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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Presentar a la Intermediacién Comercial como la mejor estrategia de
ventas indirectas hacia el exterior que tienen los productores nacionales
de pimienta, a través, de la prestacion de servicios profesionales de
Global Trading, incentivando de esta manera a la produccion y

comercializacion de esta especia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Conocer las generalidades de la pimienta y el enfoque nacional:
exportaciones, regiones y potencia productiva; para determinar cual es
la capacidad exportable de la especia, a través, de una investigacion y

analisis de la informacién obtenida.

Realizar un analisis del enfoque mundial de la pimienta como: ventaja
competitiva, precios, condiciones y exigencias del mercado exterior,
obteniendo de esta manera las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas; que se presentaria al momento de la
exportacién de la especia.

Determinar la logistica que se debe aplicar -antes, durante y después-
para la exportacion de la pimienta, establecido cuales son los deberes
y obligaciones que tiene el productor y el intermediario para que la
estrategia tenga éxito.

Ofrecer los servicios profesionales de Global Trading a los productores
nacionales, donde Global Trading actuara como el Departamento de
Exportacion del productor a cambio de una comision.



EXTRACTO

La presente monografia “La Intermediacion Comercial como Estrategia
para la Exportacion de Pimienta” se basa en la Prestacién de Servicios
Profesionales de Intermediacion Comercial para los productores
nacionales de pimienta que quieran expandirse en el mercado exterior,
donde GLOBAL TRADING es el intermediario comercial, quién actuara
como el Departamento de Exportacibn de los Productores,
comprometiéndose a investigar el mercado de la especia, establecer su
oferta y demanda, los requisitos y restricciones; ademas de realizar todo
lo referente a la negociacién, logistica, tramites y requisitos necesarios

para la exportacion.

EXTRACT

This monograph “The Commercial Intermediation as Strategy for Exporting
of Pepper” is based on the providing of Professional Services of
Commercial Intermediation for the national producers of pepper who want
to expand in Foreing Trading, where GLOBAL TRADING is the
commercial middleman, whish makes as Producer’s Export Department,
committing to investigate the market of the spice, to determinate its offer
and demand, the requirements and restrictions; also to carry out all with
respect to the trading, logistics, steps and necessary requirements for the

export.



INTRODUCCION

La presente monografia: “La Intermediacion Comercial como Estrategia
para la Exportacion de Pimienta” contiene informacién puntual sobre
temas relacionados a los enfoques nacional y mundial de la pimienta,
conjuntamente con sus tramites y procedimientos a realizarse para la
exportacién, mediante la utilizacion de la intermediacion comercial a
través de “GLOBAL TRADING".

La exportacion indirecta o la utilizacion de intermediarios comerciales es
una de las estrategias comerciales mas recomendables. La
intermediacién comercial es una gran ayuda para las productores,
permitiéndoles asi aumentar el margen de utilidad, con un minimo de
riesgo y de inversion. Los Intermediarios Comerciales son personas
naturales o juridicas, cuya actividad econdémica es llevar el producto
desde el fabricante o productor nacional hasta el usuario final en el
extranjero, debido a su especializacibn y preparacién tanto en
exportaciones, importaciones, negociacion internacional, logistica,
trdmites y procedimientos, teniendo como resultado una eficaz
intermediacién a un menor costo ya que tienen varios contactos, conocen
las cantidades demandadas, requerimientos y necesidades. Existen

varios tipos de intermediarios:

- Exportador_independiente. Intermediario que compra el producto

manufacturado y lo vende en el exterior por cuenta propia.

- Agentes de exportacién. Intermediario que busca negociar compras

en el extranjero, a cambio de una comision.

- Cooperativas de exportacion. Intermediario que realiza actividad de

exportaciéon en beneficio de varios productores y bajo su control.
- Empresa de exportacidon. Intermediario que acuerda dirigir las

actividades de exportacion de una empresa a cambio de un precio.

Esta forma de implica una menor inversién y menor riesgo.



CAPITULO |
ENFOQUE NACIONAL DE LA PIMIENTA

1.1 GENERALIDADES DE LA PIMIENTA

La pimienta es una especia (derivadas aromaticas de las plantas), viene

del latin especies que significa sustancia vegetal aroméatica, se utiliza para

anadir color y sabor a la comida desde hace miles de afnos. No s6lo hacen
que los alimentos resulten mas sabrosos sino que ademas ayudan a

conservarlos

La pimienta se elabora a partir del fruto del pimentero, una planta
trepadora nativa de la India y muy cultivada en las zonas mas célidas y
himedas del Asia tropical. De los frutos recolectados mientras estan
verdes e inmaduros se obtiene dejandolos secar, la pimienta negra. Para
obtener pimienta blanca, los frutos rojos —totalmente maduros— se
empapan en agua y se frotan hasta eliminar la corteza externa. La
pimienta es una de las especias conocidas desde hace mucho tiempo,

cuando menos unos 3.000 anos.

