactos de Negocios
e Busqueda de nuevos mercados
e Busqueda de nuevas oportunidades (productos) de exportacion

e Administracion Financiera



e Supervision del Recursos Humanos

e Supervision de Contabilidad

Gerente de Campo quien realiza las siguientes funciones:
e Administracion de los terrenos destinados a los cultivos.
e Manejo de personal en las haciendas
e Administracion de Nutrientes y Fertilizantes
e Control de plagas

e Supervision del cultivo, producto sembrado y cosecha

Gerente de Exportaciones a quien se delega las siguientes funciones:
e Supervision del Area de Marketing
e Cotizaciones
e Gestiones de Transporte Externo
e Gestiones Tramites de Aduana
e QGestiones de Exportacion (Camara de Comercio)
e Gestiones de Exportacion (Banco Central)
e (estiones de Seguros
e Gestiones de Verificacion

e Contactos con el exterior

Secretaria / Contadora encargada de las siguientes tareas:
e FElaboracion de Roles de pago
e Manejo de la Contabilidad
e Manejo de Caja Chica
e Declaracion de Impuestos
e Servicio al Cliente

e Manejo de Archivos y Correspondencia



Mensajero realiza las siguientes tareas:
e Contactos con otras empresas
e Tramites bancarios
e Tramites aduaneros
e (estiones publicas

e Otros servicios

Las actividades administrativas se iniciaron en Mayo de 2000, con la adecuacion
de las instalaciones y la planificacion de las actividades de la empresa, el

presupuesto y demads aspectos relacionados con la puesta en marcha del negocio.

1.2 Vision

Harvest Cia. Ltda es una empresa enfocada directamente hacia la satisfaccion de
las necesidades alimenticias de los mercados internacionales, ofreciendo altos
estandares de produccion, comercializacion, distribucion y calidad que rigen en
el intercambio comercial, procurando el desarrollo tanto del cliente externo
como interno, cuidando el medio ambiente y dirigiendo todas las actividades
productivas hacia su conservacion aplicando en éstas tecnologia de punta, y

personal con la mas alta capacitacion tanto técnica como humana.

1.3 Mision

Harvest Cia. Ltda tiene como mision satisfacer las necesidades alimenticias,
mediante la produccion y comercializacion de productos agricolas hacia el
mercado internacional. Su condicion de Centro de Servicios al Comercio
Internacional le posibilitara actuar con plena capacidad para contribuir como

dinamizador de las actividades de produccion y comercializacion de aquellas
3



empresas agricolas y agroindustriales que requieran de asistencia en sus

operaciones de exportacion.

1.4 Situacion estratégica de la empresa

Clientes

Desde Ecuador se exporta el 38.37%' de productos al exterior, siendo Estados
Unidos, Aladi, la Unién Europea, Asia y Canad4d sus principales socios

comerciales.

En los actuales momentos nuestro mercado objetivo es el segmento de
importadores directos en Estados Unidos, ya que tiene una demanda del 25%?2 de
productos importados y entre ellos los rubros mas importantes son los productos

agricolas

Los productos comercializados Harvest Cia. Ltda. estaran destinados a los
mayoristas de productos agricolas frescos en los mercados internacionales, los

importadores mayoristas e intermediarios de productos agricolas no tradicionales.

Existe también un mercado alterno para productos agricolas que son los
importadores de Colombia, Venezuela y Pert, quienes por encontrarse dentro de
la comunidad andina tienen preferencias arancelarias beneficiosas para el
Ecuador, ademés que son un mercado que exige menores especificaciones en los
productos que en los paises mas industrializados y donde se pueden vender los

excedentes de produccion.

! Fuente Banco Central del Ecuador
2Fuente USDA



Proveedores

Harvest Cia. Ltda. obtiene sus productos de las haciendas y fincas de varios
productores de hortalizas, vegetales y frutas ubicados en la region costa
ecuatoriana, especificamente en las provincias de Manabi y Guayas, que tienen
una infraestructura adecuada para obtener un producto en el volumen y calidad
requeridos en el mercado externo de importadores mayoristas de productos

agricolas.

La provision de productos para Harvest Cia. Ltda se hace en base a contratos de
abastecimiento con los agricultores, se asegura la compra de la produccion de la
siguiente temporada, el monto y la cantidad de producto a obtenerse. Se ofrecera
un precio preferencial de acuerdo a la calidad del producto, cumplimiento en el
tiempo de entrega, etc., de esta manera, el productor estard seguro de que va a
percibir ganancias mayores de acuerdo a su compromiso de cosechar vegetales de

mejor calidad.

Distribuidores

En la actualidad nuestros distribuidores son exclusivamente nuestros clientes
externos (importadores directos), quienes estardn encargados de entregar el
producto en buenas condiciones al mercado objetivo, los mayoristas de productos

agricolas.

Por el momento las condiciones del negocio solamente vislumbra esta posibilidad
de distribucion del producto, a medida que se cuente con mayor cantidad de

producto y se vayan conociendo nichos de mercado y otras posibilidades, se



podra ingresar a otros mercados o tener clientes exclusivos y frecuentes como

restaurantes, hoteles, supermercados, etc.

Competencia

Siendo nuestra empresa una comercializadora de productos no tradicionales hacia
el mercado externo se puede tomar como competidor a toda empresa nacional que
quiera comercializar el mismo producto al mismo mercado, pero también se lo
puede y se lo debiera tomar como un socio estratégico para ingresar con mejores
posibilidades al mercado objetivo debido al volumen de exportacién de estos
productos. Entre ellos estan: los productores locales, otras  companias
exportadores y brokers. Nuestros competidores directos son todas las compaiiias
que comercializan productos agricolas frescos hacia Estados Unidos, tal es el
caso de México, Canada, Netherlands, Pert, Costa Rica, Guatemala, Italia, entre

otros.

Ecuador ocupa el puesto 27 en la lista de los exportadores de productos frescos a

USA.

Otros Grupos de Interés

e Nuevos productores de hortalizas, vegetales y frutas que deseen enviarlas al
exterior.
e Importadores en el mercado internacional que deseen productos agricolas

aprovechando las ventajas geograficas y financieras del Ecuador.

3 Fuente www.FoodTrader.com



e Servicios relacionados con el negocio tales como: Publicidad, transporte,
embalaje, telecomunicacion, productores, empresas especializadas en

servicios aduaneros, bancarios, etc.

Ventaja competitiva

Harvest Cia. Ltda. ofrece al proveedor, comercializar los productos directamente
y sin intermediarios, y al consumidor le asegura el buen estado de los productos
(color, sabor, tamafo, proteccion, etc) obteniendo una mayor rentabilidad tanto

para la empresa como para los productores y para el consumidor final.

Entre otras actividades Harvest...

e Brinda asesoria técnica a los productores para mejorar la calidad de los
sembrios, las técnicas de produccion, los niveles de rentabilidad de la tierra,
etc., dando un seguimiento a los productos desde el inicio.

e De acuerdo a la calidad de los productos paga un mejor precio al productor,
motivando a que se genere lealtad hacia la empresa.

e Asegura a los productores la compra de su producto (provision) de acuerdo a
los requerimientos de calidad y a los volimenes pactados.

e Por ser un intermediario puede vender mas volumen con menor inversion y
obtener mayor rentabilidad.

e Investiga mercados internacionales insatisfechos y buscar los productos
adecuados para cubrir la demanda internacional.

e Asegura el buen estado de sus productos.



1.5. DEFINICION DEL NEGOCIO

Harvest Cia. Ltda. se dedicard a la exportacion de productos no tradicionales,
comercializando productos agricolas Ecuatorianos que no han sido introducidos
en el mercado internacional; mejorando la produccion, la calidad y el precio del

producto, mediante la asesoria técnica que brinda como empresa.

Harvest Cia. Ltda. investiga las necesidades, en el mercado externo, de
productos  agricolas, supervisa la produccion, los cultivos, procesos de
seleccion, transporte, embalaje, etc. Cuenta con un grupo de proveedores y
asesores de productos y servicios que reinen los requerimientos internacionales
de calidad y demaés factores criticos que al ser unificados y estandarizados

permiten la comercializacion del producto exitosamente en el mercado externo.

Entre los objetivos de la Empresa estan:

e Servir como intermediario entre los productores y consumidores en el
exterior.

e Crear nuevas alternativas de cultivos de productos no tradicionales que no se
hayan explotado, generando otros ingresos y satisfaciendo la mayor cantidad
de necesidades alimenticias de los futuros mercados internacionales

e Dar asesoria en cuanto a los requerimientos de los productos agroalimenticios
para poder ser comercializados en el exterior

e (Crear conciencia en los productores para invertir mas en la Agricultura

e Abrir nuevos mercados y oportunidades

e Crear nuevas fuentes de trabajo



1.6 ETAPA DEL NEGOCIO EN LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA

GRID DE EXPANSION DE UN PRODUCTO/ MERCADO

Por sus caracteristicas de empresa nueva en el mercado Harvest Cia. Ltda se ubica
en la etapa de penetracion de mercado y actualmente estd identificando
oportunidades para ingresar con productos agricolas en el mercado internacional

de importadores y consumidores potenciales de agroalimentos.

Los pasos de expansion para la empresa son:

1. Comercializacion de productos agricolas ecuatorianos no tradicionales en el
mercado internacional

2. Buscar compradores frecuentes de Agroalimentos Ecuatorianos.

3. Adecuar las caracteristicas de los productos agricolas no tradicionales que

estan bajo nuestra asesoria hacia las necesidades del cliente externo en

general.
PRODUCTO PRODUCTOS
ACTUAL NUEVOS
1 4
MERCADO PENETRACION * DESARROLLO
ACTUAL DE MERCADO DE PRODUCTO
2 3
MERCADO DESARROLLO
NUEVO DE MERCADO DIVESIFICACION




Estrategias para la Penetracion de Mercado

Harvest busca ingresar en el mercado de productos agricolas (vegetales frescos)
en los Estados Unidos, estimular a sus clientes a consumir, y; a no clientes a
adquirir y consumir sus producto, utilizando estrategias de precio, distribucion,
presentacion, etc., también atraer a clientes de la competencia, con el objeto de

que se reconozca la calidad del producto y cambien de proveedor.

Estrategias de Desarrollo de mercado

La empresa buscard nuevos mercados cuyas necesidades puedan ser satisfechas
con nuestros productos actuales, identificard nuevos grupos potenciales (por
ejemplo incursionar en supermercados, en restaurantes, hoteles, etc.) es decir
nichos en que se tengan clientes frecuentes y leales. Harvest también busca
encontrar canales de distribucion adicionales, y por ultimo buscar nuevos

mercados en otras zonas cercanas (regiones, estados y/o otros paises).

Estrategia de Diversificacion

Esta etapa se va a presentar progresivamente a medida que se vayan encontrando
nuevas oportunidades dentro de los negocios actuales, adquiriendo plantaciones
para el cultivo del producto, alidandose con productores o empresas que puedan
desarrollar lineas alternativas de productos; crear productos que den nuevas
formas de uso del producto (equipo para procesamiento de cebollas), buscar
nuevos negocios relacionados con la mision de la empresa (comida dietética,

productos orgénicos etc.)

Estrategia de Desarrollo de producto.

Se consideran algunas posibilidades de desarrollo de nuevos productos o nuevas
formas de consumo y comercializacion en las que se requerira de mayor
tecnologia para llegar a segmentos especificos como por ejemplo: extractos,
encurtidos, vegetales deshidratados, rebanados y congelados, listos para

consumir, etc.

10



1.7. ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

La cadena de valor es un esquema mediante el cual se detallan las actividades con
las cuales se les va a dar al producto un valor agregado para que se pueda

comercializar mejor en el mercado objetivo.

ELECCI()N DE PROPORCIONAR ELL | COMUNICAREL
VALOR VALOR VALOR
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ELECCION DEL VALOR

SEGMENTACION DE COMPRADORES
Nuestros productos van destinados al segmento de compradores mayoristas que
importan vegetales frescos para ser vendidos y consumidos en supermercados,

restaurantes, hoteles, etc.

SEGMENTACION DEL MERCADO

Los mercados a los que apunta la empresa son aquellos que demandan
periddicamente nuestros productos, que tengan alta capacidad adquisitiva, en los
que se vislumbren oportunidades de ingresar cada vez con mayor volumen o con
otros productos alimenticios a la vez y en los que se pueda construir lealtad a la

empresa como proveedor.
11



POSICIONAMIENTO DEL VALOR
Vegetales del huerto a su mesa producidos con las mejores técnicas de cultivo
agricola que garantizan su calidad, cuidan su salud y sobre todo mantienen el

verdadero sabor fresco de todos sus alimentos.

PROPORCIONAR EL VALOR

DESARROLLO DEL PRODUCTO

Los productos seran comercializado en su fase inicial en forma fresca,
dependiendo de las necesidades del consumidor, posteriormente de acuerdo a las
tendencias alimenticias de los mercados se iran elaborando derivados de estos

productos o formas industrializadas de los mismos.

DESARROLLO DE LOS SERVICIOS

Harvest Cia. Ltda. tiene como meta que el cliente (proveedor) se sienta totalmente
asesorado en la realizacion tareas que, por su naturaleza, no estén directamente
relacionadas con su actividad principal (que es producir vegetales). Por ello
ofrecemos nuestros servicios de asesoria internacional a nuestros clientes en el

momento en que sus negocios lo requieran:

e Planeamiento y ejecucion de las operaciones necesarias para la exportacion de
todo tipo de productos agricolas, partiendo, inclusive, de la busqueda de
mercados.

e FEjecucion de las gestiones operativas y logisticas que se requieran para la
importacion de mercaderias relacionadas con la exportacion de Agroalimentos
elaborados y semi-elaborados.

e Otras diligencias vinculadas con la Administracion de Aduanas.

e (estiones diversas ante Bancos y Organismos.

12



e Asesoramiento sobre Normas legales, Convenios, Acuerdos, Transporte
internacional etc.

e Presentacion de productos, busqueda del comprador.

e Asegurar la compra de los productos en el exterior

e Presentaciones en Ferias, Exposiciones, organizaciones de Stand, etc.

PRECIO

Los precios son los precios internacionales establecidos en las terminales
comerciales de los mercados de destino de dichos productos. Como
comercializador se puede establecer un precio de introduccion al mercado pero

normalmente los precios los fijan la demanda y el mercado.

PROVEEDORES

Harvest Cia. Ltda, tendrd como meta estar en constante busquedas de proveedores
de productos que reunan todos los requisitos o requerimientos que exijan los
mercados internacionales, asesorar a productores nuevos para que mejoren la
calidad de sus productos, asegurando la calidad y también incrementar la
provision de productos y por lo tanto la constancia y seguridad de los envios, para

de esa manera mantenerse en el mercado internacional como un exportador serio.

COMUNICAR EL VALOR

EMPAQUE

El empaque depende de los requerimientos del cliente teniendo en cuenta que para
los productos frescos se utilizaran cajas de carton con un sistema de aireacion
(orificios estratégicamente colocados) dependiendo del producto, rotuladas con el
nombre y logotipo de la Compania Exportadora en este caso Harvest Cia. Ltda,

nombre y origen del producto, pais de destino y etiqueta en la caja.

13



TRANSPORTE

Los productos seran clasificados y colocados en las cajas o envases de
exportacion en la hacienda productora, luego colocadas en camiones refrigerados
hacia al puerto de Guayaquil y posteriormente enviadas por via maritima hacia
USA, donde seran recibidas por los mayoristas y distribuidas a grandes puntos de

ventas como cadenas de supermercados o restaurantes.

DISTRIBUCION

La entrada de los productos empezard por ser los puertos de mayor entrada de
alimentos desde América Latina. Por lo pronto existen grandes posibilidades de
entrar al mercado de agroalimentos de USA, ya que por los puertos de Miami,

Boston y New York se proveen gran parte de la zona este y central de este pais.

PROMOCION

La estrategia de introduccion se hard fomentando las conexiones en el exterior,
con los importadores, y posibles clientes; mostrando la calidad del producto, la
conveniencia del empaque las cajas podran ser utilizadas directamente para
mostrar el producto. Como se trata de productos genéricos, la primera estrategia

sera la venta directa.

PUBLICIDAD

Se harén publicaciones en revistas especializadas de productos agricolas y del
sector alimenticio y se creard una pagina WEB para hacer conocer la empresa a
clientes interesados, hacer contactos en el exterior y poder satisfacer las
necesidades alimenticias de otros mercados interesados en nuestros productos, asi

como productos elaborados y ademas en productos organicos.

14



1.8 PLANEACION ESTRATEGICA DE LOS NEGOCIOS

1.8.1 MISION DE NEGOCIOS

Satisfacer las necesidades basicas de alimentacion de los consumidores
potenciales en el mercado externo con nuestra amplia gama de productos
exportables entre ellos hortalizas y vegetales que demandados en el exterior; y
teniendo en cuenta que en la actualidad se tiende a consumir alimentos que

contribuyan a mejorar la salud, dependiendo de las preferencias alimenticias.

En cuanto a la calidad del producto en el cultivo se utiliza recurso humano
especializado en la preparacion del terreno, técnicas de mejoramiento de
crecimiento del producto, control de los nutrientes utilizados, estandarizacion de
los procesos implicados en la produccion de cebolla, transporte refrigerado,
empaque requerido para exportacidon, asesoria en comercio exterior y
exportaciones de productos agricolas; asi como en las actividades
administrativas necesarias para cubrir de la mejor manera las expectativas de los

clientes.

1.8.2 PRODUCTO Y APLICACIONES

El producto con que Harvest piensa ingresar al mercado Estadounidense es la
Cebolla. La cebolla esta entre las hortalizas mas importantes y mas
ampliamente cultivadas en el mundo. Se estima que la produccion mundial esta
alrededor de 30 millones de T.M. anuales. En Ecuador se cultivan la cebolla
blanca y colorada siendo un producto tipicamente cultivado en la region

interandina del Ecuador, donde siembran anualmente alrededor de 4.000
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hectdreas, con una produccion anual de 30.000 Toneladas para satisfacer

principalmente la demanda del consumo interno.

La cebolla para exportar se produce en diferentes zonas de Ecuador, la fertilidad
del suelo permitiria cultivar unas 5.000 hectdreas de manera permanente y
acorde a requerimientos internacionales. Los cultivos de cebolla se estan
desarrollando en las provincias de Manabi, del Guayas, El Oro y en valles
calidos de la Sierra. Ecuador ha incursionado con éxito en la produccion de
cebolla para exportacion. Las variedades que se estan exportando son: Fruto
Lara, Linda Vista, Duquesa, Red Comet, Red Creole, Canaria Dulce y El Valle;
todas de forma aglobada y con un peso que oscila de 180 a 300 gramos segln la

variedad. 4

La cebolla es utilizada como aderezo en la mayor parte de la dieta alimenticia y
como ingrediente principal en sopas, ensaladas, etc. Su contenido nutricional

es el siguiente:

Calorias 49
Carbohidratos 11.4 gr
Proteinas 1.4 gr
Tiamina 0.03 mg
Riboflavina 0.06 mg
Niacina 0.22 mg
Ac. Ascorbico 4.9 mg

Es también utilizada en la elaboracion de comidas rapidas como ingrediente en

salsas, mayonesa, y en aperitivos cortada en cubos y aros.

4 Fuente Sica
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Existen otras variaciones para la utilizaciéon de este producto, por ejemplo:
cebollas deshidratadas, congeladas, cortadas en dados y en polvo. Estas y otras
formas de comercializar vegetales se consideraran en una etapa posterior en el

negocio de las exportaciones de Agroalimentos.

1.8.3 NIVEL DE COMPETENCIA

En el Ecuador el cultivo de cebolla perla para exportacion se ha incrementado
desde 1994. Cabe recalcar que este vegetal se consume muy poco en el mercado
interno. Segun la lista de exportadores de la Corpei y del MICIP existen 23
empresas exportadoras de cebolla, la mayoria de las cuales tienen en el negocio
de exportaciones aproximadamente de seis afos, el productor mas grande tiene
30 ha de cultivo, por lo que nuestra empresa tiene menor experiencia y menor
capacidad productiva, por lo que el producto debe incorporar una ventaja

competitiva, un valor agregado que haga atractiva su compra e importacion.

1.8.4 SEGMENTO DE MERCADO

El segmento de mercado en el que se va a incursionar con la cebolla es el
mercado de productos agricolas frescos Norteamericano, especificamente
Estados Unidos, pues es uno de los mayores importadores de frutas y vegetales
en el mundo y como pais nuestro primer socio comercial, es un mercado con
gran capacidad adquisitiva y por condiciones climatoldgicas existe una ventana
abierta para las exportaciones de ¢éste producto, debido a su escasez desde

Septiembre a Enero y debido a la alta demanda de dicho producto por parte de
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los consumidores finales ya que representa mas del 15%° de todas las cebollas

consumidas en USA.

Para el mercado Estadounidense es importante la provision de nuestro producto
ya que consumen este producto en una proporcion de 8 a 1 por persona,
comparado con las preferencias alimenticias de Latinoamérica y en su dieta

representa un 0.05% con relacion a los otros grupos alimenticios.’

Estados Unidos cuenta con una gran puerta de entrada a las importaciones
mundiales: El puerto de Miami, por el que ingresan mas del 70% ’de todos los
productos para consumo interno y ya que en el estado de Florida no existe
produccion de cebolla y ademés estdn los puertos alternos de New York y
Boston, se cuenta con una zona geografica estratégica para ingresar con el
producto y comercializarlo rapidamente en el sector que es abastecido por estas

ciudades.

1.8.5 POSICION VERTICAL Y HORIZONTAL

Harvest en este momento cuenta con las haciendas productoras de cebolla, son
10 ha. de tierra sembrada, que son propiedad de uno de los socios; con lo cual
la labor de la empresa es la venta de las cosechas producidas en dicha hacienda.
Harvest se encargaria de la compra de la produccién y la comercializacion de la
cebolla, con lo cual tiene dos aspectos del proceso para controlar la rentabilidad
del negocio, la siembra y produccion de la cebolla y su comercializacion
externa.

Posteriormente de acuerdo con el avance de la actividad comercial se pondra a

consideracion establecer una planta procesadora de cebolla para industrializarla

3 Fuente Sweet Onion Source
¢ Fuente Relative weight of Commodities In Price Index USDA
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y enviarla en otras presentaciones, otras variedades o ampliar la gama de

productos.

1.9 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Los mayores productores de cebolla en el mundo son China, India y Estados
Unidos, luego estd México. De todas las variedades en el mercado mundial de la
cebolla, Ecuador puede competir en el rubro de Cebollas dulce, en donde aunque
el mayor productor es Estados Unidos que tiene marcas reconocidas como
Vidalia, Walla Walla, AmeriSweet, Maui (Hawaii), Sweet Imperial y Texas
Sweets; su produccioén de cebollas dulces se acaba y es necesario proveerse de
Latinoamérica en donde el mayor proveedor y el mas antiguo es Chile con su
cebollas “Oh so Sweet” , y en menor escala estdn otros productores como Peru,

Venezuela, Colombia y Ecuador.

El mercado externo de Cebolla es abierto; y para USA se cuenta con una ventana
entre los meses de Noviembre a marzo, en la cual este pais no tiene produccion
local dependiendo de los almacenamientos y de las importaciones, que son del
orden de 12.000 toneladas, equivalente a unas 450 hectareas sembradas en la PSE.
Por su parte, Canada tiene un mercado mas reducido y en Europa no se ha
desarrollado la demanda. Sin embargo en los ultimos afios, Colombia ha
demostrado un gran interés por este producto que posiblemente adquieren para re-
exportar, pues sus compras han aumentado aceleradamente y se realizan desde

Mayo hasta Noviembre.

En USA, la popularidad de la cebolla fresca ha aumentado mucho en los Gltimos
afos, gracias al incremento de su disponibilidad durante todo el afio por la

importacion desde Latinoamérica durante el invierno.

" Feria de Alimentos y Bebidas USDA
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Para el mercado de los Estados Unidos solo tiene demanda la Cebolla de tamafio
Jumbo” y “Colosal” de 9 centimetros de didmetro basico, pues la pequefia no
tiene demanda. México, Pert, Uruguay y América Central venden Cebolla a los
Estados Unidos entre los meses de Febrero y marzo; y el volumen de ventas esta
creciendo rapidamente, especialmente desde el Uruguay. Los mejores meses para
vender son, sin embargo, de Noviembre a Enero; y la compafiia que compra de
USA es Saven Co. De Philadelphia. Lo ideal seria introducirse en ese Mercado,
que esta siendo explotado por Chile con una variedad de Cebolla dulce

denominada “Oh so Sweet”.

Las empresas Dole y Del Monte, estan interesadas en comercializar Cebolla hacia
los Estados Unidos faltando solamente concretar con los productores las
condiciones para la exportacion. Pero, por otra parte muchos productores de
Manabi y la PSE han establecido relaciones con agentes mayoristas de Cali y
Medellin, estos mayoristas ofrecen comprar por toda la produccion, muchas veces

por adelantado, y lo pagan en efectivo.

1.9.1 OPORTUNIDADES Y RIESGOS

Oportunidades

e Comercializar productos agroalimenticios bajo el nombre de Harvest Cia.
Ltda.

e Debido a que la cebolla perla es muy demandada en el mercado
Norteamericano, y que en USA la produccion interna de cebolla perla
solamente cubre el 3.9 % de la demanda, podemos conseguir un grupo

clientes frecuentes para proveer de vegetales en época de escasez.
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¢ Ya que la tendencia a consumir cebolla perla en USA es alta en comparacion
con Latinoamérica y la cebolla que se cultiva en las haciendas es de
excelente calidad, se puede competir en calidad y exigir un mejor precio.

¢ A mediano plazo desarrollar nuevas variantes y alternativas del producto, esto
puede ofrecernos un nicho de mercado para comercializar cebolla fresca,

congelada, aros de cebolla congelados, cebolla deshidratada, etc.

Riesgos

¢ En el negocio de los productos agricolas no se asegura la compra del producto
hasta que esta listo y cumpla con los requerimientos.

e La cosecha de la cebolla en el Ecuador se da desde Septiembre a Enero y dada
la competencia entre Colombia, Chile, Perti y Venezuela los precios en el

mercado internacional tienden a bajar.

1.10 ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

En el Ecuador existen 23 empresas exportadoras de Cebolla Perla, a diferentes
mercados, unos exportan a Colombia, o lo venden a colombianos, otros los
exportan directamente a otros mercados. Sin embargo el mercado para este
producto se estd desarrollando, pues de acuerdo a las preferencias alimenticias
de los mercados internacionales y en especial en el mercado norteamericano, no
solamente se puede comercializar la cebolla como fruto fresco sino elaborado;
y, aunque la empresa es una empresa nueva y estd en su primer afio de
actividades y tiene poco personal todavia, tiene muchas posibilidades de crecer
a largo plazo en el negocio de los agroalimentos no tradicionales una actividad

en crecimiento con amplias oportunidades de industrializacion.
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1.10.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Fortalezas

Personal joven con capacidad administrativa para concretar las labores
Apoyo necesario en materia de Comercio Exterior

Capital inicial para las actividades empresariales

Broker que va a facilitar el envio de las Cebollas a USA.

Cultivo asegurado

Contactos internacionales

Posibilidad alternativa de venta del producto

Debilidades

Actualmente solo se cuenta con 1 proveedor de 200 tons de cebolla perla.
Poco volumen de Producto en comparacion a otras empresas
Poca experiencia en el comercio internacional

Limitados recursos financieros para exportaciones

1.11 FORMULACION DE METAS

Para el primer afio de actividades se programa:

Una exportacion de cebolla perla dulce hacia Estados Unidos

Establecer una base de datos de productores en la region de Manabi para
conocer que se produce, en que cantidades, experiencia del productor y
calidad del producto.

Investigar la posibilidad de ampliar la linea a otros productos agricolas no

tradicionales con posibilidades de exportacion.
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1.12 FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE NEGOCIO

e Ingresar en el campo de la exportacion de agroalimentos, iniciando con la
comercializacion de cebolla perla en el mercado norteamericano

e A mediano plazo establecer unidades estratégicas para desarrollar un
crecimiento vertical en el negocio, para controlar todos los pasos desde que
el producto se cultiva hasta que llega al consumidor final y asi asegurar la
calidad del producto, del proceso y del servicio al cliente.

e Ampliar la cartera de productos agricolas no tradicionales de acuerdo a los
nuevos mercados y de acuerdo a las posibilidades de produccion.

e Desarrollar nuevas presentaciones del producto, formas de consumo y

comercializacion.
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2. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 DEFINICION DE LA INVESTIGACION

La investigacion se definié de acuerdo al perfil de la empresa, ya que quiere
incursionar en el negocio de las exportaciones de productos agricolas no
tradicionales. La empresa requiere de una investigacion de producto para
analizar la posibilidad introducir cebolla perla dulce en estado fresco en el
mercado de USA, ya que se pretende ingresar al mercado de mayoristas de

vegetales.

2.2 Objetivos de la investigacion

Conocer las condiciones de oferta exportable, mercados, competencia, y otros
factores que indiquen la mejor manera de ingresar al mercado de USA con la

cebolla perla dulce.

2.2.1 Objetivos Generales

e Determinar si existe demanda externa de Cebolla perla dulce en USA
e Analizar las posibilidades de ingresar al mercado de productos
alimenticios

e Determinar las caracteristicas que debe tener el producto para ingresar

2.2.2 Objetivos Especificos

e Buscar un nicho de mercado en el cual posicionar el producto

e Lograr contactos para colocar el producto
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2.3 Disefio de la investigacion

La investigacion por ser una investigacion internacional para un producto,
requirio realizar dos tipos de investigacion: Primero una investigacion de fuentes
secundarias utilizando informacion del internet, Publicaciones elaboradas por
Instituciones y Organismos de Comercio exterior y empresas relacionadas y
luego una investigacion primaria para recopilar informacion especifica aplicada a

los intereses propios de la empresa.

2.3.1 Determinacion de la poblacion

La poblacion la conforman empresas relacionadas con el comercio
internacional de Cebolla perla, entre ellos tenemos exportadores,

importadores y competencia.

2.3.2 Seleccion de la muestra
La muestra es una muestra dirigida (una mezcla entre muestreo

probabilistico y de criterio)

El muestreo probabilistico es proporcional al tamafio
El muestreo de criterio selecciona a los encuestados por que se espera sean
representativos de la poblacién-objetivo y que satisfagan las necesidades

concretas de investigacion.

Poblacion finita

n = Z?pgN / e*(N-1)+Z’pq

Poblacion infinita

n= ZpgN / ¢
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Muestra 1: La componen los Exportadores de Cebolla perla Inscritos en la
Corpei y en la Fedexpor que se encuentre dentro de la provincia del Guayas
y Manabi. Para la seleccion de esta muestra no se utilizé ningiin método de
seleccion ya que la poblacion es muy reducida, solo contamos con 18

exportadores de Cebolla.

Muestra 2: Incluye a los Importadores, Productores y Comercializadores
de Cebolla perla dulce en Estados Unidos para la obtencion de ésta se
utilizé6 la base de datos de la Asociacion Nacional de Productores,
Embarcadores, Brokers y Representantes Comerciales de la Industria de la
Cebolla en USA conformada por 50 empresas, a las cuales se enviaron las

encuestas via fax.

2.3.3 Fuentes de informacion

Secundaria: Proveniente del Departamento de Agricultura de USA,
Centros de Comercio Electronico, Asociaciones, Empresas productoras de
cebolla perla dulce en USA, Exportadores de Cebolla en USA y en
Ecuador a través de la CORPEI y Fedexpor, Datos del Banco Central,

informacion agricola y publicaciones escritas.

Primaria: Entrevista realizada a los diferentes componentes de la muestra.

2.4 Diseno de la recoleccion de datos

Para este estudio se utilizaran dos formas de recoleccidon de datos: se

entrevistara a Productores y Exportadores de Cebolla en el Ecuador, y se
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enviara una encuesta a los Importadores y Comercializadores de Cebolla perla

Dulce en USA.

Las preguntas de las encuestas fueron en su mayoria cerradas y de eleccion

multiple.

2.5 Recoleccion de datos

La recoleccion de datos se realizd en el mes de Mayo de 2001, fueron

encuestadas 50 empresas en Estados Unidos por correo electronico y por fax.

Las entrevistas fueron realizadas a 16 Productores y Exportadores de Cebolla en

la provincia del Guayas y Manabi.

2.6 Analisis de resultados

Entrevista a Exportadores: la muestra representa el 80% de la poblacion de

los productores y exportadores de cebolla, y el indice de respuesta fue del 88%

con respecto a la muestra 'y por lo tanto 70% con respecto a la poblacion.

Confiabililidad: 95%
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RESULTADOS OBTENIDOS EN LA ENTREVISTA A LOS

EXPORTADORES

1. Realiza exportaciones de cebolla Perla a USA

2. Hace cuanto tiempo exporta hacia USA

Mas de 3
anos
29%

Menos de
3 anos
1%

3. Exporta cebolla ..

0%

Fresca
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Qué tipo de Cebolla Perla exporta a USA

Pungentes
0%

Dulces
100%

Qu¢ tamario de Cebollas Perla envia a USA

Prepack Boiler
0% 0%

Large-

Super Medium
Colosal 12%
29%
Jumbo
30%
Colosal
29%

Que variedad/hibrido de cebolla envia a USA

Pegasus Granex
17% 17%

Linda Vista
17%

Lara
49%
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7. Que tipo de envase que utiliza para enviar las cebollas a USA

Cajas

Sacos
50%
De los cuales...
Sacos 55Ib
0,
Cajas 40 Ib 13%
37%

acos 40 Ib

Cajas 50 Ib 37%
13%
8. Cual es su puerto de llegada en USA
New York
25%
hia 62%

13%

30



9. (Cual es la mejor temporada para exportar cebolla perla a USA?

D

Q O Q] S Q Q < Q O N
FFEF ST IS

Q@

10. En qué Estados y ciudades de USA se Comercializa su cebolla?

Estados del

Miami
Este 259,
49%
North Philadelphia
Carolina 13%
13%
11. Cual es su mercado objetivo
Restaurantes SuperMercad
0% os

Hoteles

0% 0%
(J

Importadores
100%
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12. Cuenta con representantes de su empresa en USA

Si
0%

100%

13. Maneja su negociacion con Brokers o corredores de productos

50%

14. El pago es .....

Carta de Crédito
Irrevocable
Confirmada

0%

Giro Directo
A consignacion  Por adelantado 0%

100% 0%
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15. Cuanto es la comision que exige el broker?

Menos del 8% Entre 8 y 10% Entre 11y 15% Mas de 15%

16. Qué valor agregado afiade usted al producto

Ninguno
17%

Etiquetas

en las
Riego por cebollas

goteo 50%

(Finca)
33%

17. ;Que tipo de publicidad utiliza para hacer conocer su producto en el mercado de

USA?

Ferias
14%
Web
14%

Ninguno

58% Brochure
14%
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18. A como se cotizd la cebolla el afio pasado en USA

Sacos
délares
21
20.5
20
19.5
Precio mas bajo Precio mas alto
Cajas

Precio mas bajo Precio mas alto

19. A como se cotiz6 en hacienda el precio el afio pasado

Precios referenciales promedio

Precio mas bajo Precio mas alto
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20. Quienes considera su competencia directa?

Ninguno
40%

eru
60%

21. Esta asociado con otras empresas para la exportacion

Si
20%

No
80%

Con productores nacionales

22. A que otros mercados Exporta Cebolla perla fresca dulce?

Ninguno

Otro 6%
11%

Colombia

Venezuela
55%

28%
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Los empresarios que exportan hacia USA, ademas exportan hacia.....

Colombia
50%

Venezuela
33%

Otro
17%

Y los que no envian su produccioén a USA lo hacen hacia....

Colombia

43%

Venezuela
43%

Otro
14%

23. Exporta en forma procesada la cebolla perla

Si
0%

100%
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24. Que otros productos agricolas exporta a USA?

Ninguno
52%
Yuca
6%
At
:m 3 . Melén
6%  Limén Tahiti 6%
6% Mango  pijg, °
Fréjol N 12%

6% 6%

Encuesta a importadores: La muestra representd el 100% de la poblacién de los
importadores y comercializadores de cebolla en USA pero debido al bajo indice de
respuesta que se obtiene en encuestas por correo o fax, el indice de respuesta de la
encuesta realizada fue solamente del 6%, por lo que no es una cifra representativa a
ser considerada. Solo se obtuvieron 3 respuestas y de esas solo 1 positiva (De Bruyn
Co.). De modo que realizamos una entrevista a una ejecutivo de la Empresa DEB Co.
(Filial de De Bruyn Company) uno de las importadores de productos frescos mas
importantes en USA y el mayor importador de Cebollas del Ecuador el afio pasado
importaron 2,000 TM de cebolla hacia USA. En la entrevista y en las encuestas

realizadas a los importadores obtuvimos lo siguiente:

e Los importadores visitan las plantaciones y las empresas con las que van a hacer
negocio durante todo el aflo, empiezan desde la época del cultivo del semillero y

hacen una visita final al momento de la cosecha de la cebolla.

e Los Estados Unidos importan cebolla perla dulce para abastecerse en la época de
otofio e invierno. Este mercado prefiere las cebollas Tamafio Jumbo a Colossal.
El mayor comprador de las cebollas importadas desde Ecuador son las cadenas
de supermercados. En este pais es un nicho bastante atractivo para los productos

importados desde Sudamérica. Las cebollas son comercializadas en los estados
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Valoracion

10

o NN A~ O

del Este de USA ademas en California, y en el sector central del pais (Nuevo

Meéxico y Texas).

Las cebollas ecuatorianas para exportacion a USA son de buena calidad pero son
todavia muy pungentes, ya que estan destinadas a otro mercado (Colombiano y
Venezolano) y para el mercado norteamericano se requiere cebollas mas suaves

y con mejor forma.

A continuacion una escala de valores de los atributos del producto:

Calificacion de la Cebolla Perla Dulce Ecuatoriana

Sabor Dulce Forma Color Presentacion Envase/Embalaje Publicidad

En cuanto a color, presentacion y empaque, cumplen con los requerimientos de
calidad, pero les falta en el aspecto de sabor, curado, uniformidad y ademas
desarrollar una marca y trabajar en cuestiones de mercadeo y publicidad del

producto.

Las cebollas peruanas son mejores en cuanto a suavidad, uniformidad y tamafno
que las ecuatorianas, porque ellos llevan mucho mas tiempo en la produccion de
cebolla perla para exportar hacia el mercado Estadounidense. Las variedades que

se importan mas comunmente son Lara y Linda Vista.
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e Los importadores hacen negocios con agricultores de...

Peninsula
Manabi deSanta
50% Elena
50%

e La mejor calificacién de cebolla para exportar hacia USA es la de la cebolla

peruana, por su forma, suavidad en sabor, uniformidad de tamafo y presentacion.

e Otros paises como Peru, Chile, México, Brasil, y algunos de Centro América,

también exportan cebolla a USA, pero en diferentes épocas del afio.

Como sugerencia anotamos que los agricultores de cebolla para exportacion deben
mejorar la adecuacion del producto hacia el mercado que van dirigidos, por lo pronto
el producto es adecuado para el mercado Colombiano y Venezolano, algunas
empresas estan exportando exitosamente hacia USA, pero en general, en cuestion de
sabor y presentacion todavia no se cumple con los requerimientos del mercado

Estadounidense.
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2.7

INFORME

Segin la informacion obtenida de fuentes secundarias y la entrevistas

realizadas a los exportadores de Cebolla, tenemos que:

Un 36% los productores de Cebolla realiza exportaciones de Cebolla Perla
a los Estados Unidos, enviando el excedente hacia mercados menos
exigentes como Colombia y Venezuela, que es el destino principal de las
exportaciones restantes de este producto. El principal importador de
cebollas ecuatorianas es Colombia, le sigue Estados Unidos y el resto de la
produccion de envia a Venezuela, Panamd y otros paises, el resto se

destina al consumo local.

La actividad de produccion de cebolla para exportacion se ha venido
desarrollando hace aproximadamente 6 afios, pero en los Ultimos afios ha
cobrado mayor interés por parte del sector agricola debido a la alta

rentabilidad y a las apertura de los mercados para este tipo de negocios.

El 100% de la cebolla que se exporta desde Ecuador a Estados Unidos es
en estado (natural) fresco, y son todas cebollas dulces, las cebollas
pungentes se las exporta hacia Colombia y Venezuela. Existen formas
industrializadas en que se puede exportar este producto, pero todavia no se

ha incursionado en ése ambito.

Las cebollas dulces son el resultado de una variedad de semilla plantada,
la mas comun para el mercado de USA es la semilla de la Variedad Lara,
que produce una cebolla dulce de forma globo achatada y que ademaés
retne los requerimientos de tamafio para este mercado como es que

alcanza tamafios entre Large-Medium (diametro entre 5.1cmy 7.6 cm ) y
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Super Colosal (Diametro mayor a 11.4cm), siendo mds apetecida y

demandada la Cebolla perla de tamafio Jumbo.

El envase de exportacion de las cebollas depende del mercado de destino,
para USA depende del comprador y se acostumbra utilizar ambos, Cajas y
Sacos, siendo preferidas las cajas por que brindan mayor proteccion y
mejor presentacion del producto. La medida usada son los envases de 40

libras, aunque existen excepciones.

El mayor puerto de entrada de las mercaderias en USA es Miami, por el
cual entran el 70 % del total de importaciones de productos alimenticios y
también es por donde ingresa el 62% de la cebolla exportada desde

Ecuador, le sigue New York y por tltimo Philadelphia.
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La mejor temporada para exportar cebolla perla hacia USA es en los
meses de verano empezando la siembra en Mayo o Junio, ya que la cebolla
es un cultivo de clima templado y también coincide con las estaciones de
otofio e invierno en las que la produccion de cebolla para el consumo
interno de USA empieza a escasear y es necesario importar desde
Latinoamérica. La temporada de exportaciones se extiende hasta marzo y
también depende de la demanda del mercado, de la oferta de la

competencia y por consiguiente de los precios en el pais de destino.

La cebolla exportada desde Ecuador se distribuye y comercializa en los
Estados del Este de Estados Unidos, siendo las ciudades mas importantes
Miami, Philadelphia y Carolina del Norte, ya que en el lado Oeste se
encuentran la mayor cantidad de productores de Cebolla dulce para
consumo interno y en la costa este solo los Estados de Georgia, Michigan
y Massachussets, se destacan como productores de cebolla dulce para el

consumo interno.

Los exportadores de cebolla hacen negocios exclusivamente con los
importadores de productos agricolas frescos. Debido a que es una
actividad reciente no se cuenta con representantes de sus empresas en
USA, y el 50 % maneja sus exportaciones por medio de intermediarios o
Brokers de productos, el otro 50% lo hacen ellos mismos viajando cada

vez que se hay una exportacion.

La forma de pago en este tipo de productos es a Consignacion. Esta forma
se utiliza mas que todo en el caso de productos frescos y perecible, en la
que se paga de acuerdo al volumen de producto que va llegando al destino
y también de acuerdo a los requerimientos del cliente en cuanto a tamafo,

presentacion y calidad del producto.
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La comision que un broker de productos agricolas gana en la actualidad va
desde un 11 a un 15% del valor total de la exportaciones. Normalmente es

el 12%.

Entre los valores agregados que los agricultores incorporan al producto
estan en primer lugar la etiqueta de las cebollas en las que se muestra una
marca y un codigo de identificacion, otros consideran como valor
agregado la Finca en la que se cultiva la fruta, ya que muchas veces los
importadores o los brokers de productos visitan la finca para conocer las
condiciones en que se cultiva la cebolla y por lo general prefieren las
fincas que tienen un sistema de riego por goteo ya que asegura que las
cebollas crezcan de uniformemente y que los nutrientes sean
administrados igualmente, ademds se toman en cuenta las condiciones de
cosecha, curado, la forma de recoleccion y clasificacion de la cebolla;
todas estas condiciones que hacen que un comprador prefiera el producto

conociendo el lugar de donde proviene.

Un 17% no se preocupa de dar valor agregado a los productos ya que los
compradores van a su finca y compran la produccion, alli mismo se envasa

y la exportacion corre por la cuenta del comprador, no del productor.

El 58% no realiza ningun tipo de publicidad para hacer conocer su
producto, el restante 42% lo hacen asistiendo a ferias, anunciando empresa

y productos en la red WEB y mediante folletos informativos.

La cebolla perla el afio pasado tuvo el siguiente rango de precios: El saco
de cebolla fluctud entre $20 y $24 mientras que la caja de cebolla de 40
libras fluctudé entre $20 y $26.75, mientras que el precio de la cebolla

perla en hacienda estuvo entre $0.23/Kgy $0.48 /Kg.
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El 60% de los exportadores consideran como competencia directa hacia el
mercado de los Estados Unidos a las empresas productoras y exportadoras
de Pert ya que debido al volumen de producciéon y a las condiciones de
cultivo abarcan el mercado antes que la produccion ecuatoriana, el restante
40% considera que no existe competencia debido a la alta calidad de sus

productos.

El 80% de los exportadores no estan asociados con empresas relacionadas
en este tipo de negocios, ya que afirman que es complicado lograr unificar
la produccion entre varios productores debido a las condiciones de las
haciendas productoras; so6lo un 20% tiene una asociacién con productores
nacionales para crear un volumen de producto mayor al propio y tener

ventajas a la hora de exportar

Los exportadores de cebolla realizan también exportaciones de otros
productos no tradicionales a USA, entre los cuales estan el mango, le sigue

el meldn en otros casos estan el fréjol de palo, atin, yuca y limon tahiti.
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3 INFORMACION TECNICA DEL CULTIVO DE LA CEBOLLA
PERLA

3.1 GENERALIDADES

La cebolla es originaria de Asia Central, la cebolla es ampliamente apreciada
por tener muchas propiedades medicinales. Cultivada por mas de 5.000 afios, la
cebolla fue usada por los Egipcios para pagar tributos a sus dioses y a los
esclavos durante la construccion de las Pirdmides. La cebolla ha sido un
ingrediente esencial en los alimentos en la Edad media particularmente en los
paises del norte de Europa. Cristobal Coldn es responsable por introducirla al
Nuevo Continente en 1493. Uno de los ingredientes universales, las cebollas
son consumidas en muchos paises, incluyendo China, Estados Unidos, Rusia y

Turquia.