IRNIMA NOMBRE
Arahe Filfil
Dramés Peher
Algman Plefler
Indonesia Merica
Japonés Koshou
Hwsi Pjerets
Chinn Hu-chian, Woo jin
Francds Poivre
Giriego Pipdri
Ialiano Pepe
Portoguads Pimenla
Turco Biher

Fuente: wew. ing. Kunlg nxacal




1.1.1 HISTORIA Y ORIGEN DE LA PIMIENTA

La historia de la pimienta o conocido antiguamente como “oro negro”, por
su significante valor, comienza a escribirse junto con las grandes
conquistas. Alejandro “El Grande” de Macedonia (356 - 323 A.C.), al
expandir su imperio hacia el Este, iba en busca de “especias” y su lugar
de origen, ocasionando que, por vez primera los europeos que le seguian
comenzaran a familiarizarse con esos sabores, adquiriendo asi el habito
de consumirlas. Con la idea de establecer ciudades que sirviesen de
sitios de intercambio entre Occidente y Oriente y, especialmente al
mercado de especias, Alejandro funda en el delta del Nilo la ciudad de

Alejandria.

Siguiendo la fuerza motriz de la pimienta, su escasez y los altos precios
pagados por ésta, fueron determinantes en la busqueda de nuevas rutas
por mar, cuyo objetivo principal era encontrar una ruta mas corta a las
Islas del Medio Oriente para obtener las tan cotizadas especias, lo que
finalmente dio como resultado el descubrimiento de América. Aunque
Cristébal Col6on no encontr6 una nueva ruta hacia el Oriente, ni las
apreciadas especias, encontrd una gran variedad de plantas nutritivas en
América como la vainilla y el chile al que el propio Almirante, que iba en

busca de la pimienta, bautizé con el nombre de pimiento.

La pimienta negra o blanca ( Piper nigrum L) es una especia originaria de
la Costa de Malabar, ubicada al Sur de la India. Estas plantas fueron
llevadas a Indonesia por los colonizadores hindues en los afios 100 A.C y
de alli a Malasia en los anos 600 A.C., muchos siglos después, cuando se
descubrieron las rutas maritimas a las Indias Orientales. Luego, los
portugueses, espanoles, franceses, ingleses y holandeses se interesaron
en el lucrativo negocio de las especias del lejano Oriente hacia Europa; y
en los siguientes afnos hacia el Nuevo Mundo donde se han obtenido
excelentes rendimientos en paises como Brasil, México y Costa Rica.



1.1.2 DESCRIPCION BOTANICA '

La planta de pimienta es una liana perenne, de tallos lefiosos, hojas
coriaceas, sus flores estan agrupadas en largos amentos, se localizan en
los racimos de las que se forma una baya de color verde, luego amarillo
hasta llegar a un color rojo. Esta planta tiene un promedio de vida de 15 a

25 anos.

Las raices. El sistema radicular de la planta de pimienta esta conformado
por raices principales que van de 3 a 6, las mismas que llevan una red
importante de raices laterales que pasan a constituirse en un mechén de
raices. El sistema radicular es poco profundo y se encuentra entre los

primeros 30 y 60 cm. de profundidad del suelo.

Los tallos. Los tallos son redondos con nudos muy engrosados, opacos Y

de color verde claro o verde amarillento.

Las hojas. Esta planta presenta hojas alternas, pecioladas y sencillas. El
peciolo es de 2 a 3 cm. de largo, esta dilatado a nivel de su punto de
insercién en una vaina que rodea la rama y forma dos estipulas laterales;
el limbo es entero de 10 a 15 cm. de largo x 5 a 10 cm. de ancho,
ovalado, estrechandose gradualmente o acorazonandose en la base, su

color es verde oscuro por el haz.

Inflorescencia. Las flores son espigas colgantes que nacen en los tallos

plagio tropos en las axilas de las hojas. Son pequefas, generalmente
unisexuales — dioicas, pero frecuentemente poligamas. Las bracteas de
las flores femeninas son ampliamente ovaladas, carnosas y adheridas al
raquis, tienen un ovario redondo de 3 a 4 y muy rara vez de 5 estigmas
lanceolados. Las flores masculinas tienen dos estambres. Las espigas de
fructificacion son de 5 a 20 cm. de largo.

! http://www.corpei.gov.ec/product profile pepper



Reproduccién. Se agrupan en las puas blancas de alrededor de 40 — 50

pequenas flores unisexuales. La propagacion o multiplicacion de este

cultivo se la realiza sexual (semillas) y asexualmente (acodos, esquejes).

Fruto. Es una baya sésil, globosa, esférica de 4 a 8 cm. de diametro,
inicialmente son verdes, después amarillas y finalmente rojos cuando

llegan a su madurez. Cuando se secan son de color negro a blanco.
1.1.3 GUIA TECNICA DE CULTIVO
NOMBRE CIENTIFICO: Piper nigrum L. Pepper, Pfeffer, Pepe, Poivre

VARIEDADES: En el mundo existen muchas variedades de pimienta
algunas que son tipo arbol, otras que tienen forma de arbustos, rastreras,
trepadoras y epifitas, la mayoria de estas vienen de India, las mismas que
toman su nombre de acuerdo al lugar de procedencia u origen. Entre ellas
se mencionan la Brazilliam en Brasil, en Malabar la Sumatra, Balamkota,
Kuching y Singapur. Estas variedades se diferencian entre si por su
aspecto, tamano de las hojas, los entrenudos, el fruto, precocidad vy

aroma.