La planta de la cebolla se caracteriza por tener hojas cilindricas y huecas en el
interior, estas en la parte inferior por acumulacion de reservas alimenticias
forman un bulbo simple. El tallo es subterraneo en forma de discos, el cual se
desarrolla afadiendo nuevas capas de célula. La cebolla posee uno de los

sistemas radiculares mas limitados.

Cuando las cebollas se secan, los pigmentos de la piel se vuelven blancos,
purpuras, amarillos, café o rojos, dependiendo de la variedad. El clima y la
variedad determinan cuan picante o suave la cebolla sera. Las cebollas
espafiolas son las mas suaves, mientras las cebollas blancas son suaves y
dulces, las rojas son las mas dulces. Ciertas variedades conocidas como

cebollas de primavera son vendidas en gajos frescos.
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3.2

CLIMA

La temperatura ideal para que las plantas alcancen un vigoroso desarrollo
vegetativo son de 10 a 26 grados centigrados con una media de 18 grados
centigrados. La cebolla prospera mejor cuando las temperaturas son mas
frescas en las primeras etapas del crecimiento y durante el periodo de desarrollo
del bulbo, y mas calido al tiempo que avanza la maduracion y secado del

mismo.

La formacion de la cebolla estd relacionado con la duracion del fotoperiodo
(horas luz) y su relacion con la temperatura, por ello existen variedades e
hibridos para dias cortos y largos. En las condiciones tropicales, solamente los
de dia corto producen apropiadamente segliin la época y el lugar donde sean
sembradas, ademas, las altas temperaturas contribuyen notablemente a acelerar
el desarrollo del bulbo, mientras que en las zonas frias (menos de 10°C) se

retarda la bulbificacion.

Otro factor climatico importante en la produccion de cebollas es la incidencia de
lluvias, en las zonas secas o aridas se producen cebollas durante todo el afo

segun la disponibilidad de agua para riego.

Existiendo condiciones climaticas favorables la cebolla se puede producir en
una gran diversidad de tipos de suelo. Los mejores rendimientos y buena
calidad se obtienen usualmente en suelos bien drenados, de textura liviana y que
cuenten con agua de riego de buena calidad. La produccion en suelos arcillosos
suele ser muy dificil y los bulbos pueden mostrar formas irregulares. Se

necesita suelos de alta fertilidad para producir rendimientos maximos.

Es un cultivo sensible a la acidez del suelo, produciendo bien sélo en un rango

estrecho de pH de 6 a 7,6. Uno de los requisitos mas importantes es que la
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salinidad del suelo debe ser muy baja, pues la cebolla es uno de los cultivos mas

susceptibles a sales.

3.3 CULTIVARES

La seleccion del cultivar adecuado es de vital importancia para tener éxito en la
plantacion, debe ser adaptado a las caracteristicas predominantes de la zona de
produccion y que ofrezcan ventajas de rendimiento en la calidad de los bulbos y
resistencia o tolerancia a ciertas enfermedades que pueden ser limitantes para la

produccion.

Los hibridos ofrecen numerosas ventajas sobre la variedad de polinizacion
abierta. Entre las ventajas mas notables estan: Mayor vigor, uniformidad de las
plantas y de los bulbos, calidad de bulbo, rendimientos mayores y menos

pungentes para satisfacer la demanda de cebollas dulces.

HIBRIDOS
HIBRIDOS TAMANO COLOR OBSERVACIONES R/T
EXTERNO RELATIVOS A
LA MADUREZ
Lara Aglobada, | Mediana a Amarillo 120 Excelentes tamaios, PPR
achatada Jumbo dorado claro anillos gruesos,

pungencia baja a dulce

Linda vista | Aglobada | Mediana a Amarillo 125 Alto % de bulbos con | P.P.R

Jumbo dorado claro un solo centro,

pungencia baja a dulce

Duquesa Aglobada | Mediana a Amarillo 120 Alto % de bulbode un | P.P.R
Jumbo dorado solo centro
El Valle Aglobada Bulbos Amarillo 125 Pungencia suave, Alto | P.P.R
(Royal Sluis uniformes claro % de bulbos con un

solo centro
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VARIEDADES

VARIEDADES FORMA TAMANO COLOR DIAS OBSERVACIONES

EXTERNO RELATIVAS

R/T

ALA
MADUREZ
Mediana a PPR
Granex 502 Jumbo dorado sabor suave
Red Croele Aglobada, | Medianaa |Roja 140 Pungente, de buen
PsyRs achatada Jumbo almacenaje

P.P.R .- Resistencia a raiz rosada

Fuente: Agripac, Elaboracion: Johanna Pérez Bowen
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3.5

SEMILLEROS

La semilla de cebolla es muy pequenia y requiere muy buenas caracteristicas del
suelo para que la emergencia sea Optima. Se deben escoger los mejores lotes de
tierra para construir los semilleros, preparar bien el suelo, trazar las camas, los
cuales deben tener 1 metro de ancho, trazar lineas de siembra a 8§ o 10 cm.
sobre lo ancho de la cama y maximo 1 a 2 cm de profundidad, colocar entre 100

y 120 semillas por linea de siembra.

Las semillas se deben colocar a 1.5-2 cm de profundidad y proceder a taparlas.
Se aplica inmediatamente el herbicida después de sembrar con el suelo hiimedo.

El riego debe ser uniforme y constante para la germinacion y desarrollo

TRASPLANTE

Las plantas estan listas para trasplante a los 30 y 35 dias después de la siembra o
cuando alcanza una altura aproximada de 12 cm, no debe esperarse que la
cebolla inicie la formacion del bulbo en el semillero por que una vez
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trasplantadas no desarrolla el follaje adecuado y no almacena suficientes
reservas en el bulbo, lo que influye negativamente en la produccion. Para evitar
en lo posible estos inconvenientes es recomendable dejar de regar unos dias
antes del trasplante, sacar las plantas cuidadosamente de manera de no cortar
excesivamente las raices, conviene humedecer el suelo para que se afloje la
tierra y las raices se desprendan con facilidad sin mayores dafios. En algunos

casos requiere utilizar palas pequenas dependiendo del tipo de suelo.

Seleccionar las plantas sanas y bien formadas, proceder al trasplante durante las
horas frescas del dia con la finalidad de evitar la pérdida de agua por

transpiracion, una vez que se encuentra en el campo definitivo.

El terreno donde se va a colocar las plantas debe previamente estar bien
preparado, suelto (lo méas mullido posible), nivelado para evitar encharcamiento,
trazados los surcos y regado de tal forma que haya la humedad 6ptima en donde

quedaran ubicadas las plantas.

La distancia de siembra depende del didmetro de las cebollas y de los sistemas
de riego que se adopten: utilizando riego por gravedad, para obtener calibres
jumbo siembre a una distancia de 8-10 cm entre plantas y para obtener colosal y
super colosal entre 10-12 cm entre plantas; utilizando riego por goteo, para
obtener cebollas grandes 4-5 hileras por cama con un distanciamiento de entre

10-12 cm entre plantas.

La cebolla es un cultivo de ciclo corto de alto crecimiento de bulbos que al
tiempo de la cosecha tiene un alto porcentaje de agua. Por ello las necesidades
de agua de este cultivo aumentan en medida que se desarrolla. El consumo es
reducido al inicio debido al tamafio de las plantas y a su lento crecimiento,
posteriormente la demanda de agua aumenta hasta llegar a ser maximo cuando

las plantas estan en pleno desarrollo, finalmente el bulbo detiene su crecimiento.
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Conviene dejar de regar para que la humedad del suelo disminuya
paulatinamente cuando las plantas alcancen la madurez fisiologica (el
doblamiento del follaje entre 20 y 30% del didmetro) para lograr una
maduracion uniforme de los bulbos. El déficit de humedad provoca una
reduccion del follaje por lo cual se torna verde oscuro a verde grisiceo,

disminuye el tamafio del bulbo y acelera la maduracion.

Los intervalos de riego estan determinados por varios factores entre los cuales

se destacan:

e El sistema radicular se concentra entre los 20 y 30 cm de profundidad. Por
ello la cantidad de agua que se podrd almacenar en el escaso volumen del
suelo es muy limitado, consecuentemente es necesario que las aplicaciones

de riego sean ligeras y con intervalos muy frecuentes.

e Las zonas de climas célidos y secos con poca nubosidad, necesitan riegos
mas frecuentes que los ubicados en climas mas frescos y humedos. FEl
viento especialmente en zonas secas influye en el aumento de la cantidad de
agua consumida por la planta y por lo tanto reduce el tiempo entre los

r1esgos.

e La cantidad de agua que puede retener el suelo influye notablemente en la
frecuencia que se puede regar. Asi suelos arcillosos que retienen mayores
cantidades de agua pueden ser con intervalos mas amplios que los arenosos

o livianos que almacenan menores cantidades de agua.

La cebolla al poseer poco sistema radicular indica que no tiene capacidad de
explorar un extenso volumen de suelo de donde extraen los nutrientes que
necesita. Por ello es necesario que en el terreno donde se establezca este cultivo

se suministre los nutrientes en los estratos mas superficiales.
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3.6

Los nutrientes que mas demanda este cultivo son nitrégeno, fésforo y potasio,

los cuales son permitidos en los siguientes rangos:

Nitrégeno = 100-400 gr. Netos /ha
Fosforo =29-130 Kg./ha
Potasio 50-250 Kg. Netos /ha.

Se debe conocer previamente el nivel de fertilidad del suelo a fin de
complementar con adiciones de abono lo que haga falta. Un programa de
fertilizacion considera los siguientes niveles dependiendo de la fertilidad del

suelo. (Ver anexo 10)

COSECHA

La cebolla puede ser cosechada antes de que el bulbo haya tenido oportunidad
de madurar, mientras estd ain verde y pequefio (como cebollas verdes), o una
vez que el bulbo ha madurado y secado, cuando las hojas de las superficies se

tornan amarillas y blancas.

La cebolla es un cultivo con una tasa de crecimiento lenta, toma entre 120 a 145
dias desde la plantacion. El semillero dura 25 — 35 dias y en campo la cebolla
permanece aproximadamente 90 dias. Pasados los 120 dias las cebollas
comienzan a madurar, los tejidos del cuello comienzan a ablandarse y las hojas
se caen. Cuando el 50% de las hojas han caido, se deben doblar el resto de los
tallos y el bulbo seguira creciendo hasta que las hojas se sequen totalmente, y
luego de 2 — 7 dias se las extrae de la tierra, dejando las raices descubiertas, y se

las mantiene en el campo para proceder al curado.
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3.7

3.8

TRATAMIENTO POST COSECHA

El curado se realiza en el mismo campo cubriendo los bulbos con las hojas de
otras cebollas (cama), se las deja por un tiempo promedio de 7 dias dependiendo
del sol. Luego de esto estan listas para cortar las hojas y las raices, teniendo
cuidado de no daiiar el bulbo con las tijeras; cortar arriba de los dedos pulgar e

indice que agarran a la cebolla.

Los bulbos afectados por enfermedad o mal corte no deben recogerse; las
cebollas de buena calidad deben de ponerse en sacos de yute, pero no mas de 31
a 36Kg (70 — 80 Ibs), parados verticalmente de 3 a 14 dias aproximadamente,
separados unos de otros para permitir el paso del aire, evitando la humedad y la
pudricion. Si hay amenaza de lluvia los sacos deberan ser cubiertos o llevados
bajo techos ventilados (ramadas), pero cuando la amenaza de 1luvia pase deben

ser devueltos al aire libre para terminar el curado.

Es importante el curado para garantizar que las cebollas no se
descompongan durante el transporte hacia su destino. Cebollas maduras y
buen curadas son uno de los estindares mas importantes para la

clasificacion, con superficie seca y cuello ajustado y cerrado.

Antes de la clasificacion por tamafios es necesario retirar las cebollas que
tengan defectos, para dejar solo aquellas que cumplan con las cualidades

estandarizadas.

CLASIFICACION

Clasificacion Manual. Se realiza en mesas clasificadoras que tienen una

superficie de recepcion o mesa de entrega que remueve los bulbos pequefios, la
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mesa de seleccion para sacar bulbos dafados o enfermos y luego contintia con
tres superficies en donde se realiza la clasificacion por tamafio comercial. Las
superficies de la mesa para la clasificacion por tamaio tienen en el fondo barras
horizontales metalicas de 1.0 cm de diametro, revestidas de plastico. El
espaciamiento entre las barras dependera del requerimiento del tamafo de los
mercados.

Las cebollas son escogidas a través de superficies inclinadas por

debajo de la mesa, hacia sacos para ser pesados.

El clasificador mecanico trabaja con los mismos principios del clasificador
manual con rodillos que separan la tierra, lo sucio y las cebollas pequenas ( >6.7
cm) pasan a una banda en movimiento donde los defectos se notan y sobre una
mesa a continuacion se escogen los bulbos defectuosos, desde donde las
cebollas clasificadas pasan a la clasificacion por tamafios, pasando por una
cadena con espacios, donde caeran las cebollas para el mercado local o para el

mercado externo que lo requiera.

TAMANOS
DENOMINACION Dimensiones Observaciones
Super colosal >= 11,4 centimetros Didmetro
Colosal <11,4 cms; >= 10,0 cms Diametro
Jumbo <10,0 Cms; >= 8,0 Cms 65% debe tener entre 8,9 y

8,2 cms. o mas de diametro

Large-medim <8,0 cms.; >= 6,7 cms Diametro
Prepack <6,7 cms.; >=4,8 cms Diametro
Boiler <2,5 cms Diametro

Fuente: Agripac

Elaboracion: Johanna Pérez Bowen

Luego de la clasificacion se lo almacena en sacos o en cajas para ser

comercializadas.
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3.9 PREVENCION DE ENFERMEDADES Y CONTROL

La cebolla es una planta que tiene poco desarrollo foliar ( de 12 a 16 hojas a la
cosecha), las mismas que son estrechas y alargadas por lo que su posibilidad de
influir en el desarrollo de las malezas es minima, de alli la necesidad de

mantener el cultivo libre de malezas los primeros 30 — 40 dias.

Las plagas y enfermedades mas comunes son

THRIPS

Agente Causal: Thrips tabaci

Los thrips se reproducen e hibernan en los bulbos, desperdicio de las hojas o en
la tierra.

Raspan y perforan, aparecen primero pequefios puntos verdes oscuros en las
hojas, estos puntos se vuelven blancos o plateados y con el tiempo se agrandan
y pueden producir una linea plateada en las hojas. Pueden colapsar las hojas si
son severamente afectadas y también las plantas si estas estan saturadas de

agua.

Control Un buen manejo en fertilizacion del cultivo. La eliminacion de las

malezas, también el laboreo del suelo. El control con insecticidas es factible.

NEMATODOS

Cortan las plantas después del trasplante al ras de suelo, afectando asi la
poblaciéon inicial. Produce agallas en las raices, atrofia el crecimiento en
ataques intensos, provoca cortes de las plantas especialmente en las horas

calurosas del dia, impidiendo que el bulbo adquiera el tamafio normal.

54



Control. Utilizar variedades resistentes, rotacion de cultivos y mantener el

cultivo libre de malezas hospederas

HONGOS DE SUELO

AGENTE CAUSAL: Fusarium species

Son usualmente comunes en los campos de produccion de cebolla. Pueden ser
mas severos bajo condiciones de alta humedad. En invernadero puede ser mas
comun cuando la tierra es esterilizada de mala manera. Las raices
eventualmente se tornan de un color rojo oscuro a negro cuando ellas decaen.
Las plantas nuevas son pequefias y se atrofian, eventualmente se tornan
amarillas, se debilitan y mueren. Los hongos pueden también atacar semillas.
Las plantas mas viejas que son infectadas quedan pequefias, se tornan
amarillas, y se pudren, la pudricién de las hojas puede ocurrir durante severas

infecciones.

Control. La rotacién de cultivos con cereales, esterilizaciéon de la tierra o
expuesta al sol, usando camas elevadas y mejorar el drenaje de la tierra ayudan

a reducir el la presencia de hongos

HONGOS QUE AFECTAN AL FOLLAJE:

MANCHA MORADA

AGENTE CAUSAL: Alternaria porri

Es la enfermedad mas comun y severa en la cebolla. Esta enfermedad aparece
con lesiones blancas pequefias, con centros morados, pardos o negros, en las

hojas éstas lesiones crecen rapidamente y se extienden por toda la hoja, si la

55



infeccion es severa ataca de la hoja hacia el cuello y el bulbo. Esta enfermedad

resulta mas dafiina en tiempos humedos y calurosos.
Control. Minimizar la humedad del suelo, las camas altas mejoran el control de

la enfermedad si se combina con un buen programa de fumigacion.

BOTRITIS
AGENTE CAUSAL: Botritis Squamosa

Esta enfermedad es mas comtin en dias himedos y nublados. Se presenta con
manchas pequefias, 6valos de color blanco, distribuido irregularmente en toda el
area foliar llegando hasta los bulbos, ademas hay pudricion de cuello. Los
bulbos se reblandecen y adquieren un aspecto deprimido. Se inicia en el cuello
y avanza con rapidez en sentido descendente. El tejido presenta un aspecto

acuoso.

PUDRICION BLANDA

AGENTE CAUSAL: Erwinia carotovora

El ataque es mas severo en tiempo humedo o lluvioso, también aparecen si el
cultivo se ha regado en exceso, el riego por aspersion también tiende a

incrementar la incidencia de la enfermedad.

El bulbo presenta pudricion anillada, piel resbalosa, piel acida y pudricién
acuosa de olor fétido. La enfermedad puede causar graves pérdidas en el
almacenamiento y es muy dificil de detectar en los bulbos recién cosechados.
La rotacion es el medio principal de control, debe de cuidarse de no regar en

exceso después que las plantas comiencen a formar bulbos.
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RAIZ ROSADA

AGENTE CAUSAL: Poma terrestris

Las raices infestadas muestran un color rosado claro que se va volviendo mas
rosado o rojo con el tiempo y finalmente purpura o café. El nimero de hojas y
su tamafio son reducidos, las plantas son facilmente desarraigadas. Plantas con
severas infecciones aparentan suftrir deficiencia de nutrientes o sequia. Las
plantas infestadas empiezan a bulbar tempranamente. Los bulbos de las plantas
infestadas son usualmente de tamafno pequeiio reduciendo su valor en el

mercado.

Control.  Cultivando variedades comerciales tolerantes y/o resistentes al
patogeno de raiz rosada, plantdndolas cuando las condiciones climaticas sean
adversas para el desarrollo de ésta enfermedad. También se reducen las
pérdidas de esta enfermedad rotando cultivos y exponiendo la tierra al sol por

un largo periodo.

3.10 RECOMENDACIONES FINALES

El control de las enfermedades se lo realiza con un buen sistema de
fumigacion y riego. Se debe proteger de las lluvias tempranas, para evitar
que la cebolla a punto de cosechar se dafie; como consideraciones en el
curado se debe hacer una cama con el follaje cuando los cuellos estén
doblados y dejarlos hasta que los cuellos estén cerrados y secos asi como
las dos primeras capas del bulbo para evitar rebrotes y para evitar asi la

infeccion por hongos debido a l1a humedad.
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4 ASPECTOS RELACIONADOS CON EL COMERCIO

4.1

INTERNACIONAL

LA EXPORTACION DE AGROALIMENTOS NO
TRADICIONALES

El Ecuador durante décadas se ha caracterizado por exportar camarén, cacao,
café, banano y petroleo por lo que se convirtieron en los productos
“tradicionales” de exportacion, se lo ha reconocido internacionalmente por la
calidad de sus productos pero se ha despreocupado en buscar nuevas
alternativas de productos o de darles un valor agregado a los actuales. Por
ejemplo en el campo de los Agroalimentos en ciertos productos como el
banano, el camardén es muy alta la competencia por la tecnologia y por la
experiencia de los exportadores, y en otros productos en el caso del cacao, café
y petroleo los exportamos como genéricos pero no se le ha incorporado ningliin
proceso de industrializacion para poder conseguir mejores mercados e ingresos

en los mercados internacionales.

Recientemente la actividad del comercio internacional se esta abriendo paso en
el Ecuador por que se ha creado conciencia de la internacionalizacion y de las
grandes oportunidades que ofrece el mercado externo para nuestros productos.
Asi los productores y empresas relacionadas tienen una vision mas global de
los negocios de exportacion y estan conscientes de que la calidad de nuestros
productos agricolas puede ser mucho mejor, que se puede aprovechar mejor los
recursos y los beneficios del clima y la naturaleza para producirlos y enviarlos a

otros mercados donde son mejor cotizados y muy bien valorados.

Por ello actualmente se estan enviando al exterior una gran variedad de

productos que anteriormente no se les daba la importancia que merecian o que
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no se los producia con miras a la exportacion y que recientemente se los ha
explotado como fuente alterna de ingresos o divisas. Entre dichos productos
tenemos: atin, pescado y sardinas en conservas, frutas cocidas o sin cocer,
concentrados de frutas (maracuy4, pifia mangos, fresas), fréjol de palo, coliflor y
brécol frescos y congelados, palmitos en conserva, cebollas frescas y
deshidratadas, esparragos, banano y platano procesado, tabaco, etc. Muchos de
los cuales ya no solo que van a Estados Unidos que hasta hace pocos afios
habia sido nuestro primer socio comercial, sino estan siendo introducidos en

nuevos mercados, como en Europa y Asia.

Pero los no tradicionales no son solo productos agricolas, sino también existe un
enorme mercado no explotado para los productos no perecibles como artesanias
de maderas, tagua, articulos de cuero, botones, y otros articulos que
normalmente se producen de manera artesanal para consumo interno, y que en
el exterior son muy bien cotizados por la importancia que se da a los producto
hechos a mano, por ello se los comercializa al exterior de manera mas
profesional, manejando los parametros de calidad que requiere el mercado

externo. (Ver Anexo 1)

4.2 PROMOCION DE LAS EXPORTACIONES EN ECUADOR

Existen varias instituciones que se encargan de promocionar e impulsar la

actividad exportadora en el Ecuador.

Las Camaras de comercio Bilaterales proporcionan informativos y ofrecen la
oportunidad de obtener contactos con empresas relacionadas, participa en ferias
promocionales y promocionan las importaciones o los contactos comerciales

entre empresarios de diferentes paises.
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El Eurocentro de Cooperacion Comercial elabora informacion, realiza
conferencias, y organiza misiones comerciales a diversos paises asi como

auspicia ferias de promocion para los productos Ecuatorianos en el exterior.

CORPEI realiza las funciones de una empresa de consultoria de exportaciones,
tiene informacion acerca de productos que se pueden exportar, cuenta con el
registro de los exportadores afiliados a su corporacion, y otra informacion
adicional, como estudios de mercado y asesoria profesional. Esta informacion

es gratuita para los afiliados.

FEDEXPOR cuenta con una base de datos que se genera en Quito, que tienen
oportunidades de negocios y contactos con empresas que requieren de nuestros
productos, organizan seminarios y cursos para promocionar y capacitar a los

exportadores y empresarios que quieren exportar. Su informacion tiene costo.

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL, que otorga créditos para
comercio exterior a exportadores e importadores que mantengan una

calificacion B en la Central de Riesgos del Sistema Financiero

El Banco Central del Ecuador cuenta con una biblioteca en la que se puede
consultar revistas, libros, estadistica acerca de las exportaciones realizadas y se
puede pedir informacion acerca de los volumenes de exportacion y destino un

rubro o producto especifico, todo en forma gratuita

Se cre6 el PROYECTO FOCEX con la finalidad de insertar a 500 pequeiias,
medianas y grandes empresas, y a 2,000 microempresarios en el comercio
mundial, en el que la CORPEI conjuntamente con el Ministerio de Comercio
Exterior, Industrializacion, Pesca y Turismo llevaran adelante el programa
Fondo de Apoyo a las Exportaciones que se desarrollard en un lapso de 3 afios.

Ademas recientemente se cred el Programa de apoyo a la Promocion de
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4.3

Exportaciones (PAPE), el cual se financia parcialmente las exportaciones
ecuatorianas. El monto total de los fondos destinados para financiamiento es

de $ 400,000.00 que provienen de recursos propios de la CORPEI.

Otro tipo de eventos para promocionar las exportaciones y los productos

ecuatorianos son:

Ferias Internacionales: como las Ferias de Alimentos y Bebidas en Miami,

Hanoover en Alemania, etc., y,

Misiones comerciales: en que viajan empresarios a hacer contactos comerciales
a otros paises o los extranjeros son invitados a Ecuador a hacer contactos de
negocios organizados por la Camara de Comercio y el Eurocentro de

Cooperacion Empresarial.

ASPECTOS GERENCIALES A CONSIDERAR EN EL
NEGOCIO DE LAS EXPORTACIONES

En las exportaciones especialmente en el rubro de los agroalimentos se deben
considerar ciertos aspectos importantes para hacer de esta actividad un negocio
a largo plazo, rentable y que implique pocos riesgos. Muchas veces la
exportacion se la considera como una novedad, pero detrds de eso se requiere
planificacion, informacién y capacidad de internacionalizacion para que el

negocio tenga éxito.

En nuestro pais los productos agricolas son mas exportados porque es el gran
recurso con que se cuenta, pero exportar no se trata solo de producir mas para
vender a un comprador externo, ya que muchas veces no son los exportadores

quienes venden sino los importadores los que compran, y por tanto mas que
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exportador es proveedor, por ello es necesario entender que es una actividad en
la que se debe tener la capacidad de entender los mercados, y; que mas que estar
ligada con el tamafio de la empresa es una actividad que exige calidad,

creatividad y profesionalismo.

Las empresas son motivadas a exportan por que han encontrado oportunidades
de pedidos en el exterior, por que en el exterior los precios son mas rentables,
para aprovechar mejor la tierra dependiendo del producto, etc., si se va a
ingresara este mundo, se debe iniciar donde se pueda adquirir esta experiencia a

un bajo costo.

Antes de embarcarse en el mundo de las exportaciones es necesario:

e Realizar una investigacion de mercado previa al pais que desea ingresar. Por
ejemplo del clima, ya que de acuerdo a las estaciones varia el consumo de
alimentos y las preferencias alimenticias.

e Seleccionar el mercado de acuerdo a varias alternativas, no vender al primer
comprador.

e Conocer la contraparte, determinante para el éxito de la exportacion. Su
contraparte debe ser seleccionada, evaluada, probada y después iniciar un
proceso de exportacion.

e Presentar una oferta que incluya un volumen de ventas que se pueda cumplir y
una proyeccion a futuro de los negocios.

e Aunque los productos agricolas se venden como genéricos en el exterior es
recomendable establecer una marca.

e (Conocer la mecanica de la exportacion, documentos y requisitos.

e Asegurar el pago (normalmente se utiliza la Carta de Crédito Confirmada e
Irrevocable)

e Dar servicio post-venta para hacer un seguimiento al producto y al cliente
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Para incursionar correctamente en el negocio de exportaciéon las empresas

productoras deben tomar la decision de exportar cuando se hayan desarrollado

puntos de fuerza competitivos, es decir su capacidad de disefo, programacion,

produccién, comunicacion, empaque, envios, administracion, etc., todo conforme

a las exigencias del mercado internacional.

Una vez tomada la decision de exportar la empresa y su contraparte se ponen de

acuerdo en:

La calidad del producto, de acuerdo a las normas internacionales y a los
requerimientos del comprador para obtener su entera satisfaccion y una
posterior venta.

Asegurar un volumen de ventas, para evitar contratiempos por falta de
mercaderia y mantener periodicidad en el envio de productos al importador.
Determinar el precio y la presentacion del producto

Negociar el seguro para cubrir imprevistos.

Convenir el transporte a utilizar y el tiempo de entrega de la mercaderia.

Entre los factores externos se debe considerar que:

La legislacion, el curso de los cambios de moneda, la situacion economica, la
competencia y muchas otros factores, son frecuentemente desconocidos y
desconsiderados.

La importacion de algunos productos es muy sensible por las repercusiones en
intereses laborales o financieros del pais, o por la accion de grupos
ecoldgicos.

Los productos agricolas necesitan certificados fitosanitarios para poder
ingresar al mercado externo.

El consumo de los alimentos depende de la cultura, los gustos, tradicion,
moda, tendencias y preferencias de sus habitantes.

Los Impuestos internos a las ventas, al consumo selectivo u otros, como el
IVA, influyen en el precio de un producto, y limitan su comercializacion.

63



e La OMC establece topes o contingentes para dar igualdad de entrada a
productos en algunos mercados, como por ejemplo el caso del banano.

e Un gran nimero de productos ecuatorianos gozan de exoneraciones
arancelarias en los paises miembros de la ALADI, dentro del SGP y la LPAA

de los EUA. En la CAN casi todos los productos tienen arancel cero.

Es fundamental el conocimiento del mercado externo, la calidad del producto, la
disponibilidad del personal para involucrarse en el proceso y la informaciéon. En
asuntos internacionales la informaciéon se la puede hallar en Consulados,
Embajadas y Cémaras de Comercio, en donde se pueden encontrar ofertas de
productos demandados en el exterior; organismos relacionados, productores,
quienes proporcionan informacion técnica y del mercado interno; y también en
ferias internacionales que son una de las formas mas rapidas y eficaces de
mantenerse en contacto con el sector exportador agricola, de conocer la
competencia, otros productos, e innovaciones ya que se exhiben nuevos
productos, empaques, y se pueden hacer contactos con empresas interesadas en el

producto.

Conociendo el producto y el mercado se deben delimitar los factores involucrados
en la negociacion. Se debe elaborar un contrato entre exportador e importador
para delimitar todos los aspectos comerciales y legales de la negociacion; las
caracteristicas técnicas del producto, el envase, el puerto de salida, el puerto de

destino, entrega del producto, el seguro, la verificacion, formas de pago, etc.

Todo producto debe ir asegurado, los productos se cotizan con precio FOB, la
forma de negociar los productos agricolas frescos es mediante consignacion, en la
cual el comprador paga lo que llega en buenas condiciones. Normalmente se paga
un 60% de la mercaderia y el 40 % restante se negocia dependiendo de la calidad
y el precio del producto, ya que en el exterior se rigen por los precios diarios en

los puertos de embarque. La forma mas segura de pago en las exportaciones es la
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Carta de Crédito Confirmada e Irrevocable a la vista, que es un documento que se
emite en el pais importador y en el momento en que la negociacién se ha

realizado es pagadero al exportador en un banco corresponsal.

Al transportar productos frescos es recomendable instalar en los contenedores un
termografo para verificar la temperatura del producto y en caso de dafio o llegada

en mal estado poder hacer uso del seguro.

Se recomienda también que el exportador viaje al pais importador para verificar

las condiciones de llegada de su producto y evitar problemas de pago.

4.4 LA EXPORTACION DE CEBOLLA PERLA

Los cultivos de cebolla se estdn desarrollando en las provincias de Manabi, del
Guayas, El Oro y en valles célidos de la sierra. El cultivo de la cebolla resulta
mas favorable en la costa que en la sierra, por las condiciones del clima y
uniformidad del terreno, es mas rentable en la costa por que se la obtiene en un
periodo de 2 meses antes que en la sierra, lo que permite abastecer la demanda

del mercado nacional e internacional.

La cebolla se la puede sembrar en cualquier época del afo, porque hay mercado
durante todo el afio. Pero se recomienda no sembrar cebolla después del mes de
septiembre puesto que la cosecha se la realizaria después del mes de diciembre y

las lluvias podrian daiiar el cultivo.

El cultivo comercial de la cebolla en el litoral
% ecuatoriano se inici6 en 1994 Actualmente la provincia
de Manabi posee el 80% de la produccion de Cebolla,

mientras que Guayas alcanza el 20%, especificamente
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en los alrededores de la Peninsula de Santa Elena, lo que representa mil hectareas

sembradas en la region costa.

Agronomicamente, la cebolla perla se la puede cultivar durante todo el afio; pero,
son los meses de junio y julio cuando se logra la mayor produccion,
posiblemente derivado de las siembras del periodo de lluvia; sin embargo el
volumen de produccion es menor que en los otros meses, debido a que pocos

productores pueden realizar sus cultivos bajo riesgo.

Exportaciones de Cebolla Perla
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B FOB miles de USD | 248 12 6 221 |230.57 | 250.93 | 349.27 | 392.96 (1784.22|2737.37

Ecuador ha incursionado con éxito en la produccion de cebolla para consumo
internacional. Las variedades que se estan enviando al exterior son: Fruto Lara,
Linda Vista, Duquesa, Red Comet, Red Creole, Canaria Dulce y El Valle; todas
de forma aglobada y con un peso que oscila de 180 a 300 gramos segun la

variedad.

En el mercado nacional para consumo en fresco, la cebolla perla tiene una

demanda minima en comparacién con la cebolla roja, cuyo consumo anual por
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persona es de 3.4 kg (1995). Se estima que el mercado local consume el 3% de

la produccién nacional.

La comercializacion estd dada por el flujo del producto entre los comerciantes,
quienes adquieren el producto en las fincas para luego venderlos El mercado
propiamente esta sujeto a la ley de la oferta y la demanda del producto. Sin
embargo la produccion incipiente de la cebolla perla en el pais se esta
industrializando, y cada dia se demanda mayor produccion con fines de

exportacion.

Ventajas comparativas

La cebolla para exportar se produce en diferentes zonas de Ecuador, la fertilidad
del suelo permitiria cultivar unas 5.000 hectareas de manera permanente y acorde

a requerimientos internacionales.

Ecuador oferta sus variedades de cebolla a precios competitivos. Los precios
varian de acuerdo al destino del producto. Si la cebolla va al mercado
colombiano su precio esta entre $ 0.80 el kilo sin ninguna restriccion fitosanitaria
ni tampoco hay restriccion en cuanto al tamafio de la cebolla. Si la cebolla va
para el mercado de USA o Canada el precio esta entre 20 a 25 dolares por caja de
53 libras, hasta 1998 ya que en 1999 se cambio las especificaciones de la caja (40
libras maximo), existiendo restriccion en cuanto al tamafio de la cebolla,

requieren cebolla de tamafio, jumbo, colosal y stper colosal.

Mercados

El mercado mundial de la cebolla perla cada dia adquiere mayor importancia,

debido a los multiples usos que tiene éste producto. Se lo consume en forma
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directa, fresco o cocido y en forma indirecta, después del proceso industrial,

deshidratada o como alimento precocido.

La Asistencia Agroempresarial Agri business Cia Ltda, sefiala que hasta el afio
1992 el Ecuador no registr6 exportaciones de cebolla perla de bulbo; sin
embargo, manifiesta que se estd comercializando de manera informal con
Colombia y estima que con la apertura de la frontera comercial dentro del grupo
andino, los volimenes a comercializar van a ser considerables, presentando una

gran oportunidad a los agricultores o interesados en producir este cultivo.

Ecuador exporta cebolla a Colombia, Estados Unidos, Argentina, Chile, Perq,

Venezuela, Alemania, Inglaterra, Austria y Canad4, entre otros paises.

Tabla 4.1. DESTINO DE LAS EXPORTACIONES DE LA CEBOLLA PERLA

DESTINO VOLUMEN VALOR FOB
(TM) (MILES DE US $)
1994 COLOMBIA 30.00 2.50
USA 37.33 19.60
1995 AUSTRIA 18.00 31.14
COLOMBIA 315.10 199.43
1996 ALEMANIA 0.70 1.19
COLOMBIA 5040.04 266.80
1997 ALEMANIA 0.35 0.59
COLOMBIA 5,300.00 348.67
1998 COLOMBIA 345.8 389.63
USA 34.99 3.33
1999 COLOMBIA 19.40 16.19
USA 776.03 166.66
ISRAEL 03 0.46
2000 COLOMBIA 25906.383 2639.42
USA 961.422 97.95

Fuente: Banco Central del Ecuador, Elaboracion: Johanna Pérez Bowen
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El comercio con Colombia se realiza por intermedio de la bolsa de productos
agropecuarios en forma directa entre el productor y el comerciante Colombiano a

través de los corredores.

En los Estados Unidos y Europa, la popularidad de la cebolla fresca ha aumentado
mucho en los ultimos afos, gracias al incremento en su disponibilidad durante
todo el afio por la importancia desde Latinoamérica durante el invierno, y porque
se pueden obtener consistentemente cebollas mas grandes, mas dulces y de sabor
menos pungente. Aqui la cebolla importada es desde Noviembre hasta Abril, a
partir de Mayo comienzan a llegar cebollas de origen Centroamericano y a partir
de Mayo se juntan también cebolla de Norteamérica que se mantiene en el

mercado fresco y en los almacenes hasta el mes de Octubre.

A partir del mes de Noviembre comienza el déficit de cebolla almacenada y se
comienza a sentir la escasez de este producto, por lo tanto en este tiempo queda
abierto el mercado para la produccion del Ecuador (Noviembre a Marzo), siendo
ésta la época adecuada para la cosecha de la cebolla perla en el pais, ya que las

condiciones climaticas de éste periodo son Optimas.

™ Exportaciones de Cebolla Perla desde Ecuador
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Norma Técnica

El mercado internacional exige determinadas normas técnicas para la

comercializacion de la cebolla perla. La Comision Economica Europea aprobd en

la reunion de Ginebra el 18 de Enero de 1980, las siguientes normas:

Los bulbos deben presentarse:

Enteros

Sanos: se excluyen los bulbos afectados por podredumbre y otras
alteraciones que los hagan impropios para el consumo.

Limpios, practicamente exentos de materias extraias visibles

Exentos de dafios causados por heladas

Suficientemente secos, a los fines de la utilizacion prevista (para las
cebollas destinadas a la conservacion, deben encontrarse completamente
desecados el tallo y como minimo, las dos primeras tinicas exteriores).
Desprovistos de humedad exterior anormal

Desprovistos de olores y/o sabores extrafios.

¢ Salvo para las cebollas presentadas en trenzas, el tallo debe estar retorcido al

presentar un corte neto y no sobrepasar en ambos casos los cuatro centimetros de

longitud.

+¢ Las cebollas estaran en una fase de desarrollo que les permita soportar un

transporte y manipulacion que asegure su llegada a destino en condiciones

satisfactorias.
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4.5

Disposiciones relativas a la presentacion.

Homogeneidad. El contenido de cada bulto debe ser homogéneo, con cebollas
del mismo origen, variedad, calidad y calibre.

Presentacion. Las cebollas pueden presentarse: Alineadas por capas en cajas de
carton, a granel en sacos, y en trenza.

Acondicionamiento. Las cebollas se acondicionaran de manera que les asegure

una proteccion conveniente.

Disposiciones relativas al mercado de destino

Cada bulto debe llevar los caracteres legibles, indelebles y visibles desde el

exterior y agrupados en un mismo lado, con las indicaciones siguientes:

a. Identificacion. Embalador y/o expedidor (nombre y direccion o
identificacion simbolica expedido o reconocido por su servicio oficial)

b. Naturaleza del Producto:
Origen del producto

d. Caracteristicas comerciales: Categoria, calibre expresado por los didmetros
minimo y maximo, peso

e. Marca oficial de control fitosanitario

NOMENCLATURA ARANCELARIA INTERNACIONAL

Los productos del reino vegetal se encuentran en la Secciéon II del Régimen
Arancelario Ecuatoriano; en el CAPITULO 7 se describen los siguientes

productos. (Ver tabla 4.2)
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Tabla. 4.2. CODIGO ARANCELARIO PARA LOS BULBOS Y CEBOLLAS
Descripcion Codigo ‘
Cebollas, chalotes, ajos, puerros, y demds hortalizas incluso |0703.10.00
silvestres alidceas frescas o refrigeradas(incluso silvestres).
Cebollas frescas o refrigeradas 0703.10.20.00
Cebolla perla no sobre 16mm de diametro, frescas o|0703.10.30.00

refrigeradas

Cebollas y chalotes, frescos o refrigerados 0703.10.40.00

4.6 DOCUMENTOS DE EXPORTACION

PRESENTACION DE LA OFERTA o COTIZACION

La oferta, cotizacion y precio de exportacion, se basan en términos de venta
establecidos en codificaciones internacionales, por los que el exportador y el

importador extranjero, venden y/o compran determinada mercancia.

Forma de presentacion.

e Se presenta usando los términos de los INCOTERMS 2000 —o de la

Codificacion convenida-, con las caracteristicas técnicas de los productos.

INCOTERMS. Son términos internacionales de comercio formulados por la
CClI, rigiendo en la actualidad la version 2000, utilizados para facilitar la

importacion y exportacion de bienes y servicios. Los mas utilizados:

e Ex-works: EXW (punto de origen descrito) . el precio cotizado considera
los costos del producto puesto a disposicion del importador en el

departamento de expedicion del exportador.
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e Free on Board: F.O.B ( Libre a bordo). El precio cotizado considera los
costos del producto puesto en el buque (u otro medio)

e Cost Insurance Freight: C.I.F (Costo, seguro y Flete). El precio cotizado
considera los costos del producto puesto en el puerto de desembarco.

e Delivery Duty Payment: (Pago de derechos de envio). Entregado ya
pagados los impuestos de importacion. El precio cotizado considera los
costos del producto ya pagando impuestos de importacion (exclusivamente
tasas internas, como L.V.A/V.A.T y otras tasas referentes al pais de

importacion.

e Se debe estipular capacidad de produccion
¢ Se informara sobre las fechas de entrega de las mercancias
e Contendra especificaciones y condiciones del tipo de empaque a utilizarse

e La validez de la oferta varia segiin el producto

Modalidades de pago

e Cobro antes de la entrega del producto. (es el suefio de muchos
exportadores)

e Cobro al contado, al momento de la entrega del producto

e Cobro diferido, después de la entrega del producto

e Cheque bancario internacional: el exportador recibe un cheque via bancaria
después de la entrega del producto

e Transferencia de fondos (hay aqui las figuras de: banco emisor, banco
pagador, exportador e importador)

e Contra documentos (en la presentacion de los documentos de embarque)

e Orden de Pago: sencilla transferencia bancaria.
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La carta de crédito es la modalidad mas recomendable. Las instrucciones se
recomienda sean confirmadas por el receptor y con el caracter de irrevocable.
Para poder ejecutar esta orden, el banco emisor reserva el monto necesario,

bloqueéandolo de la cuenta corriente de su cliente o en su linea de crédito.

REALIZACION DE LA NEGOCIACION

Una vez que el exportador se ha puesto de acuerdo con el importador (cliente)
en todos los aspectos necesarios: cotizacion, plazos de entrega, medios de
transporte, condiciones de pago, y la documentacion requerida, realizan la

transaccion comercial.

Para concretarla, el exportador inicia los tramites para despachar la mercancia.

En cada exportacion, debe cumplirse:

Preparacion de documentos. Proceder a adquirir y preparar los documentos

necesarios para exportar productos agricolas:

a) Formulario Unico de Exportacion
El exportador debe comprar en la ventanilla de cualquier Banco Corresponsal

del BCE, el FUE y diligenciarlo segun las instrucciones en el reverso.

b) Factura Comercial
Elaborar la Factura Comercial, en original y 5 copias, detallando los términos

y condiciones de compra-venta.

¢) Lista de Empaque
Elaborar Lista de Empaque (packing list). Esta no es obligatoria; es util pues

facilita el inventario de la mercaderia a la Autoridad Aduanera, a empresa
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d)

g)

h)

transportadora, y al importador, agilitando la desaduanizacion de la

mercancia.

Declaracion — Cupon de Aportacion a la CORPEI
El documento Declaracion — Cupon de Aportacion a la CORPEI se obtiene al

adquirir el FUE en el Banco Corresponsal. Llenarlo.

Guia de Remision

Para el transporte por carretera las mercancias, el exportador debe emitir una
Guia de Remision, que sustente por cada unidad de transporte utilizada, el
traslado del bien en el territorio nacional, sea que se realice por medios

propios o con la participacion de terceros contratados para el efecto.

Certificados de Origen. Para los paises de la Comunidad Andina, se obtienen
en la Camara de Comercio, CORPEI, Banco Central del Ecuador y en
FEDEXPOR. Para aplicar a los beneficios del Sistema Generalizado de
Preferencias y a la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas, se obtienen en

la Embajada de EUA y MICIP ( Direccion de Comercio Exterior).

Certificados fitosanitarios. Requerido para material vegetal o productos
agricolas en cualquiera de sus formas, excepto industrializados. Lo emiten: El
Inspector de Cuarentena Vegetal en Puertos, Aeropuertos, y Aduanas de
Cruce de Frontera. Previo a su embarque, puede ser extendido por un
Inspector del SESA un pre-certificado de Inspeccion, en el centro de

produccién y acopio.
Certificado de residualidad de Plaguicidas. Para flores naturales,

exportadas a Uruguay. Se lo obtiene en el Servicio Ecuatoriano de Sanidad

Agropecuaria.
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i) Sanitario para la UE. Requerido para: frutas y hortalizas frescas exportadas
a la UE. Se lo obtiene en el Instituto Nacional de Higiene y Medicina

Tropical.

4.7 REGULACIONES SANITARIAS Y FITOSANITARIAS

Cabe distinguir entre certificados fitosanitarios —relativos a productos agricolas
y sus subproductos. Estos certificados son expedidos por las autoridades
sanitarias facultadas para ello. Quien no cumpla estas reglamentaciones se

excluye del mercado.

Semillas Para Siembras Comerciales Y Con Fines De Investigacion

e Obtener permiso fitosanitario y con fines de investigacion

e Regirse al Manual de Cuarentena

e Presentar Certificados Fitosanitarios de Origen

e Inspeccion Fitosanitaria al arribo en el puerto de entrada

e Cumplir obligaciones del Catalogo Bésico de Plagas Exdticas

e Cumplir con la Ley de Semillas

Declaracion oficial que la semilla proviene de plantaciones inspeccionadas

durante su periodo vegetativo y encontradas libres de:

a.  Onion yellow virus

b.  Ditylenchus dipsaci

c.  Botrytis bissoidea

d. Trogoderma spp. Y ademas de la familia Desrmestidae

e. La semilla debe ser tratada en el lugar de producciéon antes de la
importacion.
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Material Para Consumo O Uso Industrial

El material debe provenir de areas libres de

a.  Brachyrinus albidentatus Gyl.

b.  Colletotrichum dematium (Pers. Ex. Fr) grove (Berk) Vogh
c. Dyspessa (Bkh)

d.  Eumerus tuberculatus Rond

e.  Onium yellow virus

f.  Usoystis cepulea frost

Fumigacion en el Puerto de llegada en caso de detectarse la presencia de

patégenos mencionados en anteriormente.