En el Ecuador existen las variedades Lampong (Kawur), Bangka
(Muntok), Belontoeng, Cers, originarias de la India, pero adaptadas a

nuestras condiciones ecoldgicas y climaticas.

AREA Y RENDIMIENTO: En el Ecuador durante el afio 2001 se han
dedicado para el culivo de la pimienta 1,500 hectareas
aproximadamente, cuyo rendimiento de las plantaciones depende de la
edad:

La produccion de pimienta comienza a generar frutos en un tiempo corto a

partir de 2 afios después de su proceso de transplante, cuyo rendimiento



esperado es de 3 TM/ha, mientras que el tercer afno el rendimiento es de
5 TM/ha, y en el cuarto ano de 7.5 TM/ha y en el quinto ano el
rendimiento es de 9 TM/ha y de alli en adelante la produccidn es estable
hasta que se acaba la vida util de la planta. Las cosechas realizadas
durante el tercero y séptimo afo son los mas importantes debido a su

produccién alta y sustentable en volumen.

Tabla 1. Rendimiento de las plantaciones segun su edad

ANOS TM/ HA

2 3

3 5

4 7.5
Fuente: Varias |5 9
Eggﬂ?oz En adelante |8.5-9

El costo de inversion de USD $2.000 aproximadamente por hectarea para

establecimiento y mantenimiento del primer aino, que es recuperado luego

de la cosecha y post- cosecha, después de 20 meses.

CONDICIONES DEL CULTIVO: EIl cultivo de la pimienta necesita un
clima calido y humedo, con temperaturas comprendidas entre los 21 y 31°
C, una humedad entre 60 y 93%; los mejores resultados se obtienen en
altitudes que van desde los 30 msnm; una precipitacion anual de 850 a
3200 mm./afno bien distribuida, ademas requiere suelos de origen aluvial,
sueltos, con buen drenaje, permeable, poco profundos y ricos en materia

organica.

CONTROL DE MALEZA / PLAGAS / ENFERMEDADES: El dafo
ocasionado por las malezas en el desarrollo del cultivo puede ser grande,
ya que estas compiten por espacio, agua, luz y nutrientes, también son
hospederas de insectos-plagas y enfermedades. El control de malezas se



lo puede hacer mecanicamente o por medio de aplicacion de productos
quimicos. Las plagas de insectos que pueden atacar a las plantaciones
de pimienta son: Chinche, Pulgén amarillo, Acaros, Cigarro, Algodonoso o
Escama Blanca, Hormigas que con un tratamiento rapido y oportuno se
puede evitar resultados desastrosos, al igual que las enfermedades que
podrian presentarse como: Marchitamiento ascendente causado en las
raices y otras partes de la planta, el secado de las ramas o mal de
mariquita (hongos), fumagina o antracnosis. Ademas se debe controlar la
pudricién blanda o pie negro que se trasmite a través de las plantas
infestadas, herramientas de trabajo, el hombre y los nematodos.

COSECHA: La cosecha se la realiza manualmente cuando los frutos
hayan alcanzado su madurez, esto es cuando presenten un color
amarillento para pimienta negra, o cuando los granos presenten un color

rojo intenso (75%), para pimienta blanca.

TIEMPO DE CULTIVO: En el Oriente ecuatoriano la pimienta se produce
en todo el afo, aunque la mayoria de los meses productores son de
febrero a junio. Alternativamente, en la region costera de Ecuador la
mayor produccion es en los meses de noviembre y diciembre; y el

sembrado se realiza durante épocas de lluvia.

Grafico 1. Epoca normal de cosecha en los principales paises

productores

COSECHA DE PIMIENTA EN ECUADOR

Epoca normal de cosecha en los principales paises productores

Pais Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun Dec

Aug | Sep

Ecuadar

India

Wietnam

Indonesia
|Elrasil

Fuente[http://www.vercex.com/pimienta/index.html|
Elaborado: vercex
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CALIDAD: En cuanto a la calidad de la pimienta para exportar hay
diversos estandares impuestos establecidos por la Asociacién Europea de
Especias ESA y la Asociacion Americana de Especias ASTA.
Normalmente, se tolera hasta un 12% la humedad por peso, hasta el 1%
de moho visible, menos que el 1% de materia extrana, y 2 insectos por
libra. Las bayas claras se limitan hasta un 2% del peso total.

Ver Anexo No.1 Guia de Cultivo

1.1.4 TIPOS DE PIMIENTA

Existen varios tipos de pimienta en el mundo, siendo las principales la
pimienta negra, blanca y verde.

- Pimienta negra. Si se recogen las bayas antes de estar maduras y

se dejan secar al sol para que estas se fermenten, arruguen y
oscurezcan hasta volverse marrones, casi negras, poseen un sabor
picante, no es ni dulce ni salada por lo que puede emplearse con
ambos tipos de comida. Los granos enteros se usan para sazonar
caldos y guisos liquidos y en charcuteria (embutidos), y machacada
ligeramente, se afiade en las mezclas de especias secas y adobos.
El mejor modo de emplear la pimienta sigue siendo el clasico, dar
unas vueltas al molinillo por encima del producto cocinado poco

antes de servir.