4.8 REQUISITOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

1.

Registro. Para ello, en cualquier Banco Corresponsal. El exportador nuevo,

consigna sus datos en la Tarjeta de Identificacion proporcionada por el Banco:

Persona natural.
Numero de RUC y Cédula; Direccion; Actividad; Sector Institucional;

Nacionalidad.

Persona Juridica.

Numero de RUC y Cédula de Representante legal; Direccion; Actividad;
Sector Institucional; Nacionalidad.

Institucion publica.

Numero de Catastro; Direccion; Actividad, Sector Industrial;

Nacionalidad.
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2. Tramite Bancario. Tramitar FUE en un Banco Corresponsal. El FUE rige
indefinidamente para un embarque; en productos perecibles a consignacion
rige 15 dias y se realizan embarques parciales; cuando hay tramites
complementarios (cuotas, precios referenciales, o autorizacion previa) rige

15 dias.

e Presentar FUE y Factura Comercial (original y 5 copias )
e Se puede modificar FUE antes del embarque; si cambia destino,

modificarlo en 10 dias; si no exporta, devolverlo en plazo declarado.

3. Procedimiento Aduanero. Con FUE aprobado y Lista de Bultos, tramitar

aforo y embarque.

Presentar FUE y Factura (original y 4 copias) y Documento de Transporte

(Conocimiento de Embarque) en original o copia negociable.

Para el efecto:

1) Se presenta 7 dias antes o en 15 dias del ingreso de la mercancia a
Aduana;

2) Serequiere Agente Aduanero en envios de exportadores habituales;

3) La mercaderia se presenta, hasta que la Autoridad de Transporte autorice
salida, una vez cumplidas las formalidades aduaneras y pago de
gravamenes y tasas;

4) La falta de documentos no impide aceptacion de la Declaracion ni
despacho de la mercancia, garantizando su presentacion y que no son

mercancias de prohibida exportacion.
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Despachada la mercancia el exportador debe volver a la Aduana, para
confrontar el Documento de Embarque (Conocimiento de Embarque) y las

cantidades embarcadas.

4. Cobro de divisas. Despachada la mercancia, el exportador efectia
gestiones para cobrar su exportacion —salvo que la negociacion se haya

realizado bajo la modalidad de pago adelantado, muy poco frecuente—.

Cobro documentario. En lineas generales el tramite es el siguiente:

e El exportador remite la documentacion de embarque a su banco;

e El banco local recibe y envia la documentacion de embarque al cobro;

e El banco corresponsal en el exterior tramita la documentacion de
embarque y efectua el pago.

e FEl banco local recibe el pago y liquida al exportador.

Crédito Documentario. En lineas, también muy generales, sefialamos:

e El comprador ordena a su banco efectuar la apertura de Carta de Crédito,
a favor del exportador por el valor de las mercancias a embarcarse.

e El documento se efectiviza por el Banco Comercial, si el exportador
presenta los documentos de despacho de la mercancia, y demas

requisitos sefialados en él.

5. Pago de Aportacion a la CORPEI. Simultineamente con la venta de
divisas, los exportadores pagan obligatoriamente una cuota redimible del 1.5
por mil, sobre el valor FOB de la exportacion —excepto las de US$ 3.333 o

menores, que aportan US$ 5 -. Para el efecto:

e Entregan la Declaracion — Cupoéon de Aportacion a la CORPEI,
debidamente diligenciada, en cualquier Banco o Financiera autorizados;
e El Banco o Financiera, entrega al aportante el respectivo Cupdn sellado:

79



e La CORPEI canjea los Cupones por Certificados de Aportacion
CORPEI, cuando los aportantes acumulen US $ 500 o mas.

e Los Certificados de Aportacion son redimibles a 10 afios y endosables.

TRAMITES ESPECIALES PARA PRODUCTOS

La cebolla como producto de exportacion no tiene que declarar precio minimo
referencial, obtener licencias o certificados varios, ni pagar tasas o
contribuciones especiales; requisitos que son exigibles para el tramite
institucional. Los siguientes documentos no son requeridos por el tramite
institucional pero dependiendo del producto, son requeridos por el importador

extranjero.

Certificado de Libre Venta en el Pais. Requerido para: alimentos,
medicinas—incluido los productos naturales de uso medicinal-; cosmético,
productos higiénicos, perfumes; equipo y material médico-quirirgico; y

plaguicidas. Tramite: MSP

Certificado Fitosanitarios. Para material vegetal o productos agricolas en
cualquiera de sus formas, excepto industrializados: Tramite: Inspector de

Cuarentena Vegetal en Puertos, Aeropuertos, y Aduanas de Cruce de Frontera.

Previo a su embarque, puede ser extendido por un Inspector del SESA un pre-

certificado de Inspeccion, en el centro de produccion y acopio.

Certificados de Origen

ALADI : Tramite: En una Camara de la Produccion —Artesanal, de Comercio,
de Industriales, de Pequefos Industriales -, CORPEI, Banco Central del
Ecuador y en FEDEXPOR.
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SGP y LPAA : Tramite: MICIP ( Direccion de Comercio Exterior o
Subsecretarias Regionales), Embajada de EUA y MICIP ( Direccién de

Comercio Exterior).

CASOS ESPECIALES

Muestras. Muestras sin valor comercial: para fines de promocion comercial o

exposicion, hasta US § 5.000, en un afo calendario.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 MISIONES Y METAS DE LA EMPRESA

5.1.1 Mision de la Empresa

Estamos en el negocio de la alimentacion, asesorando a los productores
acerca de las nuevas tendencias de productos y tecnologias de cultivo para
exportacion y comercializando productos agricolas frescos para el

mercado externo.

5.1.2 Metas de la Empresa

e Comercializar de productos agricolas frescos hacia los mercados
internacionales, empezando por vegetales y frutas de la estacion.

e Ampliar la cartera de productos de acuerdo a las necesidades de los
clientes y a la capacidad de produccidn de nuestros agricultores

e Exportar productos agricolas en forma procesada, cortados,
deshidratados, enlatados, en conservas (salmuera o almibar), en polvo

o en forma de pasta o puré, etc.

5.1.3 Objetivos de la Empresa

Entre los objetivos de la Empresa tenemos:

e Servir como intermediario entre los productores locales y consumidores en

el exterior.
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e Crear nuevas alternativas de cultivos de productos no tradicionales que no se
han explotado, generando otros ingresos y satisfaciendo la mayor cantidad
de necesidades alimenticias de los futuros mercados internacionales

e Dar asesoria en cuanto a los requerimientos de los productos agricolas para
que sean comercializados en el exterior

e Crear conciencia en los productores para invertir mejor en la Agricultura

e Abrir nuevos mercados y oportunidades de mercado

e Crear nuevas fuentes de trabajo

5.2 OBJETIVOS DE MERCADO

e Exportar Cebolla Perla Fresca Dulce Hacia USA en el afio 2002

5.3 SITUACION DE LA EMPRESA

La empresa fue creada para satisfacer las necesidades alimenticias de los
mercados actuales teniendo como objetivo principal la exportacion de

Agroalimentos que seran consumidos en el mercado internacional objetivo.

En éste tipo de negocios si comparamos el estado actual de la actividad agricola
con lo que acontecia hace 10 afios, observamos que no habia tecnificacion de la
produccion, se exportaban sélo 5 productos claves el banano café, cacao,
camaron y petrdleo. No habia mayormente exportacion de productos procesados
o con algln tipo de valor agregado o cambio en la forma de envio o utilizacion

del producto.
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Harvest Cia. Ltda. desea comercializar agroalimentos hacia mercados externos
donde se pretende satisfacer las necesidades de alimentacion proveyendo de
alimentos frescos a estos mercado y ademas brindar servicio de asesoria en la

comercializacion externa de productos agricolas ecuatorianos.

La empresa comercializara productos no tradicionales acordes a los mercados
externos enfocandose en sus crecientes necesidades, destacando la variedad y la
capacidad de produccion de Agroalimentos de calidad exportable que Ecuador

posee.

A largo plazo:
e Se ampliara la cartera de productos para diversificar y tener algunas ventanas
por las cuales ingresar a los mercados internacionales con la variedad de

productos agricolas que se comercializaran durante todo el afio.

e Se adquirirdn o se elaboraran productos a partir del procesamiento de los
vegetales y frutas y se exportaran a otros mercados que necesiten este tipo de

productos y que sean mas rentables.

Para adecuarse a los cambios en los mercados externos, se debera contar con una
base de datos suficiente de agricultores, que seran los que provean de alimentos a
la empresa y a su vez Harvest los comercializara. Deberd también contar con
acceso a bases de datos de una importante cantidad de personal administrativo,

técnico y de ventas, entre ellos:

e Gerentes de Producto y Jefes de Compras en Ecuador,
e Gerente de Ventas o Broker en el exterior,

e Ingeniero en Alimentos para las Plantas de Procesamiento de Alimentos.

Gerente de Compras de productos

84



Servicio Varios como Transporte interno,

Agentes de Comercio Exterior que se encarguen de tramites de verificacion,
aduana y transporte externo

Administrador de Personal, Contabilidad, y;

Gerente de Exportacion para la tarea de buscar contactos, compradores y

mercados en el exterior y colocar los productos ecuatorianos en ellos.

Los aspectos de filosofia empresarial importantes dentro de la empresa son:

Imagen Internacional

Liderazgo en ventas (Crear asociaciones con proveedores para poder brindar
productos de calidad y volumen exportable)

Proteccion al medio ambiente

Actitud innovadora (Asesoria en la produccion)

Estructura Organizacional

Trabajo en Equipo

Lealtad hacia los proveedores y compradores

Honestidad

Excelencia en el Trabajo

Confianza

5.4 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL (DATOS BASICOS
DE MERCADO)

El mercado mundial presenta un aumento en el consumo de vegetales, y por lo

tanto una mayor actividad agricola por parte de los paises andinos, siendo los

vegetales que han experimentado un mayor crecimiento el ajo, el brocoli, la

cebolla, el esparrago, el tomate, entre otros.

Tabla 5.1. EXPORTACIONES DE VEGETALES
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Volumen de Produccion de la Comunidad Andina de Naciones (Miles de TM)

Cultivos 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997
Ajo 42.4 41.0 38.1 42.7 50.5 63.3 64.4
Brocoli N.D N.D N.D 9.8 3.7 4.0 4.0
Cebolla 494.1 483.9 475.7 550.3 504.0 607.8 780.2
Esparrago 65.9 74.5 101.3 132.3 110.6 130.2 149.2
Tomate 665.9 712 681.8 839.2 758.7 726.0 831.6
Total 1,268.3 | 1,311.4 | 1,296.9 | 1,574.3 | 1,328.8 | 1,642.5 | 2,031.4

Fuente: Comunidad Andina, FAO, Elaboracion: Johanna Pérez Bowen

La cebolla ocupa el segundo lugar, de acuerdo al volumen producido, entre las

principales hortalizas a nivel mundial.

La produccion de América latina

representa el 9% de la produccion mundial, siendo los paises mas importantes:

Meéxico, Brasil, Argentina, Colombia y Chile.

5.4.1 Mercado de Consumo de la Cebolla Perla

Una de las ventajas del cultivo de cebollas perlas, comparado con otros productos

agricolas exportables, es la variedad de los mercados a los que se puede acceder

con la produccion. Estos mercados son:

5.4.1.1 Mercado local

El consumo de cebollas dentro del Ecuador ha sido generalmente relacionado con

la cebolla roja y la cebolla de tallo blanco. Sin embargo durante los Gltimos afios

se ha desarrollado el gusto por la cebolla perla, por sus cualidades en cuando a

sabor, apariencia, y costo.
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La diferencia entre el consumo de cebollas perla roja y blanca en el Ecuador se
puede medir en una proporcion de 8 a 1. De todas maneras se observa ya la

preferencia de los consumidores por este nuevo producto.

Los mercados locales generalmente son los que reportan menores precios, a pesar
que en ciertas temporadas suele repuntar a niveles superiores a los US $0.30/ Kg,

en la época baja se obtienen precios por kilo no menores a US $0.10/Kg.

Las principales zonas de produccion de cebollas perla dulce son Manabi y la
Peninsula de Santa Elena. Existen ademas cultivos de cebollas perla en la region

interandina en forma mas artesanal.

5.4.1.2 Mercado Andino

Nos referimos especificamente a Colombia y Venezuela, que son los mayores
importadores de cebollas perla en Sudamérica. Una caracteristica interesante de
estos mercados es que la relacion de consumo de cebollas perlas blancas y rojas
se invierte y se observa un consumo 10 veces mayor de cebollas perlas blancas

comparado con las rojas.

El mercado Colombiano es el mas estable dado que la importacion de cebollas

perla es permanente debido a que la produccién interna no suple la demanda.

El mercado Colombiano ha llegado a desarrollar un criterio mucho mas avanzado
que el que se observa en el mercado local y es por esto que el éxito en la venta
de las cebollas a Colombia dependera siempre de la calidad de la cosecha

obtenida.
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El mercado de Venezuela por otra parte tiene generalmente una temporada en la
que se abren las fronteras a la importacion de cebollas perlas. Esta temporada

generalmente se extiende desde Agosto Hasta Diciembre y Enero.

5.1.4.3 Mercado Estadounidense

El mercado de los Estados Unidos es el mas atractivo de todos por su capacidad

de pagar precios superiores a los US $0.30 por kilogramo.

Adicionalmente, el mercado de Estados Unidos tiene un nivel adicional de
exigencia en el desarrollo del gusto de los consumidores. Las cebollas perla en

los Estados Unidos son clasificadas en dos clases: dulces y picantes.

La produccion de cebollas picantes en USA se da todo el afio, siendo los mayores
productores los Estados de Oregon, Texas, Colorado, Washington, New Mexico,

New York y California. (ver Grafico 5.1)

Por otra parte la produccion de cebollas dulces se da inicamente durante un corto
periodo que generalmente se extiende desde Abril a Junio. Los mayores
productores de cebollas dulces son el condado de Vidalia en el Estado de
Georgia, Walla Walla en el Estado de Washington, Maui en Hawaii y Texas, los
cuales tiene patente y marca registrada que los considera como aptos para el

cultivo, produccién y distribucion de cebollas dulces en USA.
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Grafico 5.1

El consumo o comercializacion de la produccion local de cebollas dulces en los
Estados Unidos se da en dos etapas bien definidas que son las de venta de

productos frescos y productos de bodega.

La etapa de comercializacion de producto fresco se da exclusivamente durante la
época de cosecha, es decir entre los meses de Abril hasta principios de Junio. La
temporada de comercializacion de productos en bodega se debe a que los
productores y distribuidores de cebollas dulces guardan una gran porciéon de sus
cosechas en bodegas refrigeradas y de atmosfera controlada, para ser
comercializadas entre los meses de Junio a Octubre. La rapidez con que se
comercializan dichas cebollas depende exclusivamente del precio que se observe
en el mercado al momento. La terminacién de la temporada de cebollas de
bodega puede darse entre los meses de Agosto hasta Octubre y generalmente esta
determinada por los precios y por la abundancia de la cosecha obtenida. Esto

significa que existe una ventana para la exportacion de cebollas dulces para
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Ecuador, que inicia entre los meses de Agosto o Septiembre y se extiende hasta

el mes de Marzo.

En relacion al volumen de importaciones, Estados Unidos, al igual que la
mayoria de los paises activos en el comercio de este producto, presenta grandes
fluctuaciones. México es el principal exportador de cebolla a los Estados Unidos
a pesar de producir en la misma época. Luego destacan Chile y Nueva Zelanda,

alcanzando este ultimo los mejores precios.

El factor més importante y que mayor incidencia tiene en el precio es el tamafio
de las cebollas. Este se mide en base al diametro, es decir, la medida del corte
que se hace perpendicular al eje. Las clasificaciones de tamaio para los mercados

de Colombia y Venezuela son las siguientes:

Boiler: Bulbos cuyo didmetro sea menor a 4 cm
Pre-Pack: Bulbos con diametro entre 4 cm y 5.5 cm
Medium-Large: Bulbos con diametro entre 5.5 cmy 7.75 cm

Jumbo: Bulbos con didmetro entre 7.75 cmy 8.5 a9 cm

La cebolla mas apetecida en Colombia y Venezuela es la de tamano Medium
Large y es en base a ésta que se fija el precio de las demds. En una negociacion
de cebollas del Mercado Andino se establece el precio por kilo que se aplica a la
cebolla Medium y de este precio se calculan los precios de las otras

clasificaciones, en base al siguiente cuadro:

Medium-Large: 100% Ejemplo USD 0.20
Jumbo: 66.66% (2/3) Ejemplo USD 0.1333
Pre-Pack: 50% Ejemplo USD 0.10
Boiler: 25% Ejemplo USD 0.05
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Por lo tanto es obvio que al producir cebollas para el Mercado Andino se busca
obtener el mayor porcentaje de las mismas de tamafilo Medium, seguidas por el

tamafio Jumbo.

Los estandares de clasificacion para el mercado norteamericano son
determinados por el Servicio de Mercadeo Agricola del Departamento de
Agricultura de los Estados Unidos (USDA), bajo los reglamentos de South Texas
Marketing Order para el periodo del 10 de marzo al 20 de mayo; y para el resto
del afio bajo los reglamentos del Idaho and Malheur County Oregon Marketing
Order.

Para ambos reglamentos la Cebolla debe cumplir los siguientes requisitos:

CUALIDADES:

Tamaiio: Los de la tabla anterior.

Madurez: Inmaduras carecen de firmeza son afectadas por presion.

Curacion y sequedad: Céscaras exteriores secas y cuellos cerrados.

Firmeza: No suaves ni esponjosas.

Forma: Globo, achatada y trompo. De una sola forma, pueden aceptarse
mezclas.

Peladuras: Capas secas; no peladuras en mas del 10%.

Apariencia general:
e Libres de manchas y suciedades
e Tallos entre 5y 3,8 cm.

e Raices recortadas desde los bulbos; sin humedad.

91



DEFECTOS ENCONTRADOS
Tallos: No gruesos y secos
Dobleces: Sin capas quebradas.

Rajaduras: Que se rompen facilmente

e Putrefaccion: Maximo 2%

e Bacterias, por exceso de Humedad.

e Moho negro, se presenta en la cebolla blanca.
e Del bulbo o Fusarium por altas temperaturas.
e (ascara 4cida y ligosa.

e Alternaria seca hundida en el bulbo.

e Moho gris; acuosa y traslucida.

Otros defectos no aceptados, son producidos por insectos o dafios mecénicos,

tales como.

e Raspaduras, que penetran a través de una capa externa son defectos serios.

e Magulladuras por impacto: mayores del 5% de la superficie y hasta mas de
dos capas.

e Cuellos recortados, circulo de 2,0 cms. En cebolla de 7,6 cms.

e Dafios causados por gusanos e insectos afecta la calificacion.

e Escaldadura por sol, areas hundidas y decoloradas casi blancas.

e (ascaras flojas en exceso, como cebollas embolsadas.

e Nuevo crecimiento del cuello después de cosecha, de color verde o blanco.

La clasificacion es usualmente solicitada cuando el comprador sospecha que un
embarque no tiene la clasificacion adecuada. Diez sacos del embarque son
seleccionados y calificado por los factores mencionados; se reporta por escrito; el

comprador paga por el costo de la inspeccion.
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En Estados Unidos el consumo de cebolla perla ha aumentado como
consecuencia de la concienciacion de los consumidores acerca de las
propiedades medicinales de la especie, lo cual es muy importante en el mercado
de alimentos en la actualidad. Este mercado se presta tinica y exclusivamente

para la comercializacion de cebollas perlas dulces.

Las ventas realizadas al mercado de Colombia y Venezuela son de contado, es
decir con pago contra entrega del producto. Adicionalmente se procura firmar
contratos por anticipado para la venta de la totalidad de la produccién, aunque los
precios observados en Colombia varian de acuerdo a las fuerzas del mercado.
Generalmente se observan bandas que corren desde los USD 0.12/Kg hasta los

USD 0.30/KG.

En cuanto a las cebollas dulces, el dulzor de la cebolla esta determinado por dos

factores muy importantes que son el grado brix y el grado de pungencia.

El grado brix se expresa como un porcentaje y mide la cantidad de soélidos
solubles (azucares) que contiene una cebolla. Generalmente el minimo requerido

es de 8%. Esta medicion se la realiza con un instrumento llamado refractometro.

El Grado de pungencia es medido por el contenido de acido piravico de la
cebolla. Una cebolla dulce es una cebolla con bajo contenido de 4cido piravico y
esto estd estrechamente ligado con el contenido de azufre de la tierra. La cebolla
con bajo grado de pungencia es una cebolla que al cortarla no produce lagrimeo
en los ojos y que puede ser comida cruda con facilidad. El contenido de acido
piravico se mide técnicamente en laboratorios especializados. Sin embargo un
buen productor y comerciante de cebollas puede detectar una cebolla dulce a

través del sentido del gusto.
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El secreto para obtener cebollas dulces esta dado por los siguientes elementos

basicos:

Contenido de Azufre del Suelo (debe ser bajo)
No utilizacion de productos sulfurados, sean estos fertilizantes o agroquimicos.
Manejo apropiado de Riego y Fertilizacion

Utilizacion de materiales genéticamente aptos

Otra caracteristica del Mercado Estadounidense es su preferencia por cebollas de
tamafio grande. Asi como Colombia y Venezuela prefieren las cebollas medianas,
los Estados Unidos solo importa cebollas grandes, es decir mayores a 7,5 cm de
diametro. A la clasificacion de tamafios anteriormente presentada se afiaden las

cebollas Colossal y Super Colossal.

Esto presenta una situacion interesante de comercializacion, dado que el
productor de cebollas dulces puede destinar su producciéon a 2 mercados
dependiendo del tamafio de las cebollas, para obtener un mayor beneficio y

rentabilidad.

La mejor opcion de mercado estd entre finales de Octubre y primeros dias de
Febrero; por ello es necesario planificar la siembra para salir con el producto en
esas épocas. Hay paises vecinos que pueden salir un poco después, por tanto
mientras mas rapido salga Ecuador mejores precios logrardn los productores y
exportadores. Entre los principales competidores de Ecuador en el mercado

Americano tenemos a: Pert, Chile y Brasil.
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Tabla 5.2. DISPONIBILIDAD DE CEBOLLA PERLA EN LATINOAMERICA
Paises/Meses E F \Y -\ \Y (|

Bolivia

Colombia

Ecuador

Peru

Venezuela

Fuente: Comunidad Andina

Elaboracion: Johanna Pérez Bowen

El mecanismo de comercializacién con USA es el de Consignacion Abierta. Bajo
este mecanismo, el productor-exportador debe mantener relaciones muy cercanas

con un importador-distribuidor de renombre en el mercado Americano.

Generalmente el Importador de USA corre con los costos de empaque (carton),
flete maritimo y gastos de exportacion. La venta se realiza a los precios de
mercado que se experimentan cuando el producto llega a su destino, se
descuentan los costos de exportacion y el saldo es entregado al Productor-

Exportador.