- Pimienta blanca. Si se dejan madurar las bayas en la planta,

entonces se vuelven de color rojizo, después de recogerlas, se
mojan en agua salada, se les quita la cascara y el nucleo interior es
de color blanco, que se pone a secar, de esta forma tenemos la
pimienta blanca, tiene un aroma ligeramente distinto al de la negra
que se ha descrito con frecuencia como mohoso.



1.1.5

Pimienta verde, Se obtiene antes de que maduren, y esta

artificialmente seco o en conserva con el método “humedo”, es
decir se los coloca en vinagre, salmuera o acido citrico, siendo
apreciado por los consumidores europeos.

EMPLEO COMERCIAL

La pimienta negra se utiliza practicamente en todos los casos en

los que se hace uso de las especias, salvo en los productos de
panaderia -pasteleria. Su empleo es universal en salsas, extractos,
carnes procesadas, carnes de aves, tentempiés, rellenos, pastas,

rebozos, etc.

La pimienta blanca se emplea menos debido a que es mas picante

y no tiene aroma, su uso es para carnes procesadas en las que no
se desea que aparezca el color negro por la pimienta, por ejemplo
salsa blanca o de nata, platos de huevos, sopas ligeras de nata,

natillas especiadas o mayonesa.

Eluso dela oleorresina o de la especia en emulsién se utiliza en
Estados Unidos en muchos productos procesados por su efecto
aromatico, logrando que sean mas faciles las formulaciones y mas
homogéneas las elaboraciones en las que se usan estos

productos.

Aunque el uso mas generalizado de la pimienta es como
condimento para alimentos, también se le ha encontrado una
amplia variedad de usos en diversos sectores, especialmente en el
campo de la medicina, ya que gracias a sus propiedades ayuda a
combatir hemorragias y problemas del higado, la vejiga y la matriz.
Tiene propiedades vaso constrictoras y antioxidante natural y
también se le atribuyen propiedades beneficiosas frente al cancer.
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- La raiz de pimienta posee propiedades medicinales ya que puede

ser utilizada como estimulante digestivo, para las enfermedades
de la piel y del estbmago, como relajador muscular, ademas, se
utiliza para anestésicos, diuréticos, hipnédticos, analgésicos,

antisépticos, etc.

- Se utiliza la pimienta en el mercado industrial como: aceite

esencial, y para la elaboracion de perfume.

1.2 LA PIMIENTA EN EL ECUADOR

Se la cultiva en lugares en que las condiciones ecolégicas de clima y
suelo responden a las exigencias culturales de esta planta; se vienen
obteniendo rendimientos promedios anuales que van de los 800 a 4500
kg/ha/afno. Actualmente existen grandes superficies de cultivo que estan
copando el mercado local, el mismo que se nutria solamente de las

importaciones.

1.2.1 ZONAS PRODUCTORAS: El cultivo de la pimienta fue introducido
al Ecuador a inicios de la década de los anos 80. Actualmente, se lo viene

desarrollando en algunas Provincias:

- Pichincha: Noroccidente de la provincia (Santo domingo, Puerto
Quito)

- Manabi: EI Carmen, Chone, Flavio Alfaro, Santa Ana, Junin,
Portoviejo, San Placido, Calder6n, Puerto Cayo

- Esmeraldas: Quinindé, La Concordia

- Los Rios: Quevedo

- Guayas: El Triunfo

- Orellana: Coca

- Napo: Tena

11



Grafico 2. Regionalizacion de la pimienta

Fuente: SICA
Elaborado: Ministerio de Agricultura y Ganaderia

1.2.2 PRODUCTORES Y/O EXPORTADORES DE PIMIENTA

Para que GLOBAL TRADING pueda empezar a realizar la intermediacion
comercial necesita contactarse con varios productores nacionales para
poder ofertar los servicios profesionales de intermediacién comercial,

cuyos medios van a ser:

- Visitas personales a cada uno de los productores yendo a las
zonas productivas del pais.

- Datos de Exportadores e Importadores registrados en el Banco
Central del Ecuador.

- Informacién obtenida por: FEDEXPOR, Camaras de Comercio,
proyectos realizados por el MAG o la CORPEI.

- Publicidad en medios escritos, etc.

- A continuacion se presenta un listado de productores y/o
exportadores de pimienta, conjuntamente con sus contactos,
registrados en el Banco Central del Ecuador.
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Tabla 2. Listado de productores y/o exportadores

NOMBRE CIUDAD CONTACTO
(593-2) 2540316
AGROSPICES Quito agrospices@interactive.net.ec
(593-2) 2-446-808 / 2-461-641
VIDAL EXPORT Quito vidalequi@waccom.net.ec
. (593-2) 2-435-383
ECUADORIAN PEPPER Quito o .
santi_rojas@hotmail.com
) (593-4) 2-284-819
ESISERVIS S.A. Guayaquil . )
esiservi@gye.satnet.net
. (593-6) 736-651
HACIENDA ALEGRIA Quito )
g_tuarez@hotmail.com
. (593-2) 2-246-173
HIGHLAND GOURMET S.A. Quito

hvorbeck@impsat.net.ec
CAPEXPORT S.A. (593-4) 2-322-254

Guayaqui gmanzo@capexportsa.com
_ (593-4) 2-444-053 / 2-440-297
LA PORTUGUESA S.A. Guayaquil
portugue@srv1.telconet.net
(593-2) 2-257-071
ILE CIA. LTDA. Quito
IMPORTADORA , (593-6) 984-744
EXPORTADORA “MILENA” Tulcan
ALIMENTOS ECUATORIANOS Quito (593-2) 2-473-016

S.A.

Fuente: CORPEI
Elaborado: Julissa Criollo C.

Posteriormente a la busqueda y contacto con los productores de pimienta,
se concreta una alianza estratégica entre AGROSPICES S.A. y GLOBAL
TRADING para la exportacién de pimienta siendo AGROSPICES S.A. el
principal proveedor de la especia.

Ecuador podria enfocar la especia a los mercados de EE.UU., Canada
debido a que su transporte y logistica es mas ventajosos.
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1.2.2.1 INCONVENIENTES PARA LA EXPORTACION

Por otro lado los productores y/o exportadores de pimienta tienen varios
inconvenientes al momento de exportar productos no tradicionales como

es el caso de la pimienta, siendo sus principales dificultades:

- Escasez de asesoramiento técnico y carencia de investigaciones
basicas y aplicadas en lo que se refiere a produccion, tecnologia,
desarrollo del producto, etc.

- Condiciones y exigencias de los mercados exteriores como:
calidad, embalaje, cantidad, precio, etc., que los productos deben
reunir para su exportacion.

- Falta de capacidad productiva para abastecer cierta demanda
internacional, ya que los intermediarios compran la pimienta de
varios pequenos productores a precios minimos sin determinar
parametros de produccion que generen uniformidad de la materia
prima.

- Falta de inversion en tecnologias modernas de produccion de
pimienta, para poder ofertar productos con mayor valor agregado.

- Falta de apoyo estatal para incursionar en nuevos mercados.

- Insuficientes créditos al sector agricola por parte de las
instituciones financieras.

- Diversos criterios e intereses de los productores / exportadores
para realizar una Asociacion de Productores, pudiendo obtener asi,
una buena organizacion nacional, cantidad para ofrecer y calidad.

- Inexistencia de un organismo nacional de la pimienta que permita
unificar calidades y presentar una imagen de pais al mundo.

- Absurda competencia interna entre los exportadores que impide la
uniformidad de los precios FOB en el &mbito de pais.

- Inconvenientes en las negociaciones comerciales al momento de

tomar decisiones rapidas y oportunas, etc.
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1.3 EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES ECUATORIANAS
Las exportaciones de pimienta sin ftriturar ni pulverizar, tienen una
conducta volatil tipica, tanto en toneladas como Valor FOB en dolares,

debido a que es un producto nuevo no tradicional.

Grafico 3. Evolucion de las exportaciones ecuatorianas de pimienta

EXPORTACIONES DEL ECUADOR DE PIMIENA SIN TRITURAR NI
PULVERIZAR (1990- 2004)
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\- FOBmiles $ | 0,04 | 0,01 [200,5| 1,6 | 4,63 [19,97[113,8(235,3[545,6 | 2621 | 3259 | 4182

Fuente: http:/fvww.bce.fin.ec/comercio exterior/exportaciones ecuatorianas
Elaborado: Julissa Criollo C.

El Ecuador exporta pimienta desde 1990 en pequefas cantidades,
obteniendo un gran logro en el afio 1995 cuando se exportd a Italia 69 TM
equivalente a $200.520 Valor FOB; durante el periodo comprendido entre
1996 al 1998 Ecuador sufri6 un retroceso econdmico y social que
adversamente afectd particularmente al sector agricola, disminuyendo asi

el incentivo para invertir y para producir en este sector.

En 1999 se exporté 44 TM de pimienta, con un Valor FOB $ 113.750,
mientras que en el 2000, se export6 77 TM cuyo Valor FOB era
$ 235.300, siendo nuestros principales compradores Estados Unidos y
Colombia. A partir del 2001 se ve un incremento substancial en las
exportaciones de pimienta, tanto en Valor FOB como en Toneladas, de
465 TM que equivalen USD 545.600 Valor FOB en el 2001, a 3728 TM
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con un Valor FOB $ 4°182.430 en el 2004, teniendo una inclinacién al
alza en las exportaciones de la pimienta sin triturar ni pulverizar para los

proximos anos.

1.4 DESTINO DE LAS EXPORTACIONES ECUATORIANAS

Grafico 4. Exportaciones Ecuatorianas de pimienta por pais de
destino
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Fuente: http:fwww.bce.fin.ec/gomercio/exterior/exportaciones ecuatorianas
Elaborado: Julissa Criollo C.

La pimienta ecuatoriana ha sido consumida en varios paises del mundo;
segun las toneladas exportadas, nuestros principales compradores son
Estados Unidos con un 44%, seguido de México 11%, Colombia 7%,
Canada 7%, Alemania 6%, Holanda 6%, y con porcentaje menor Espana
y Pert con un 4% cada uno, Chile 3% y paises que han comprado
pimienta pero en porcentajes poco significativos: Francia, Honduras,
Turquia, Venezuela, Argentina e India. También se ha exportado pimienta
por una sola vez a varios paises del mundo como: Uruguay, ltalia, Corea
del Sur, Bélgica, Jamaica, Egipto, Trinidad y Tobago, Rusia; pero no se
ha vuelto a exportar mas a estos paises por varios factores: cantidad,

precio, tiempo de exportacion, etc.
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CAPITULO I
ENFOQUE MUNDIAL DE LA PIMIENTA

2.1 PRODUCCION MUNDIAL DE LA PIMIENTA

Las especias han jugado un papel importante en el comercio mundial a lo
largo de los anos. Muchos paises, especialmente asiaticos, han puesto
gran interés en el cultivo de la pimienta debido a su gran demanda.