Ambos mercados requieren cebollas de calidad, con una forma esférica hasta
ligeramente achatada. La presentacion debe ser seca y limpia, y las cebollas son
empacadas en sacos, mallas plésticas o cajas de 55, 50 o 40 libras siendo ésta
ultima la presentacion mas utilizada para el mercado estadounidense, y colocadas
en contenedores refrigerados. Los precios por caja en USA durante la temporada
de exportacion, fluctiian entre los USD 10 a USD 24 por caja, con un promedio
de USD 12 por caja que equivale a USD 0.24 centavos/Kg de cebolla para el

productor.
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Tabla 5.3 EXPORTACIONES DE CEBOLLA FRESCA (TM)
Pais/ 1991 1992 1993 19%4

Aiio
0 201 0 32 0 0
Colombia 1520 | 6392 | 438 | 545 | 4607 | 1692 | 2999 | 45
Ecuador 282 81| 200 | 68 | 333 | 5037 | 5300 | 3493
Pert 3417 | 591 | 1022 | 373 | 4178 | 23055 | 10386 | 21297
Venezuela 1866 | 2012 | 2338 | 5843 | 4089 | 9816 | 7806 | 8070
Total 7289 | 9076 | 4199 | 6829 | 13239 | 39600 | 26491 | 32927

Fuente: Comunidad Andina

Elaboracion Johanna Pérez Bowen

EXPORTACIONES DE CEBOLLA PERLA POR PAISES
(TM)

25000 -

20000 -

15000

10000

5000

1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998

O Bolivia B Colombia O Ecuador B Peri B Venezuela

96



PRODUCTO

En Estados Unidos la cebolla perla es consumida en diferentes formas
dependiendo del consumidor: puede ser en estado fresco, deshidratado, en cubos,
cortada en aros, en puré, etc. es utilizada como ingrediente principal o como
aderezo en las comidas. Ademas se la puede comercializar en forma procesada

como en conservas en salmuera.

Propiedades:

La cebolla dentro de una dieta equilibrada ayuda a conservarse sano

y con energia.

Ayuda en el tratamiento de:

Anorexia Artritis Asma
Bronquitis Calculos Renales Calvicie
Cancer Cirrosis Hepatica Colesterol
Contusiones Diabetes Fecundidad
Gota Hemorroides Insomnio
Menstruacion Neurosis Obesidad
Presion Picaduras Quemaduras
Reumatismo Tifoidea Trombosis
Tuberculosis

Fuente: FDA

Elaboracion Johanna Pérez Bowen

La cebolla es un producto muy sensible a las lluvias, por ello se lo cultiva sélo
los meses de verano. Uno de los mayores problemas que enfrenta el Ecuador es
el poco volumen de producto de calidad exportable, ya que la calidad de la
cebolla es muy buena, pero la cantidad es insuficiente, el volumen de produccion

es todavia muy bajo y a veces no abarca la demanda mundial.

En los 3 tultimos afios la produccion ha incrementado pero la rentabilidad y la
calidad exportable ha bajado ya que muchos productores se estan dedicando a
éste negocio y se estd reduciendo la participacion de estas empresas en el

mercado.
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Los mercados que mas demanda Cebolla perla dulce producida en el Ecuador son
Colombia, Venezuela y Estados Unidos. En el mercado Colombiano la
rentabilidad por la venta de la cebolla se produce por el volumen de productos
que se exportan hacia ese pais, mientras que en USA la rentabilidad se debe a los

altos precios que se pagan por este producto.

La cebolla por su manejo y manipulacion es muy propensa a golpes y
magulladuras, ademas depende de la calidad del embalaje y del transporte que se
utilice para traslados y envios al exterior. En muchos casos cuando no estd bien
curada puede aparecer la presencia del moho gris, lo que resta la calidad del

producto y no es aceptada en el mercado extranjero.

Normalmente la cebolla se la envia en estado fresco y para su presentacion
externa deben estar las 2 primeras capas del bulbo secas tomando un color

dorado, y con el cuello totalmente cerrado de una longitud de 3 a 3,5 cm.

Generalmente se las envasa en cajas de 40 libras, (18,18 kg). La cantidad de
cebollas depende del diametro o la clasificacion que pida el cliente. Se les coloca
un sticker de presentacion donde consta la marca, el tamafio y el codigo

(normalmente utilizado en casos de venta a supermercados).

La cebolla en USA es comprada primero dependiendo de su tamafio (de Jumbo a
Super Colossal), después se toma en cuenta la forma de la cebolla, el sabor, el
color y el precio. La cebolla ecuatoriana compite entonces con la cebolla,
Mexicana aunque ésta ultima es pungente, pero también existen otras marcas de
cebollas dulces en USA con las que también compite.

En la industria de la cebolla hace falta explotar las posibilidades de
industrializacion de éste producto ya que s6lo se envia como genérico y pocas

veces como producto con marca, patente y alguno que otro valor agregado.
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El empaque utilizado no permite que se lo utilice para otros usos. Simplemente
cumple la funcion de proteccion para el producto y como publicidad de la marca,

origen o tipo de Cebolla.

Las actividades de Merchandising son pocas o nulas, solamente limitadas a
presentar el producto como tal sin tener elementos que llamen la atencion del

cliente y lo inciten a comprar el producto.

La competencia directa de la Cebolla perla dulce Ecuatoriana es la cebolla
cultivada en Pert en cuanto a volumen de produccioén, si embargo la Ecuatoriana

es de mucho mejor calidad.

5.5 Plan de Marketing

La empresa esta en proyectos de exportacion de cebolla perla por ello es que se
ha elaborado el siguiente plan de introduccion de éste producto a los Estados

Unidos.

5.5.1 Problema u oportunidad

Existe una ventana para el ingreso de cebolla perla dulce a USA, ya que en la
temporada de Otofio e Invierno las reservas de la cebolla guardada se acaban y
coincidentalmente es la época para la cosecha de la cebolla perla dulce en
Ecuador, con lo cual se abre la oportunidad de exportar cebollas dulces al

mercado Norteamericano.
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Ademas los habitos alimenticios de los Estadounidense estan cambiando a los

productos naturales e incluso los productos organicos,

5.5.1.1 Oportunidades y riesgos

Oportunidades

Captar una parte del mercado del Este de USA entrando por el puerto de
Miami por donde entran el 70% de mercaderias importadas a Usa y el 62%
de cebollas importadas desde USA. Ademas en el sector Este de USA so6lo 3
estados producen Cebolla, Georgia, Wyoming y Michigan, entonces las
posibilidades de distribuir y vender el producto son enormes.

Ingresar después con otros productos agricolas demandados en USA.
Encontrar un mercado mas rentable para la cebolla, se han dado casos de

exportaciones a Dubai 1 Rusia

Riesgos

Los riesgos en la exportacion de productos agricolas son:

Las ventas son a consignacion.
Los precios se rigen por los precios del mercado terminal a diario.

Muchas veces se hacen contratos escritos que son irrespetados por los
compradores

Los riesgos a los que se somete el producto aun estando asegurado.

En el cultivo, la posibilidad de cambios de clima repentino afectan a la

calidad de la cebolla, asi como las lluvias inesperadas.

5.5.1.2 Fortalezas y debilidades
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Fortalezas

La empresa cuenta con un Ingeniero Agronomo de vasta experiencia en
cuanto a cultivo de cebolla se refiere

El personal administrativo de la empresa esta altamente motivado para
empezar manejar un proceso de exportaciones.

En caso especial se cuenta con la ayuda de un broker de productos para

facilitar la exportacion de la cebolla.

Debilidades

La Empresa es practicamente nueva y tiene un afio de actitud comercial

La cebolla se vende como productos genéricos sin marca o patente

Existe poco volumen de producto ( de las 10 hectareas cultivadas el 70% del
cultivo es exportable)

Falta de experiencia en el manejo de las exportaciones

No hay asociacion con otros agricultores del mismo ramo para organizar la

produccion de cebolla y crear mayor volimenes de venta hacia el exterior.

5.5.2 Definicion de los supuestos de mercado

Estados Unidos es uno de nuestro primeros socios comerciales con el que

realizamos mas del 39% del comercio exterior. Tiene un ingreso por habitante de
$25,880 (1994) y un PIB per capita de 26980 (1995). La inflacion llega al 3%
(1996) y el desempleo alcanza niveles de 5.4 % (1996).
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Sus principales productos de exportacién son maquinaria y equipo de transporte,
maquinaria eléctrica, productos quimicos y derivados, animales vivos y

alimentos y equipos cientificos y de precision,

Sus principales socios comerciales son

Alemanidaiwan RU Coregingapur, Francia

China5% 2%
o)
MéxiCQG 0 Malasia
10% 22%
Tailandia
2%

Italia
Brasil Hong Kong 2%

Japén
15%

Canada
20% 1% 1%

El consumo de cebolla en estados unidos de acuerdo a los datos obtenidos del
indice de la canasta familiar es el 0.05% en general pero las cebollas perlas
representan mas del 15 % de todas las cebollas consumidas en USA — 250

millones de libras y sigue aumentando.

Existen 10 estados en los que se cultiva mayormente cebolla para el consumo

interno de USA estos son:

California, Oregon, Colorado, Washington, Idaho, New Mexico, Texas, New
York, Michigan y Georgia. La mayoria de ellos estan en el noreste (4) en el sur
(3) y los restantes en el lado este de USA, pero por su la extension de sus tierras
la produccion de cebolla no alcanza a cubrir la demanda nacional y ademds por
que entre los estados del Este el mayor productor de cebollas dulces es Georgia

con su marca Vidalia
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El porcentaje de tierras cultivables en USA es de 19% por ello se ven obligados a
importar productos desde otras partes del mundo, en el caso de la cebolla las

importaciones se han dado de la siguiente manera.

EXPORTACIONES DE CEBOLLA HACIA LOS ESTADOS UNIDOS (TM)

Mundo 259074 269378 261665 3.98 -2.86
México 214587 206669 179829 -3.69 -12.99
Peru 7918 13260 30729 67.46 131.74
Canada 23320 34609 300729 48.41 -13.18
Chile 3896 2130 7819 -45.33 267.09
Francia 4682 4364 4348 -6.78 -0.38
Brasil 0 456 2127 366.44
Guatemala 1472 1324 1861 -10.09 40.57
Argentina 0 2360 1160 -50.86
Paises Bajos 1316 1470 703 11.69 -52.18
Nueva Zelanda 914 727 664 -20.53 -8.67
Espaiia 0 579 622 742
Ecuador 0 0 580

China 146 287 534 96.69 85.97
Bélgica 106 49 149 -53.77 201.08
Nicaragua 375 543 99 44.81 -81.77

Fuente: World Trade Atlas, Elaboracion: Johanna Pérez Bowen

En Usa existen otras marcas de cebollas dulces que se comercializan todo el afo
las mas conocidas son : Spring Sweet y Texas 1015 en el estado de Texas,
Vidalia en el estado de Georgia, Sweet Imperial en California, Walla Walla en

Washington y Oregon , y Maui en Hawaii.
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Las cebollas en USA para que la produccion sea uniforma, son cultivadas con
tecnologia de riego por goteo, también se las cultiva bajo un ambiente controlado
(esto es de acuerdo al clima de la zona) y se acostumbra a guardar gran cantidad

de la cosecha para los meses de no produccion y escasez.

Por otro lado se est4 creando la tendencia a consumir productos “organicos” es
decir que son elaborados sin adicion de productos quimicos, y desde ya existe un
mercado que prefiere consumir este tipo de alimentos aunque el valor de ellos es

alto en relacion con los demas.

5.5.3 Analisis del posicionamiento

El posicionamiento que de la empresa en cuanto a productos es:

Vegetales del huerto a su mesa producidos con las mejores técnicas de cultivo
agricola que garantizan su calidad, cuidan su salud y sobre todo mantienen el
verdadero sabor fresco de todos sus alimentos. Lo que para el mercado de USA
se aplica perfectamente ya que en los actuales momentos se estan consumiendo
muchos productos sin aditivos ni quimicos, todo producido naturalmente,
evitando todo producto nocivo al organismo, por otro lado se garantiza frescura y

calidad en los alimentos.

En el negocio de la exportacion de la cebolla perla la empresa piensa ingresar al
mercado Estadounidense y posesionarse en la mente del consumidor como un
producto de muy alta calidad, y notables beneficios, ya que la produccion de
Ecuador es poca en comparacion con la competencia pero de calidad de
exportacion muy superior.

5.5.4 Segmentacion del mercado
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El mercado en el que se va a distribuir la cebolla perla comercializada por la
empresa son las empresas o importadores mayoristas de productos frescos en el
Sector Este de Estados Unidos, ingresando por los puertos de Miami,
Philadelphia, New York, Boston; depende del puerto que més le convenga a la

empresa de acuerdo a los clientes.

5.5.5 Objetivos

e FEl objetivo del plan de marketing es el de establecer una estrategia para la
comercializacion externa de la cebolla perla dulce en el mercado
Estadounidense

e Determinar los requisitos necesarios para la comercializacion externa de la
cebolla

e Establecer un estudio de precios y rentabilidad del producto exportable hacia

el Mercado de Estados Unidos

e Realizar un presupuesto para la comercializacion externa de la cebolla.

5.5.6 Estrategias

Las estrategias a seguir para la comercializacion de la cebolla perla para

exportarla a Estados Unidos para el afio 2002 son las siguientes.
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5.5.6.1 Estrategia de producto

El producto es la cebolla perla dulce en estado fresco.

La cebolla perla debe ser producida y cultivada segin las condiciones que
requiere el mercado de USA, es decir el tamafio debe estar entre el tamafio
Jumbo ( 3 'z a 4 pulgadas de diametro)y el Super Colossal (4 /2 a 5 ¥ pulgadas

de diametro)

La cebolla debera estar libre de patéogenos y enfermedades, incluyendo Moho
Gris. Las cebollas no deberan contener un porcentaje de humedad superior al
3%. Deberan tener un grado Brix debe ser menor que 9 y el grado de pungencia

inferior que 4.3.

Las cebollas deben estar clasificadas por tamafio y por tipo y deben tener un
sticker en cada una detallando marca (si la tiene) el pais de procedencia y el
codigo para las cebollas dulces (normalmente se usa el de las cebollas chilenas

que es el # 4166).

Se deberan colocar en sacos o cajas de carton con capacidad de 40 libras (por
regulaciones estatales). Los sacos deben ir rotulados con el nombre de la

empresa, el nombre del producto, el tipo de la cebolla y el pais de procedencia.

Las cajas deberan ir rotuladas de igual manera, incluyendo una verificacion
internacional calidad de fabricacion (por ejemplo Bureau Veritas), indicar el peso
maximo que resiste el envase y deben tener grandes agujeros que son necesarios
por que corresponden al sistema de ventilacion y ayudan a la manipulacion,
previniendo dafios en los productos a la hora del transporte interno y externo en

el caso de los contenedores.
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Los contenedores en que se envian las cebollas deben ser de 40 pies refrigerados
y se recomienda que se utilicen 2 termografos para medir los cambios de
temperatura en el interior. Estd demas decir que todo el producto debe ir
asegurado con un seguro total. Se recomienda escoger un seguro desde la
hacienda donde es embalada la cebolla hasta el momento en que pasa a manos de

importador en el pais de destino.

5.5.6.2 Estrategia de distribucion

Las cebollas seran embaladas en hacienda, transportadas directamente hacia el

puerto de Guayaquil via terrestre y luego via maritima hasta el puerto de Miami.

En el caso de estos productos genéricos son distribuidos en las terminales de
viveres del pais de destino y por el momento los encargados de la distribucion

son los compradores.

Mais adelante a medida que el negocio vaya creciendo se recomienda abrir una
agencia que sea la encargada de recibir el producto y distribuirlo en los sectores
donde haya demanda insatisfecha de cebolla, especialmente en los Estados del

Este de USA o en algun otro nicho de mercado que la Empresa encuentre.

Por lo pronto el Gerente deberd hacer viajes cada vez que se presenta una
exportacion para verificar el estado y la calidad del producto en el puerto de
destino y tratar directamente con el importador y en caso de ser posible hacer las

gestiones para contactarse con posibles compradores y potenciales clientes.

107



5.5.6.3 Estrategia de comunicacion y publicidad

La comunicacion del valor del producto corresponde al producto mismo y al
empaque que se utilice para distribuirlo. Una variante en cuanto a comunicacion
del producto es disefiar cartones que se puedan utilizar tanto para embalar el
producto como para que sirvan de envase de presentacion del mismo en los

mercados de venta al publico o en los supermercados.

Otra altenativa es colocar un folleto explicativo dentro de cada carton que
contenga informacion acerca de la empresa, del producto y sus propiedades y las

diferentes formas de uso en las preparaciones alimenticias.

Crear una pagina en internet para la empresa detallando informacion de la
empresa, el producto, las caracteristicas nutricionales del producto, la cantidad de
producto que la empresa oferta o tiene capacidad de producir, los puntos de
venta, los tipos de productos que posee para comercializar y una direccién de
correo electronico para en caso de algun pedido se pueda contactar directamente

con el Departamento de Comercio Exterior.

Se podrd realizar publicidad de la empresa y del producto en revistas
especializadas en productos de exportacion, agricolas y relacionadas con la

industria alimenticia en general.

5.5.6.4 Estrategia de precios

En cuestion de precios se depende de los precios diarios en el mercado terminal,
normalmente una caja de cebolla esta entre $20 y $25 dolares, dependiendo de la
temporada y de la oferta de la cebolla el precio ha alcanzado niveles de $35 la

caja en los mercados y puertos de llegada del noreste.
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5.6 Evaluacion de las Estrategias del Plan de Marketing

Las estrategias del plan de mercadeo seran revisadas cada 6 meses ya que el
mercado de productores cambia y el mercado internacional también. Ademas se
van afiadiendo otros factores como tendencias de consumo y de presentacion del

producto.
En lo posterior se puede considerar la posibilidad de enviar el producto

industrializado, es decir en puré o cortado en aros o en cubos o deshidratado con

lo cual se puede acceder a otros mercados mas rentables y seguros.
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5.7 Presupuestos Empresa

Para ingresar en el negocio de la exportacion de la cebolla la empresa deber

incurrir en:

Gastos pre-operativos 250 250

Gastos mensuales

Personal Administrativo 500
Secretario 130
Bodeguero 125
Gerente de ventas 400
Luz 12
Teléfono 30
Arriendo 88
Servicio de Internet 25
Utiles de oficina 40
Miscelaneos 40
Total mensual 1390

Activos fijos

Muebles de oficina 1490

Impresora 250

Tele Fax 260

Computadoras 3500

Total 5500

Gastos totales Anuales 22430

Por lo que se ha considerado una inversion inicial de capital de $112.000,00
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5.8

5.9

Proyecciones

Se ha elaborado un flujo de caja para la exportacion de cebolla con lo cual se
podra determinar la rentabilidad del negocio. (Ver proyecciones completas en

Anexo 6).

PROYECTO HARVEST
CALCULO DEL TIR
Expresado en US dolares

RUBROS INV. INIC 1 2 3 4 5
FLUJO DE FONDOS -112,000 42,592 45,689 52,270 58,917 65,424
TIR 34.00%

Dada una inversion inicial de $112.000,00. la rentabilidad es de un 34% para los

primeros 5 afios en un escenario real.

Control

El control se debe hacer desde que se contacta el productor hasta que el
embarque ha llegado a su destino y se debe hacer cada vez que se envia un
contenedor.

Los controles en planes de mercadeo se realizan comparando estrategias,
producto enviado, precios y rentabilidad en cada una de las ventas y en cada uno

de los casos en que el producto es enviado al exterior.

Para obtener los resultados deseados el control de las estrategias del plan de
marketing lo deben realizar el Gerente General conjuntamente con el Gerente de
Comercio Exterior, tratando de enviar el producto que requiera el cliente y
ademads sabiendo que el negocio debe dejar una ganancia para cubrir los gastos

de la empresa y ademdas comenzar a capitalizar el negocio.
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Anexo 1

NUEVAS AGROEXPORTACIONES

Afo 1999

CULTIVO AREA COSECHADA| PRODUCCION RENDIMIENTO
(HA) (TM) (TM/HA)

Abaca 18.217 23.477,00 1,29
Achiote 630 141,00 0,22
Aguacate
Guatemalteco 2.148 19.434,00 9,05
Aguacate Nacional 530 1.769,00 3,34
Aji 151 2.067,00 13,69
Ajo 359 3.027,00 8,43
Ajonjoli 27 11,00 0,41
Anis N.D. N.D. N.D.
Arveja 10.786 11.066,00 1,03
Babaco 96 575,00 5,99|
Braécoli N.D. N.D. N.D.
Cabuya 1.771 2.626,00 1,48
Camote 337 1.913,00 5,68
Capuli N.D. N.D. N.D.
Caucho 3.611 4.203,00 1,16
Cebolla blanca 2.645 7.792,00 2,95
Coliflor 234 1.290,00 5,51
Chocho 4.073 1.238,00 0,30
Chirimoya g ' 7 10.399,00 8,89
Ciruelo N.D. N.D. N.D.
Claudia 1.51 6.855,00 4,54
Coco 3.823 22.080,00 5,18
Durazno 3.322 14.324,00 4,31
Esparrago 313 384,00 1,23
Frutilla 54 56,00 1,04
Guaba N.D. N.D. N.D.
Guanabana 86 687,00 7,99
Guayaba N.D. N.D. N.D.
Haba tierma 8.013 15.360,00 1,92
Lechuga 1.03 8.122,00 7,89
Lima 92 183,00 1,99
Limon 2.975 24.559,00 8,26
Mandarina 10.71 99.854,00 9,32




Anexo 1

CULTIVO AREA COSECHADA PRODUCCION IS?ENDIMIENT;O
(HA) (T™M) ~ (TMHA)

Mani 22.54 14. 799 00 0,66
Mango 9.064 94.802,00 10,46
Manzana 2172 12.201,00 5,62
Maracuya 32.847 373.436,00 11,37
Melén 1.337 20.018,00 14,97
Mora 2.347 4.180,00 1,78
Nabo N.D. N.D. N.D.
Naranja 32.531 307.085,00 9,44
Naranjilla 5.532 13.226,00 2,39
Oca 718 2.082,00 2,90
Paja Toquilla 985 3.313,00 3,36
Palmito 1.29 30.683 24
Papaya 5.685 111.870,00 19,68
Pepinillo 88 428,00 4,86
Pera 1.737 7.697,00| 4,43
Pimiento 848 9.884,00 11,66
Pifa 6.166 123.597,00| 20,05
Quinua 657 235,00 0,36
Rabano N.D. N.D. N.D.
Remolacha 328 2.080,00 6,34
Sandia 1.457 27.559,00 18,92
Tabaco 1.735 3.851,00 2,22
Taxo N.D. N.D. N.D.
Te 920 1.572,00 1,71
Tomate de Arbol 2472 19.183,00 7,76
Tomate rifion 4115 43.006,00 10,45
Toronja 407 4.255,00 10,46
Uvas 13 291,00 3,99
Yuca 17.199 124.560,00 7,24
Zanahoria amarilla 3.414 18.251,00 5,35
Zapallo 9327 61.032,00 11,46

N.D. = Datos no disponibles
Fuente: MAG Direccion de Informacion Agropecuaria (Datos estimados)
Elaboracion: Proyecto SICA/Banco Mundial
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Comparacion igual periodo, afno

Anexo 1

1999
ANO 2000 1999 1998*
ORD. VALCR FOB PART. VOLUMEN | ORD. VALOR FCB PART. VOLUMEN | ORD. VALOR FOB PART. VOLUMEN

PRODUCTO 2/ (USD) 3/ (TM) 2/ (USD) 3/ (TM) 2/ (USD) 3/ (TM)

TOTALEXPORTACI
ONES 4,064,701,738 17,874,849 4,4861,084,321 19,414,913 4,203,048,764 19,166,671

TOTAL AGROINDUSTRIAL 1,480,184 694 100.00% 4,387,378 2,661,107,090 100.00% 6,062,371 2,816,042,845 100.00% 4,678,488
PRINCIPALES
PRODUCTOS NO
TRADICIONALES 197,969,124 13.37% 282,463 413,667 440 16.21% 466,793 319,069 669 11.33% 246,116
ROSAS FRESCAS 1 35311.081 2 35% 18.272 1 124 023,350 4 86% 38043 1 111,053,329 308% 37.783
FLORES Y CAPULLOS
FRESCOS 2 19,834 080 1 34% 10 638 2 58,376,300 221% 22,892 2 50,008,521 178% 10,887
IUGO GE MARACUYAL 4 18 058 807 122% 19 064 3 42 356 380 186% 22135 3 30 884 353 110% 12,343
ACEIE DE PALMA CRUCO
Y REFINADO 22 3263633 022% 9136 4 24 876 700 068% 83,581 9 8,866,241 031% 15,234
PALMITO 3 18,551 978 125% 11,328 5 18,131,580 071% 10,768 5 18,158 323 0 84% 7 881
COLIFLORES Y BRECOLES
[BROCCOLY) 7 9,100,072 0 62% 1421 8 17,382,340 0688% 18,562 8 13,178,556 047% 13,945
TABACO Y ELABORADOS 8 7398679 0 50% 875 7 12,250,880 0 48% 927 8 9,997 577 0 36% 817
BOMBOMNES Y CARAMELOS| 5 10,595 204 072% 3488 8 12,248,120 0 48% 421 7 10.518.728 037% 3312
MAIZ AMARILLO 8 10,078,723 0 68% 74 BOS 9 12,214,470 0 48% 75.942 13 4 817 806 017% 23 643
AZUCAR REFINADA 10 5707788 0 36% 15210 10 11,773,280 0 46% 38815
ARROZ SEMIBLANGUEADC
0 BLANQUEADO 2 3155840 021% 10,422 1 10,803,570 0 42% 30,060 4 21,856 601 078% 53 954
MERMELADAS JALEASY
PURES DE FRUTAS 14 4422 484 0 30% 11,088 12 7,562 820 030% 16524 11 6,542 548 023% 13258
FRUTAS Y PARTES
COMESTIBLES DE
PLANTAS EN CCHSERVA
| AS GEMAS 12 4 858 767 033% 14213 13 7,519 040 0 2% 19472 6,763 343 0 24% 11,720
MANGO 14 6456 010 025% 15 443 5 730.380 020% 10,408
FRUTOS CONGELADOS
LOS DEMAS 16 3,763 408 0 25% 4218 15 5,822 600 023% 5912 19 3213779 o11% 2257
FREJOL SECO 20 3,450 067 023% 8578 18 5,353 820 021% 6,835 17 3033647 014% 8 038
ALCCHOL ETILICO 1 5,847 599 0 38% 12 857 17 5,189,750 0 20% 11,181 18 3,887 201 014% 8221
SOYA EN GRANO 17 3,875,683 025% 16,833 18 5,176,480 0.20% 23 535
CARNE DE POLLO 13 4,681,084 032% 4133 19 4925870 016% 2773
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Anexo 1

1699
ANO 2000 1899* 1998*

CHICLE Y GOMA DE

MASCAR [ 5,054 413 0 40% 3819 20 4,800,350 016% 2673 14 4816044 017% 2474
ACEITE OE ALMENDRA DE

PALMA 21 4,180,820 0 16% 8,502

GELATINA F2 3,280 673 022% 831 22 3,048,450 0.15% 970 16 3,855,204 014% 803
PINA PE) 3,770,670 015% 12,001

CRUSTACEOS LOS DEMAS

EN CONSERVA 25 2,803,460 016% 303 24 3,430,270 0.13% 328

FREJOL EN CONSERVA 19 3,473,000 023% 5,828 25 3,165 430 012% 423

PREPARACIONES

ALIMENTICIAS LAS DEMAS 20 2,779,078 010% 843
AZUCAR CRUDA 15 4,650 495 017% 10,207
HUEVOS COMERCIALES 24 3153638 021% 5,378

ACEITE DE SOYA CRUDO Y

REFINADO 18 3,558 335 0.24% 4,885

[GRASAS Y ACENES

VEGETALES 15 4,185 611 0 28% 7,044

FIBRA DE ABACA a/ 6,788,264 10,343 10,414,702 13,051 12,504 069 12,672
MADERA EN BRUTO o/ 2,408,775 51,918 8,888 600 129,815 10,483 087 139,292
[MADERA TRATADA a/ 37,813,240 88,758 50,600,194 06,188 56,018,800 78,538
Iimuncmms Y

OBJETOS DECORATIVOS

DE MADERAa/ 2,480 491 5914 4 872,485 10,239 5,354 242 11,073

: AL

Y SINTETICOa/ 86,130 85 214,049 208 352,274 318
[MANUFACTURAS DE

CAUCHO &/ 22,730,008 79,417 25,081,051 35317 17,514,384 8175
OTROS PRODUCTOS 1,282,218 4T3 86.63% 4,114,914 2,137 449 680 [TR0] 4555 678 2494973278 B8.6TY 4,433,370

(www.sica.gov.ec)

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Informacién Central-Proyecto Servicio de Informacién Agropecuaria del Ministerio de Agricultura y Ganaderia-Ecuador

rNOTA: Se ha eliminado los productos tradicionales y sus derivados
1/ Los productos del Sector Agroindustrial, son los adoptados por la Organizacién Mundial del Comerclo -OM.C -
2/ Orden de importancia de acuerdo al valor FOB
3/ Participacién con respecto al total agroindustrial
a/ Se ha considerado estos productos por la generacién de divisas, a pesar de no constar en las partidas arancelarias de la oMC.
* Datos provislonales acumulados de enero a noviembre
** Datos definitivos acumulados de enero a diciembre
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ANO 2001* 20007
CRD. VOLURNEN PART. VALOR FOB ORD. VOLUMEN PART. VALOR FOB
PRODUCTO ] (T™) 3t (UsD) 2 {TM} 3 (UsD)
TOTAL
EXPORTACIONES 2,064,744 406,694,022 19,954,931 4,821,887 696
TOTAL
AGROINDUSTRIAL 401,272 100% 120,241,118 6,038,962 100% 1,930,468,874
PRINCIPALES
PRODUCTOS 389,472 99.66% 117,706,237 4,991,837 99.08% 1,867,307 AT1
|6anan0 1 335 360 8357% 63,786,185 1 3,630 453 78 16% BO2 305 258
CONSERVAS DE
PESCADC 4 5322 133% 7675433 2 132,068 262% 213263225
PLATANO 2 8,755 216% 1,127,200 3 101,223 201% 11.231 482
MAIZ AMARILLO 14 1,843 041% 167,103 4 816875 162% 10825887
FLORES ¥ CAPULLOS
FRESCOS 15 1,380 034% 3,710 469 5 80,248 120% 155 651 553
HARINA DE PESCADO 2 761 0 20% 224 951 8 57 431 114% 18 885 080
GANANO G PLATAND
LOS DEMAS 7 30N 077% 480 501 7 54 278 108% 7,042,983
CACAG EN GRANO 8 3119 078% 2,482 510 ] 40,047 087% 37.512.767
PESCADC O FILETE
REFRIGERADO O
CONGELADO 5 4193 104% 5,782,620 £l 37 841 075% 71212873
LANGOSTINO ¥
CAMARON LOS DEMAS 12 2,047 051% 15,526,788 10 34,084 088% 271843714
CEBOLLAS Y CHALOTES 8 2,757 0 66% 275 600 1" 28,111 0 56% 2785984
SOYA EN GRANO 11 2,167 0 54% 4668072 12 27,524 055% 7.055087
JUGO DE MARACUYA 21 765 020% 1,281 608 13 26,600 053% 28,085 320
MANGO 3 56880 142% 1632783 14 25,502 051% 9,309 314
CAFE SIN TOSTAR ¥
TOSTADO 24 621 015% 313401 15 22028 0 44% 24 348 641
FRUTAS ¥ PARTES
COMESTIBLES DE
rPl AMTAS EN
CONSERVA LAS DEMAS 19 1,188 0 26% 416910 16 19 806 0 35% 8872570
PAPAS 49 12 003% 100 880 17 18,078 0 38% 1,887 411
AZUCAR REFINADA 18 17139 0 34% 6,165 528
COLIFLORES ¥
|BRECOLES (BROCCOLI) 18 1,351 034% 1,080,084 18 18716 033% 13,338 099
|MERMELADAS, JALEAS
¥ PURES DE FRUTAS 26 504 015% 247,324 20 15,547 031% 8,292,638
PALMITO 17 1,347 0 34% 2321795 2 14 477 0 20% 23653857
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ECUADOR

LOS 50 PRODUCTOS AGROINDUSTRIALES MAS EXPORTADOS POR VOLUMEN 1/
PERIODO ENERO

ANO 2001* 2000™
ORD. VOLUMEN PART, VALOR FOB ORD. VOLUMEN PART. VALOR FOB
PRODUCTO o (v 3 (usD) o (TH) ¥ (UsD)
ALCOHOL ETILICO 33 g2 010% 204,020 2 13857 027% 8,078,244
YUCA [ 2434 061% 84, 460 5] 13 606 027% 705 520
HARINA DE ARROZ 24 13,108 0.26% 1,775,610
ACEITE OE PALMA
CRUDO Y REFINADO 25 12,843 0 25% 4,587,378
GRASAS Y ACEITES
VEGETALES 13 1,848 0 46% 1,079,008 28 12,249 024% 7,356,018
PASTA DE CACAO 20 530 013% 510,508 27 11,225 022% 9,242 637
ARROZ
SEMIBLANQUEADO O
BLANQUEADQ 41 7 0 08% 52,187 28 10,715 021% 3,243 670
MANTECA DE CACAO 32 400 0 10% 881,744 29 10,703 021% 20,704,763
[FRUTOS FRESCOB LOS
DEMADS 20 814 020% 41,711 30 10,384 021% 536,393
PINA 27 570 014% 138,872 31 10,155 020% 2,607 666
EXTRACTOS DE CAFE
(CAFE
INDUSTRIALIZADO) 3 427 011% 1,212514 a2 7,507 015% 20017757
FREJOL SECO 38 202 007% 135,085 13 7,011 0.14% 3,671,408
FREJOL EN CONSERVA 34 8801 014% 4,178,871
TORTA DE ALMENDRA
DE PALMA 35 8,184 0.12% 312,312
ACEITE DE SOYA
CRUDO Y REFINADC 23 762 0 16% 806,989 38 8114 0.12% 4218 409
FRUTOS CONGELADOS
LOS DEMAS 8 a7 0 08% 238,484 37 5,887 012% 5,179,740
HUEVOS COMERCIALES 28 653 014% 371,185 38 5,880 0.12% 3,480,388
AZUCAR CRUDA 50 108 003% 31,860 39 5,782 011% 2,034,725
[BOMBONES ¥
CARAMELOS 37 202 007% 811,883 40 5123 0.10% 15,516,681
CACAQ EN POLVO 48 150 004% 129,164 41 5043 0.10% 3,607,808
CARNE DE POLLO 30 627 0.13% 503,004 42 4,849 0 10% 5,484,104
[CHICLE Y GOMA DE
MASCAR 48 136 003% 305,804 43 4531 0.09% 7,470,075
LIMON 18 1,341 033% 138 068 44 4102 0.08% 521,080
PAPAYA 45 171 004% 27918 45 3877 008% 497 382
GRANADILLA'Y
MARACUYA a5 318 008% 8,800 48 3,568 007% 206111
D-GLUCITOL (SORBITOL) 3% 274 007% 154,282 47 2981 008% 1,630,871
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FCUADOR

LOS 30 PRODUC TOS AGROINDUSTRIALES MAS EXPORTADOS POR VOLUNMNEN 1/

PYRIODEY: ¥ N

ANO 2001* 2000
ORD. VOLUMEN PART. VALOR FCB ORD. VOLUMEM PART. VALOR FOB

PRODUCTO 2 (T14) 3 (USD) 2 (TM) i (USD)
AGUACATE 10 2350 059% 37 800 45 2 888 0 06% §0,701
AGUA NATURAL,
MINERAL O GASEADA 48 2548 005% 018 782
ACLITE DE ALMENDRA
DE PALMA O PALMISTE 43 243 Q0 0a% 87,683 50 2,108 0 04% 1,140 055
CEBOLLA EN TROZOS O
PULVERIZADA 25 600 015% 48,000
ARANDANOS 34 3% 0 06% 7,000
FRAMBUESA Y MORA 40 223 0 08% 8911
FECULA DE YUCA 42 200 0 05% 32,000
CHOCOLATE 44 188 005% 5008 100
FRESA O FRUTILA
CONGELADA 47 146 0 04% 96,465
OTROS PRODUCTOS 1,800 0.46% 2,636,878 48,118 0.95% 63,161,403

Fuente Banco Central del Ecuador

Elaboracih*n InformaciAn Central-Proyecto Secacio de Informacih’n Agropecuana del Ministeno de Agncultura y
Ganaoer 3 Ecuador (www sica gov ec)

1/ Los productos del Sector Agroindustnal, son los adoptados por 1a Organizacdn Mundial del Comercio -OMC -
2 Crden de imponancia de acuerdo al volumen

¥ Patcipacion con respecto al Tolal Agroindustnal

* Datos provisionales de enero

Datos proviswonales acumulados de enero a diciembre

Utma actuskzagon 15032001
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Participacion en el Mercado de Cebollas Dulces de USA
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EacuelaS mertor Polite

Sefior Gerente General/Gerente de Exportaciones

1. Realiza exportaciones de cebolla Perla a USA
Si No

Si su respuesta es negativa vaya ala pregunta # 22

2. Hace cuanto tiempo exporta hacia USA

3. Exporta ceboilla ...
Fresca Deshidratada

4. Qué tipo de Cebolla Perla exporta a USA
Duices
Pungentes

5. Qué tamaiio de Cebollas Perla envia a USA
Boiler

Pre-pack

Large Medium

Jumbo

Colosal

Super colosal

6. Que variedad/hibrido de cebolla envia a USA
Granex 502

Red Créele

Lara

Linda vista

Duqguesa

El Valle

Otra

7. Cual es el envase que utiliza para enviar las cebollas a USA
Sacos Lbs Cajas Lbs

8. Cual es su puerto de llegada en USA



Anexo 4

9. ¢Cual es la mejor temporada para exportar cebolla perla a USA?
10. En qué Estados y ciudades de USA se Comercializa su cebolla?

11. Cual es su mercado objetivo
Importadores

Hoteles

Restaurantes

Mayoristas

Supermercados

12. Cuenta con representantes de su empresa en USA
Si No

13. Maneja su negociacion con Brokers o corredores de productos
Si No

14. El pago es .....

Por adelantado

A consignacion

Giro directo

Carta de crédito irrevocable confirmada

15. Cuanto es la comisién que exige el broker?
Menos de 8% entre8y 10 % entre 10y 15% mas de 15%

16.Qué valor agregado anade usted al producto
Transporte en el lugar de destino

Etiquetas en las cebollas

Otro

17. ¢ Que tipo de publicidad utiliza para hacer conocer su producto en el
mercado de USA?

Revistas especializadas

Publicidad en puntos de venta

Flyers

Otro

18. A como se cotizo la cebolla el afio pasado en USA
10
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Sacos
Precio mas bajo(Kg) Precio mas alto(Kg)
Cajas
Precio mas bajo(Kg) Precio mas alto(Kg)

19.A como se cotizé en hacienda el precio el afio pasado

Precio mas bajo(Kg) Precio mas alto(Kg)

20. Quienes considera su competencia directa?

21. Esta asociado con otras empresas para la exportacion
Si No

Con productores nacionales
Comercializadores nacionales
Comercializadores Internacionalesl

22. A que otros mercados Exporta Cebolla perla fresca dulce?
Colombia

Venezuela

Peru

Otro

23. Exporta en forma procesada la cebolla perla
Deshidratada

Congelada

En cubos

En conserva

24. Que otros productos agricolas exporta a USA?

11



Anexo 5

5"“ Polytechnic School .Guayaquil-Ecuador.

& = Onion Exporting Project

Dear General Manager/ Exporting Manager
Please answer the following questionnaire by checking the answer

1. Did you import onions from Latin America last year?
Yes No

2. Have you imported onions from Ecuador?
Yes No

If your answer was negative go to question# 15

3. What kind of onions did you import from Ecuador?

Sweet
Red
Others

4. What size is most frequently imported from Ecuador?

Boiler
Pre-Pack
Large -Medium
Jumbo
Colossal

Super Colossal

5. Who were the customers for these imported onions ?

Wholesalers
Restaurants
Hotels
Retall
Others

6. In what States were they sold?

12
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7. In a scale (1-10 ) qualify the quality of Ecuadorian onions
Taste

Shape

Color
Presentation
Packaging
Publicity/Info.

8. What should be improved ? (Please specify)

9. What is the range of prices for sweet onions imported from Ecuador?
Lowest price(Pound) Highest price (Pound)

Average price (Pound)

10. Who do you consider your target market / niche?

11. Compared with the sweet onion produced here in USA, please
indicate differences of Ecuadorian sweet onions.

12. What Volume of sweet onions do you buy/would be interested on
buying from Ecuador?

13. Which Ecuadorian providers have you done business with?

14. What kind of requirements do you ask for when buying onions
from Ecuador? Please specify

Product:

Packaging:

Price:

Transportation:

13
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Payment :
Others:

15. What countries have you imported sweet onions from?

16. What countries did you import sweet onions from last year F

17. Where have you found the best quality so far ?

18. What differentiated this product ? Describe please

THANKS A LOT FOR YOUR COOPERATION

14



cajas por contenedor
Kilos por caja
Kilos por contenedor

Precio por Caja
(B)Venta Bruta

Comision Importador

Flete Maritimo

Carton

Handling (shipment Transfers)
Emisién B/L

Fee Emision de Documentos
Coneccién en Puertos

Otros Navieras

Drayage

Termografo

Sellos

Esquineros

Pallci

Suncho

Grapas

Inspeccion USDA
Fumigacién

Intensivo de Aduanas
Documentos de Exportacién
Customs-Shipments

Poliza de seguro de Transporte
Customs-Tariffs

Varlos

(B)Subtotal Gastos de Venta
Liquidacién Final

Precio Fob Equivalente

por caja

costo por caja
por Kilo

DESCRIPCION DE LOS GASTOS DE VENTA POR CONTENEDOR

1120
18.18
20,363.64

6720

672
4650
851
448

12
100
100
220

22

36
66
14

120
65
65

160
76

30
100

7780
0.38
-1070
-0.96

-0.09

8 10
8960 11200
896 1120
4550 4560
851 851
448 448
50 60
12 12
100 100
100 100
220 220
22 22
4 4
36 36
65 65
14 14
6 6
120 120
66 65
(1 65
160 160
76 76
47 &8
30 30
100 100
8026 8262
0.38 0.41
934 2938
0.83 262
7147 7.38
0.06 0.14

12

13440

1344
4560
861
448

12
100
100
220

a8
65
14

120
66
€5

160
75
71

100

8498
0.42
4942

441
7.88
0.24

Anexo 6

14
16680

1668
4550
851
448

12
100
100
220

22

36
66
14

120

66
160
76
82
30
100

8733
0.43
6847

8.20
7.80
0.34

186

17820

1792
4650

8969
0.44
8961

7.98
8.01
0.44

18

20160

2016
4660
861
448

12
100
100
220

22

38
66
14

120
65
86

160

106
30
100

9206
0.45
10966

9.78
8.22
0.54

20
22400

2240
4550
851

118
30
100

9441
0.46
12959

11.67
8.43
0.64

22

24640

2464
4650
851
448
50
12
100
100
220
22
4
36
65
14
6
120
65
66
160
76
130
30
100

9677
0.48
14963

13.36
8.64
0.73

24

26880

2688
4560
851
448
60
12
100
100
220
22
4
36
65
14
6
120
65
65
160
78
142
30
100

9913
0.48
16967

16.15
8.88
0.83

26

29120

2912
4580
851
448
50
12
100
100
220
22

36
66
14

120
66
66

160
76

164

100

10148
0.50
18971

16.94
9.08
0.93
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PROYECTO HARVEST

Anexo 7

ESTADO DE PG Y FLUJO DE FONDOS DE LOS PRIMEROS 5 ANOS

Expresado en US dolares

RUBROS 1 2 3 4 L]

PRECIO DE VENTA POR CAJA 23.37 25.71 28.28 N 34.22
PRECIO DE COMPRA POR CAJA 6.64 7.20 7.82 8.71 9.68
GASTOS DE VENTAS 0.49 0.50 0.61 0.52 0.63
PG Y FLUJO DE FONDQOS;
Ventas 261,744 287,918 316,710 348,381 383,219
costo de Ventas 73,302 80,632 88,686 97,666 107,321

MARGEN BRUTO 188,442 207,288 228,016 260,817 276,898
Gastos Operacionales 8,730 21,684 28,189 36,646 47,640
Gaslos de ventas 99,782 101,818 103,866 106,891 107,927
Depreciacién 484 968 968 968 968

UTILIDAD OPERACIONAL 78,446 82,816 95,003 107,311 119,363
Costo financiero 469

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y TRABAJADORES 77,977 82,816 95,003 107,311 119,363
IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONES
16% de trabajadores 11,687 12,422 14,260 16,087 17,904
Impuesto renta 19,454 20,704 23,761 26,828 29,841
Reserva legal 4,679 4,969 6,700 6,439 7,162

UTILIDAD NETA 42,108 44,721 51,302 67,948 64,456
Depreclacién 484 968 968 968 968
FLUJO DE FONDOS 42,692 46,689 52,270 68,917 65,424
SALDO INICIAL 112,000 154,892 200,281 262,661 311,467
SALDO FINAL 154,682 200,281 262,681 311,467 376,882




Anexo 7

son 10 Ha
770 gg/ha
70% exportable = 6§39 qq/ha aprox. 24.5 TON/Ha.

10 ha = 770 qq son 350 Tn. Y son 245 Tn Exportables, que son 12 contenedores.

Contenedores: 10
Kilos totales 203636.4
precio de compra 0.48
Precio por caja 20.00
Gastos de ventas 0.46
COSTO DE LA CAJA 0.94

1120 cajas
18.18 8.7264
93,673 8.3628

17.0892
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PROYECTO HARVEST
CALCULO DEL TIR
Expresado en US dolares

Anexo 7

RUBROS INV. INIC 1 2 3 4 5
FLUJO DE FONDOS -112,000 12,316 10,956 13,842 16,426 18,465
TIR -12%f

18



PROYECTO HARVEST
CALCULO DEL TIR
Expresado en US dolares

Anexo 7

RUBROS INV. INIC 1 2 3 4 6
FLUJO DE FONDOS -112,000 42,502 45,689 52,270 68,917 66,424
TIR 34%
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son 10 Ha
770 qg/ha
70% exportable = 539 qg/ha aprox. 24.56 TON/Ha.