Entre 1997 y 2002 la produccién mundial de pimienta fluctué entre
189.000 a 341.000 toneladas anuales, un aumento del 12% atribuido a la
aparicidon de Vietham como productor importante de pimienta y al
crecimiento substancial de todos los paises que producen pimienta, en
especial de los paises miembros de la Comunidad Internacional de
Pimienta (IPC), la IPC es el mas grande exportador de pimienta, produce
el 84% de la pimienta en el ambito mundial, mientras que el 16% restante
representan las producciones de Vietnam, China, Madagascar, entre
otros. Estados Unidos es el mayor comprador, con importaciones de
47000 TM al afo aproximadamente.

Cuadro 1. Produccion mundial de pimienta negra y blanca

PRODUCCTON MUNDIAL DE PIMIENTA NEGRA Y BLANCA

fmiles de i)

PAIS 1995 1994 1997 1998 199 M il
India B0 fil. 5% 3.0 700 R0 Al .
[ndonesia SR 217 40,46 5219 52,18 214 512
Frasil 3368 446 2236 214 176 513 W2
Malasiy 1377 16,28 [8.17 LB 109 2100 2100 |60
Sri Lanka |60 |6.80 [7.27 [7.8] 1727 17,00 |7.8]
Oirog L 4830 ELR M09 4 ALY 4793
Mundao 230l Th ERIINE] 1115 i 13534 15192 1.2

Fuente: http://www.infoaserca.gob.mx/claridades/marcos.asp?numero=96FAQO * estimaciones
Elaborado: ASERCA?

> ASERCA Apoyos y Servicios a la Comercializacion Agropecuaria de México
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Cuadro 2 . Rendimiento mundial de pimienta negra y blanca

RENDIMIENTO MUNIMAL DE PIMIENTA NEGRA Y BLANCA

o /s
PAlS 1995 1996 1997 1998 1999 T 001
Inilia 131 131 01.31 [i3l 03l [i3l 129
Indonesia [&2 (58 (66 0145 (145 (I 7s
Hrasil 1.82 1.89 (i 207 210 200 1.67
Malasia 1.53 1.4 .77 1.12 |75 |.75 1.6
Sri Lanka [0 064 043 [L.i36s (.64 1163 (167
Ciir o 1.21 1.07 .18 |16 116 113 L.I&
Munda 0.64 061 61 162 .63 0.67 162

Fuente: http://www.infoaserca.gob.mx/claridades/marcos.asp?numero=96FAQO * estimaciones
Elaborado: ASERCA

2.2 PRINCIPALES MERCADOS COMPRADORES

Los principales compradores de pimienta son: Estados Unidos, Singapur,
Alemania, Paises Bajos y Francia.

Cuadro 3. Importaciones mundiales de pimienta negra y blanca

IMPORTACIONES MUNDIALES DE PIMIENTA NEGRA Y BLANCA

fintifes dfe fos)
PAlS 1995 1996 1997 1998 1999 1
Fstailess U nidos 4090 4540 205 4350 56,40 4308
Sinzapur [7.12 ni JL1S .19 037 2136
Alemin [7.49 16.24 19,38 1441 19.55 1693
Palses Bajos 1235 1377 1731 1531 1942 1249
Trancia 880 830 833 808 857 87l
Orog 11454 [07.03 103,37 Ay 7.9 [13.00
Mundu 211.66 11143 1315 19897 130.57 HATT

Fuente: http://www.infoaserca.gob.mx/claridades/marcos.asp?numero=96FAQ * estimaciones
Elaborado: ASERCA

Estados Unidos es el principal pais importador de pimienta en el mundo,

siendo sus proveedores Indonesia, India, Malasia y Vietnam que es el
mas grande exportador de pimienta en el ambito mundial. Segun el
Departamento Comercial de Pimienta de Estados Unidos las
importaciones de pimienta en toneladas métricas se han incrementado
desde 43 481 TM en el 2000 a 51 177TM en el 2003.
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Estados Unidos otorga preferencias arancelarias andinas a los paises
miembros de la Comunidad Andina (CAN), para algunos productos
agricolas originarios, como es el caso de la pimienta, que paga el 0% de

arancel.

Cuadro 4. Importaciones de pimienta por Estados Unidos en 2000

Pepper imported by the LS, in the yvear OO0

Conntry ol Thousand S Aetric
i FiyB Tons

Indonesia 104 354 .5 21 384 1
Irecddea &l SR 3 12,702 7
Braal 36,0715 T.391.7
Mladay sia 23 20101 4,754 3
Wretnam 17 392 7 3. 564 1
Chuna 2 B8R0 S92
Sinsapore 2. 7167 5567
e Lanka 2992 1 5312
Flomne Koo Toh 3 a3 2
Mlemsco T48 2 [53 3
FETTIANY 2762 L1E 1
Tesuly =R B P05 7
Holland 47T0.8 965
Portuaal 34 2T a
South Korea 1201 24 6
Ecuadoe 112.5 231
Cnhiers 5303 1OE_7
T AL 2552029 R 2G5 7

Fuente: Departamento de Comercio de Estados unidos
Elaborado:www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir/CORPEI/pimienta.pdf

Como segundo mejor importador de pimienta se encuentra Singapur ya
que no produce pimienta, pero es muy activo en la importacién y
reexportaciéon de este producto, cuyas compras al exterior representan
cerca del 11.5% del total mundial, y entre 1995 y 1999 éstas crecieron en
71.5%.

En tercer y cuarto lugar: Alemania y Paises Bajos, cuyas importaciones

representan 8.0% y 7.2%, respectivamente. Sus compras externas
presentaron crecimientos entre 1995 y 1999, siendo de 11.8% para el
primero y 57.3% para el segundo. El Unico pais que registrdé un descenso
en sus importaciones fue Francia, cuya participacion en el comercio
mundial fue de apenas de 3.9%, con una caida en sus compras cercana a

3.3% en el periodo antes senalado.
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Los paises europeos otorgan preferencias arancelarias a través del SGP
para algunos productos agricolas originarios en los paises en desarrollo.
Dentro del Sistema de preferencias estan incluidos nuestros principales
competidores del mercado: India, Indonesia, Brasil y Meéxico; por

consiguiente, Ecuador no tiene ninguna ventaja en absoluto.

Cuadro 5. Importaciones de pimienta por la Unién Europea en 2000

Pepper imporied by the EL in 2000

Country of origin Thousand 5 FOB Tons

Indonesia 65 481 13,418
HosHland 44,335 DR
Wietnam 31452 65,445
[rncdea 25,044 5,132
Malayvsaa 13,688 2.B05
Brazl 916 2032
Singapore 6085 1,247
{aermmny 5 T3E 1,176
Madagascar 3,108 637
Francs lals 131
&ri Lanka [ 415 290
{Mhei

TOTAL 207877 42598

Fuente: EU Departament of Stadistic
Elaborado:www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir/f CORPEI/pimienta.pdf

2.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA MUNDIAL
2.3.1 COMUNIDAD INTERNACIONAL DE PIMIENTA (IPC)

La Comunidad Internacional de la Pimienta es una organizacién
intergubernamental establecida en 1972 bajo los auspicios de la Comision
Social para Asia y el Pacifico de las Naciones Unidas. La comunidad
ahora incluye a Brasil, India, Indonesia, Malasia y Sri Lanka como los
miembros de pleno derecho y Papua Nueva Guinea como miembro
asociado. La calidad de miembro a la comunidad esta abierta a todos los
paises productores de pimienta, con el consentimiento unanime de los

miembros existentes y por la aceptacion del acuerdo estableciendo.
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Las funciones de la comunidad son promover, coordinar y armonizar
todas las actividades referentes a la economia de la pimienta con la

finalidad de alcanzar los objetivos generales siguientes:

- Coordinar y estimular la investigacion sobre aspectos técnicos y
econdmicos de la produccion, comercializacidon y exportacion de la
pimienta.

- Desarrollar programas para aumentar el consumo en mercados
tradicionales y nuevos y mejorar los estandares de calidad.

- Realizar investigaciones de las causas y las consecuencias de
fluctuaciones en el precio de la pimienta y sugerir soluciones
apropiadas.

2.3.2 BRASIL.- Durante los ultimos cinco afos Brasil se ha convertido
en uno de los paises productores mas importantes de pimienta. Se ha
observado un crecimiento constante en su productividad, pese a la
contraccion en la superficie cultivada. Brasil en el 2003 produjo alrededor
de 35.000 toneladas de pimienta (32.000 toneladas de pimienta negra y
3.000 toneladas de pimienta blanca), en alrededor de 41.000 hectareas
cultivadas. El 30% de las exportaciones de Brasil son destinadas a los
Estados Unidos; el segundo importador mas grande de pimienta brasilefia
son los Paises Bajos con el 16% del total en valor, ademas venden su
pimienta a paises de América Latina y a varias naciones de Europa
Occidental: Alemania, Espana, y Grecia.

El Estado de Parrafos es el area principal que produce pimienta con
alrededor de 32.000 ha; la pimienta mas pequena se produce en las areas

del Espiritu Santo, Bahia y Estado de Maranhao.

Los granos de pimienta negra tienen una superficie relativamente lisa y
una apariencia distinta. Las variedades de pimienta desarrolladas en
Brasil incluyen Singapur (Kuching), Bragantina (Panniyur-1), Guajarina
(Arkulanmunda), lacara-1, Kottanadan-1, Apra, entre otras.

Grafico 5. BRASIL: Exportaciones de pimienta Ton-FOB 2000 — 2003
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EXPORTACIONES DE BRASIL
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B OTROS: 613 1740 986 %6 343 506 727 1104
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Fuente: SECEX/MDIC, Brasil/IPC
Elaborado: Julissa Criollo C.

2.3.3 INDIA.- Una de las regiones donde se produce la pimienta es
Malabar, altamente aromatica y su aroma es distintivo, con sabor a fruta.
Su cercania con los puertos para el embarque del producto ha permitido
su transportacion hacia otros destinos, lo que sin duda disminuye los

costos del mismo.