Anexo 7

10 ha = 770 qg son 360 Tn. Y son 246 Tn Exportables, que son 12 contenedores.

Contenedores: 10
Kilos totales 203636.4
precio de compra 0.23
Precio por caja 26,75
Gastos de ventas 0.51
COSTO DE LA CAJA 0.74

1120 cajas
18.18 4.1814
103,866 9.2718

13.4532



PROYECTO HARVEST
CALCULO DEL TIR
Expresado en US dolares

Anexo 7

RUBROS INV. INIC 1 2 3 L 5
FLUJO DE FONDOS -112,000 76,128 81,688 92,101 102,951 114,082
TIR 70%
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Anexo 8

.,i.. Tendencia de las exportaciones de Cebolla Perla Dulce a USA
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Anexo 9

Base de datos de Exportadores de Cebolla (CORPEI)

[EXPORTADOR | Representante [ DIRECCION [TELEFONO [cluDAD
Agerotop S.A. Pablo Noboa Ciudadela Entre (593-4) Guayaquil
Baquerizo, Director |Rios, Edificio 831636
Susana Valenzuela [Rotary Club, piso 1 831531
Gerente 831542
Agrisamsa Ing. Teodoro Malo | Km. 4.5 via Duran- |800888 Guayaquil
(Agricola Santa Tambo 806195
Maria) _
ﬁgroexponadora Segundo Weisson Garzota MZ 103 |(593-4) Guayaquil
GAWEI S.A. villa 2 235270
allpaverde Ing. Giovanny cdla. Guayaquil |(593-9) Guayaquil
Vintimilla Gerente | calle G Mz. C Villa [752809
18
COMUECSA S.A Ing. Omar Vélez Alborada X etapa (592-4) Guayaquil
Castelo mz 410 villa 8 237027
242786-
786282
Demblist S.A. Mauricio Torres Simom Bolivar Mz. [(593-4) Guayaquil
5villa 12 690859
' 690860
DENRUA S A Enrique Benalcazar | Urdenor 1 Mz.134 (593-4) Guayaquil
Miranda Oficinas 11y 12 |275672
279015
DIPROFAR Adrian Serrano Ricardo Darquea 3- [(593-9) Cuenca
CIALTDA 72 891817
RIOS SONO Av. Quito 806 y Av. |(593-4) .
ESISERVIS S.A. |\\FRCEDES MARIA [9 de Octubre 290809 Guayaquil
EXTRACTOS Ricaurte entre EL TABLON S/N Y |(593-2) Quito
ANDINOS C.A América y Ramos | P.V.MALDONADO 675365
Duarte 675362
Grupo Crespo Diego Ortiz G Yanez Pinzon 511 y| (593-2) 228- Quito
Av. Orellana, PH | 195/197/198
P.O. Box: 17-03-
0386
Oroban Yoav Adar Luque 1902 y (593-4) Guayaquil
Tulcan 455006
Plantaciones del John Megson Cdla. Adace, calle |(593-4) Guayaquil
Pacifico 10ma, No 205 y la [390016
B 288797
TERELSA Miguel Reshuan Km. 23 via (593-4) Guayaquil
Perimetral frente a {262839 (593-
SUPAN 4) 257372
Tierra Prometida Franklin Landires | Baquerizo Moreno ((593-4) Guayaquil
S.A. Gerente General [916 y V.M. Rendon, |300117
Tatiana Recalde 5to piso 304181
Presidente 304182

b2
(FF]



Anexo 9

Base de datos de Importadores de Cebolla en USA

SAN ANTONIO COMMISSION CO. OF TEXAS
956-687-9181 800-722-2825 FAX : 956-682-1012
Sugar Valleys From Tmperial Onion and San Antonio Commission Co. of Texas.
Nobody knows onions like Imperial Onion.

National Onion Association
822 7th Street Ste. 510
Greeley, CO 80631

Phone : 970-353-5895
Fax : 970-353-5897

DE BRUYN CO.

P.O BOX 660

FLOYDADA TEXAS 79235 — USA
FAX :(806) 983 — 2351

KEYSTONE FRUIT MKT. INC.

11 NORTH CARLISLE ST. GREENCASTLE, PA 17225 - USA
FAX 502 2 723251

DEL MONTE

MIAMI FLORIDA USA

(305)4457612, 5208495, 5208496
Route 1, Highway 56 West

Uvalda, Georgia 30473
1-800-447-9338
FAX: 1-912-594-6275
"In the Heart of Vidalia Onion Country
Family Owned and Operated

"

North America Administrative Office
Del Monte Fresh Produce, N.A. Inc.
800 Douglas Road
North Tower, 11th Floor
Coral Gables, FL 33154
Phone: 305-520-8400
Fax: 305-560-8077
Email: Contact-NorthAmerica@freshdelionte. com




Anexo 10

Requisitos de embalaje para productos
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Exportaciones de Cebolla desde Ecuador hacia USA

Product Date Port Variety Weight Size Price Details From ate
ONIONS DRY 19990205 [NEW YORK |Yellow Grane{50 pound cart|jbo 12.00-14.00 ECUADOR 05-Feb-99
ONIONS DRY 19990208 [NEW YORK |YeHow Granei50 pound cart|col 12 ECUADOR 08-Feb-99
ONIONS DRY 19990209 |NEW YORK |Yellow Grane150 pound cart|col 12 ECUADOR 09-Feb-99]
ONICNS DRY 19990210 NEW YORK |Yellow Granei50 pound cart|col 12 ECUADOR 10-Feb-99
ONIONS DRY 19860211 |NEW YORK |Yellow Granei50 pound cart|col 12 ECUADOR 11-Feb-99
ONIONS DRY 19981025|BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 25-0ct-99|
ONIONS DRY 18891026 | BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 26-Oct-89
ONIONS DRY 19991027 |BOSTON Sweets 40 pound cart{col 26 ECUADOR 27-Oct-89
ONIONS DRY 19991028 | BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 28-Oct-99
ONIONS DRY 19891028 |BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 28-Oct-99
ONIONS DRY 19991101 |BOSTON Sweels 40 pound cart|col 26 ECUADOR 01-Nov-99
ONIONS DRY 19991102 |BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 02-Nov-99
ONIONS DRY 19991103 |BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 03-Nov-89
ONIONS DRY 19891104 |BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 04-Nov-99
ONIONS DRY 19991105|BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 05-Nov-99
ONIONS DRY 19991108 |BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOCR 08-Nov-99
ONIONS DRY 19981108 |BOSTON Sweots 40 pound cart|col 26 ECUADOR 09-Nov-99
ONIONS DRY 18981110|BOSTON Sweets 40 pound cart|col 26 ECUADOR 10-Nov-89
ONIONS DRY 19991112|BOSTON Sweets 40 pound cartjcol 26 ECUADOR 12-Nov-99
ONIONS DRY 20000207 |ST. LOUIS  [Sweets 40 pound confjbo 8|few higher |[ECUADOR 07-Feb-00
ONIONS DRY 20000208(ST. LOUIS  [Sweets 40 pound condjbo 8|few higher |ECUADOR 08-Feb-00
ONIONS DRY 20000209 |ST. LOUIS |Sweets 40 pound conijbo 8 |few higher ECUADOR 08-Feb-00
ONIONS DRY 20000210|ST. LOUIS  [Sweets 40 pound con{jbo 8|few higher |[ECUADOR 10-Feb-00
ONIONS DRY 20000211|ST. LOUIS |Sweets 40 pound condjbo 8 [few higher ECUADOR 11-Feb-00
ONIONS DRY 20000214|ST. LOUIS  [Sweets 40 pound confjbo 8|few higher |ECUADOR 14-Feb-00
ONIONS DRY 20000215|ST. LOUIS  [Sweats 40 pound confjbo 8|few higher |ECUADOR 15-Feb-00
ONIONS DRY 20000216|ST. LOUIS  |Sweets 40 pound confjbo 8lfew higher |ECUADOR 16-Feb-00
ONIONS DRY 20000217 |ST. LOUIS  |Sweets 40 pound confjbo 8ifew higher [ECUADOR 17-Feb-00
ONIONS DRY 20001204 [DETROIT  [Sweets 40 pound condjbo 34.50-35.00 ECUADOR  [04-DEC-2000
ONIONS DRY 20001205[DETROIT  |[Sweets 40 pound condjbo 34.50-35.00 ECUADOR  [05-DEC-2000
ONIONS DRY 20001206 [DETROIT  |Sweets 40 pound condjbo 34.50-35.00 ECUADOR  [06-DEC-2000
ONIONS DRY 20001207 |DETROIT  [Sweets 40 pound condjbo 34 50-35.00 ECUADOR [07-DEC-2000
ONIONS DRY 20001208|DETROIT  [Sweets 40 pound confjbo 34.50-35.00 ECUADOR  |08-DEC-2000)
ONIONS DRY 20001220|DETROIT  [Sweets 40 pound cart|jbo 35.00-36.00 ECUADOR [20-DEC-2000
ONIONS DRY 20001221 |DETROIT  |Sweets 40 pound cart|jbo 35.00-36.00 ECUADOR |21-DEC-2000
ONIONS DRY 20001222 [NEW YORK [Granex 40 pound cart|jbo 32 ECUADOR |22-DEC-2000)
ONIONS DRY 20001226 |NEW YORK |Granex 40 pound cart}jbo 32 ECUADCR DEC-
ONIONS DRY 20001226 |BOSTON Sweets 40 pound cart||bo 35 ECUADOR |28-DEC-2000)
ONIONS DRY 20001227 |NEW YORK |Granex 40 pound cart|jbo 32 ECUADOR |27-DEC-2000
ONIONS DRY 20001227 [BOSTON Sweets 40 WWA’HE 35 ECUADOR [27-DEC-2000
ONIONS DRY 20001228 |NEW YORK |Granex 40 pound cart|jbo 32 ECUADOR  [28-DEC-2000
ONIONS DRY 20001228|BOSTON Sweets 40 pound cart|jbo 35 ECUADOR |28-DEC-2000
ONIONS DRY 20001229 |NEW YORK |Granex 40 pound cart|jbo 32 ECUADOR |28-DEC-2000
ONIONS DRY 20001229|BOSTON Sweets 40 pound cart|jbo 35 ECUADOR |29-DEC-2000
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Exportaciones de Cebolla hacia el puerto de Miami (1997-2000)

Anexo 11

Product Date Port Variety Weight Size Price Details From Date
ONIONS DRY 19980429 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 16 Texas 29-APR-1998
ONIONS DRY 19980430 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 16 Texas 30-APR-1998
ONIONS DRY 19980501 |MIAMI Sweoets 50 pound cart|jbo 16 Texas 01-May-98
ONIONS DRY 15980513 |MIAMI Sweets S0 pound cart|jbo 125 Texas 13-May-58
ONIONS DRY 19980514 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 125 Texas 14-May-98
ONIONS DRY 19980515 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 125 Texas 15-May-98
ONIONS DRY 19990122 |MIAMI Sweets 50 pound cart|ige 18.00-20.00 [occ lower PERU 22-JAN-1998
ONIONS DRY 19990125 |MIAMI Sweets 50 pound cart|lge 15.00-16.00 PERU 25-JAN-1999
ONIONS DRY 19990222 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 23.5 MEXICO 22-Feb-99
ONIONS DRY 16990223 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 235 MEXICO 23-Fab-99
ONIONS DRY 159980224 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 235 MEXICO 24-Feb-99
ONIONS DRY 19980225 |MIAMI Sweots 50 pound cart||bo 235 MEXICO 25-Feb-99
ONIONS DRY 19950226 |MIAMI Sweets S0 pound cart)jbo 235 MEXICO 26-Feb-99
ONIONS DRY 19990301 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 235 MEXICO 01-Mar-89
ONIONS DRY 19990302 |[MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 235 MEXICO 02-Mar-99
ONIONS DRY 19990303 |MIAMI Sweels 50 pound cart|jbo 235 MEXICO 03-Mar-99
ONIONS DRY 19990304 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 235 MEXICO 04-Mar-99
ONIONS DRY 18980305 [MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 23.5 MEXICO 05-Mar-99
ONIONS DRY 19990308 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 21 MEXICO 08-Mar-99
ONIONS DRY 19990310 [MIAMI Sweets S50 pound cart|jbo 21 MEXICO 10-Mar-99
ONIONS DRY 19990311 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 21 MEXICO 11-Mar-99
ONIONS DRY 19990312 |[MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 21 MEXICO 12-Mar-99
ONIONS DRY 19990316 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 21 MEXICO 16-Mar-99
ONIONS DRY 18990317 |[MIAMI Swoets 50 pound cart|jbo 21 MEXICO 17-Mar-89
ONIONS DRY 19990318 [MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 21 MEXICO 18-Mar-99
ONIONS DRY 16990319 [MIAMI Swoets 50 pound car|jbo 21 MEXICO 18-Mar-99
ONIONS DRY 19990322 |[MIAMI Sweots 50 pound car|jbo 17 MEXICO 22-Mar-99
ONIONS DRY 19990323 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 17 MEXICO 23-Mar-99
ONIONS DRY 19990324 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 17 MEXICO 24-Mar-98
ONIONS DRY 16990325 | MIAMI Swoets 50 pound car|jbo 17 MEXICO 25-Mar-99
ONIONS DRY 19990326 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 17 MEXICO 26-Mar-99
ONIONS DRY 19990328 |MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 145 MEXICO 29-Mar-99
ONIONS DRY 19990330 | MIAMI Sweets 50 pound cart|jbo 145 MEXICO 30-Mar-89
ONIONS DRY 19990331 |MIAMI Sweots 50 pound cart|jbo 145 MEXICO 31-Mar-99
ONIONS DRY 19990401 [MIAMI Sweets 50 pound cart]jbo 145 MEXICO 01-APR-1899]
ONIONS DRY 19990402 |MIAMI Sweots 50 pound cart|jbo 145 MEXICO 02-APR-1999]
ONIONS DRY | 19990405 |MIAMI Sweets 40 pound cant|jbo 14 MEXICO __ |05-APR-1999|
ONIONS DRY | 19980406 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 14 MEXICO _ |06-APR-1999]
ONIONS DRY 19890406 [MIAMI| Swoets 40 pound cart|jbo 16 PERU 06-APR-1899
ONIONS DRY 16990407 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 14 MEXICO 07-APR-1
ONIONS DRY 19990407 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 16 PERU 07-APR-1999
ONIONS DRY | 10990408 |MIAMI Sweets 40 pound cart||bo 14 MEXICO _ |0B-APR-1999|
ONIONS DRY 19990408 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 16 PERU 08-APR-1999
ONIONS DRY 19990409 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 14 MEXICO 09-APR-1999
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Exportaciones de Cebolla hacia el puerto de Miami (1997-2000)

Anexo 11

Product Date Port Variety [Weight Size Price Details From Date
ONIONS DRY | 15550408 [MIAM Sweets 140 pound car[[bo 1 PERU | m
ONIONS DRY 19590412 |MIAMI Swoets 40 pound cart|jbe 14 MEXICO 12-APR-1999]
ONIONS DRY 18890412 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 16 PERU 12-APR-1
ONIONS DRY 19990413 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 14 MEXICO 13-APR-1999
ONIONS DRY 19890413 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 18 PERU 13-APR-1999
ONIONS DRY 18990414 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 14 MEXICO 14-APR-1999
ONIONS DRY 19990414 | MIAMI Sweets 40 pound cart|j 18 PERU 14-APR-1999)
ONIONS DRY 19990415 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 14 MEXICO 15-APR- 1989
ONIONS DRY 19980415 | MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 16 PERU 15-APR-1999
ONIONS DRY 19990416 | MIAMI Sweets 40 pound cart|bo 14 MEXICO 168-APR-1999
ONIONS DRY 19990416 | MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 16 PERU 16-APR-1899
ONIONS DRY 19990419 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 13.75 MEXICO 18-APR-1999)
ONIONS DRY 19990420 |MIAMI Sweoets 40 pound cart|jbo 13.75 MEXICO 20-APR-1999
ONIONS DRY 19990421 [MIAM| Sweets 40 pound cart|jbo 13.75 MEXICO 21-APR-1999
ONIONS DRY 19990422 [MIAM| Sweets 40 pound cart|jbo 13.75 MEXICO 22-APR-1999]
ONIONS DRY | 19990426 | MIAMI Sweets 40 pound car|jbo 125 Texas 26-APR-1999)
ONIONS DRY 19990427 |MIAMI| Sweaots 40 pound cart|jbo 125 Texas 27-APR-1999)
ONIONS DRY 19990428 [MIAM| Sweets 40 pound cart|jbo 12.5 Texas 28-APR- 1009
ONIONS DRY 19980426 [MIAMI Swoets 40 pound cart|jbo 125 Texas 29-APR-18989
ONIONS DRY 19980503 [MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 125 Texas 03-May-89
ONIONS DRY 19990504 [MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 12.5 Texas 04-May-99
ONIONS DRY 19990505 [MIAM| Sweets 40 pound cart|jbo 125 Texas 05-May-89
ONIONS DRY 19890506 [MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 12.5 Texas 06-May-89
ONIONS DRY 19980507 |MIAMI Sweets 40 pound cart{jbo 12.5 Texas 07-May-89
ONIONS DRY 19880721 |MIAMI Sweets 25 pound sac] 10.25-11.25 California 21-Jul-99
ONIONS DRY 19880721 |MIAMI Sweets 25 pound sac{jbo 10.50-11.00 New Maxico 21-Jul-98
ONIONS DRY 18890721 |MIAMI Sweets 25 pound sacljbo 10.50-11.00 Texas 21-Jul-88
ONIONS DRY 19890721 |MIAMI Sweets 25 pound med 9.00-9.75 California 21-Jul-99
ONIONS DRY 18990721 [MIAMI Sweets 25 pound sacimed 9.00-10.00 New Mexico 21-Jul-89
ONIONS DRY 18990721 [MIAMI Sweets 25 pound sac{med 9.00-10.00 Texas 21-Jul-99
ONIONS DRY 18990721 |MIAMI Sweets 40 pound smi-med 10 BELIZE 21-Jul-89]
ONIONS DRY 18680722 |MIAMI Sweets 40 pound cart|smi-med 10 BELIZE 22-Jul-89)
ONIONS DRY 18990723 [MIAMI Sweets 40 pound cart|smi-med 10 BELIZE 23-Jui-09|
ONIONS DRY 20001016 | MIAMI Sweets 40 pound 245 BRAZIL 18-Oct-00]
ONIONS DRY 20001017 |MIAMI Sweets 40 pound 245 BRAZIL 17-Oct-00]
ONIONS DRY | 20001018|MIAMI Sweels 40 pound cart| 245 BRAZIL 18-Oct-00)
ONIONS DRY 20001018 | MIAMI Sweets 40 pound cart] 245 BRAZIL 19-Oct-00
ONIONS DRY 20001020 |MIAMI Sweets 40 pound 24.5 BRAZIL 20-Oct-00
ONIONS DRY 20001025 |MIAMI Sweets 40 pound cart{jbo 24 BRAZIL 25-Oct-00
ONIONS DRY | 20001026 [MIAMI Sweets 40 pound cart||bo 24 BRAZIL 26-0ct-00
ONIONS DRY 20001027 |MIAMI Sweets 40 pound cart|jbo 24 BRAZIL 27-0ct-00]
ONIONS DRY 20001030 |MIAMI Sweets 40 pound cartjjbo 24 BRAZIL 30-Oct-00
ONIONS DRY | 20001031 |MIAMI Sweats 40 pound cart|jbo 24 BRAZIL 31-Oct-00
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Anexo 12

NUTRIENTES: PROPIEDADES Y DOSIFICACION

El Nitrégeno permite a las plantas crecer rapidamente y con abundante follaje e
color verde intenso. Cuando se proporciona en cantidades excesivas causa
pudricion del cuello, cuellos gruesos y suculentos, recrecimiento de hojas y

aplicarlo entre la 4ta y 7ma semana del trasplante.

El Fosforo acelera el crecimiento del follaje y promueve la formacion de bulbos
mas temprano, su deficiencia provoca un retardo en el desarrollo, el cuello de la

planta tarda en ensancharse y las hojas inferiores de marchitan.

El Potasio es importante para la produccion de los bulbos, su carencia provoca
un amarillamiento de las hojas las cuales se marchitan y mueren desde las

puntas.

Aplicados bajo el siguiente programa:

N = 35% ala siembra

65% distribuido hasta el inicio de formacion de los bulbos.

P = Todo o aplicar el 80% a la base

20% mediante acido fosforico via goteo en las primeras semanas del trasplante.
K = 50% a la siembra

50% aplicarlo entre la 4ta y 7ma semana del trasplante (en especial que los

fertilizantes sean muy solubles
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ClDl{’l‘lFl‘(‘,ADO DI ORIGEN

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION .
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRAGAO N? 011429

PAIS EXPORTADOR PAIS IMPORTADOR

No. de
orden| NABALALC DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS FUEND. oo
(1) Formulario Unico de Exporlaciéon

DECLARACION DE ORIGEN

DECLARAMOS que las mercaderfas indicadas en el presente formulario, correspondiéntes a la

Factura Comercial No. ..., cumplen con lo establecido en las normas de origen del Acuerdo (2)

................................................. de conformidad con el siguiente desglose:
No. d
i ‘ NORMAS (3)
| T2 7o) Ao R DR
Razan social sello y fiima de exportador o productor
OBRSERVACI QHIES:
CERTIFICACION DE ORIGEN
Certifico la veracidad de la presente declaracion, que selloy firmoenlaciudadde, ......ccooeriiin
0 o 1= I S P PRy PSPPI P

a

Nombre, sello y firma Enticlad Certificadora

MNotas (1) Esta columna Indica el orden en que se indlvidu
ser Insuflclente, ae conlinuaré la Individualizac|
numerados correlativamente.

(2) Especlficar sl se trata de un Acuerdo de alcance reglonal o de alcance parcial, indicando numero de regisiro.

(3) En esta columna se Identificard la norma de orlgen con que cumple cada mercaderia Individualizada por su nimero de
orden.

El formularlo no podra presentar raspaduras, tachaduras o enmlendas.

allzan las mercaderins comprendidas en el presente certificado. En caso de
4n de Ins mercaderias en cjemplares suplementarlos de esle cerlilicado,




legal de 1a = cnomi
calidad de productor . exporlador D declaro bajo juramento que las mer-
caderias que constan en la Factura Comercial L .

cumplen con las normas de Origen establecidas por la Comisién del Acuerdo de
Cartagena y/o el Comité de Representantes de Ja ALADI, las que declaro
conocer. Dichas mercaderias han sido producidas integramente en la
DT ottt ubicada en
.................................................................................................................. Ecuador.
-0s datos e informacion constante en el presente formulario del Certificado de Origen
son verdaderos y de comprobarse lo contrario. me someto a las sanciones previsias
en el art. 340 del Codigo Penal.

Atentamente,

FIRMA