Hay muchas variedades de pimienta desarrolladas y crecidas en la India,
incluyendo Karimunda, Kottanadan, Panniyur -1, Panniyur-3, Panniyur-4,
Panniyur-5, Pld-2, Subhakara etc.

India es el principal productor de pimienta en el mundo, el cultivo de la
pimienta se concreta principalmente en los estados meridionales de
Kerala, Karnataka y de Tamil Nadu. El area total bajo cultivo para 2002
era estimada en aproximadamente 220.620 has, siendo Kerala el que
produce casi el 70% de la produccién total. La India ha formado un
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Consejo de Especias (Spice Board) enfocada al incremento de las

exportaciones.

Grafico 6. INDIA: Exportaciones de pimienta Ton —FOB 2000 - 2003
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Fuente: Spices Board, India/IPC
Elaborado: Julissa Criollo C.

234 INDONESIA.- Entre 1995 y 2000, la productividad de las
plantaciones indonesas de pimienta ha ido en constante descenso, con
una tasa negativa de crecimiento del 20.9% en este periodo, debido al
descenso que se observa en los rendimientos de los arboles.

Las principales areas que producen pimienta en Indonesia son la

Provincia de Lampung para la pimienta negra y la Provincia de Bangka
Belitung para la pimienta blanca. En 2003 la produccion total era 57.000
toneladas que abarcaban 33.000 toneladas de pimienta negra y 24.000
toneladas de pimienta blanca. Los granos de pimienta de Lampong son
absolutamente uniformes en sus caracteristicas, y muy sabrosa. La
pimienta negra de la tierra de Lampong no es completamente negra en su
color. Las variedades principales producidas en Indonesia son: Bulok
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Belantung, Jambi, Kerinci, Lampung Daun Lebar (LDL), Bangka (Muntok),
Lampung Daun Kecil, Petaling etc.

Grafico 7. INDONESIA: Exportaciones de pimienta
TM-FOB 2000-2003
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Elaborado: Julissa Criollo C

2.3.5 MALASIA.- El principal Estado que produce pimienta es Sarawak
con el 95% de la produccién total cuyas exportaciones utilizan el Puerto de
Kuching la mayoria de la pimienta de Sarawak se vende al Japdn y a otros
paises asiaticos. Otros Estados que producen pimienta mas pequefia son
Johor y Sabah.

Las variedades de pimienta de Malasia son: Semongok |, Semongok II,
Semongok Ill, Semongok Perak, Kaluvally, Kuching, Belantung, Djambi. La
pimienta negra de Malasia se vende en estado puro, limpio, machacado,
lista para los consumidores. En el 2003, el area de cultivo de pimienta en
Malasia era estimada en 13.000 has., Malasia produjo 22.000 toneladas de
pimienta: 19.800 toneladas de pimienta negra y 2.200 toneladas de

pimienta blanca. En este pais se cred, el Consejo de Comercializacion de
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Pimienta (Pepper Marketing Board —PMB-), en 1972, organismo que se

encarga de fomentar el desarrollo del sector.

Grafico 8. MALASIA: Exportaciones de pimienta Ton-FOB 2000-2003
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Fuente : Department of Statistics, Kuala Lumpur, Malaysia/IPC
Elaborado: Julissa Criollo C.

2.3.6 SRI LANKA.- Sri Lanka, pais cuya superficie cultivada ha registrado
un ligero incremento en los ultimos anos, siendo éste del 1.9% entre 1995
y 2000. Por su parte los rendimientos también han crecido, con una tasa
del 4.3%, en el mismo lapso, situacion que ha permitido que la produccion
aumente en 6.3%. La produccion total de la pimienta en Sri Lanka en el
2003 fue de 12.750 toneladas y el total de produccion de pimienta era de
31.000 hectareas,
Sabaramuwa, de Uva, occidentales y meridionales: Panniyur, Kuching y
las selecciones locales tales como PNMI son las variedades principales
crecidas en Sri Lanka. La pimienta de Sri Lanka es generalmente alta en

aceite volatil preferida por la industria de extraccion, y se embarca en el

Puerto de Colombo.

extendida por
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Grafico 9.- SRI LANKA: Exportaciones de pimienta Ton—-FOB 00-03

EXPORTACIONES SRI LANKA
1.400
1.200
1.000
800
600
400
7 Mo
_ | il J | R | [ 1 w1
485 82 553 83
Tons US$000 Tons US$000 Tons US$000 Tons US$000
2000 2001 2002 2003
O EUROPA: 368 2% 73 20 246 54 308 83
B OCEANIA : 2 08 3 09 4 09 2 03
B OTROS 143 244 65 218 873 4568 396 64,1
O AMERICA: 59 105 231 62 219 46,1 177 328
O AFRICA: 485 82 553 83

Fuente: Department of Export Sri LankalPCC
Elaborado: Julissa Criollo C.

2.3.7 VIETNAM.- Este pais es la mas nueva fuente de pimienta negra.
La mayoria de la pimienta se produce en Vietham meridional, y se
procesa en la ciudad de Ho Chi Min y es vendida a Singapur y a Europa.

En el 2003 el area cultivada total era estimada en cerca de 52.000
hectareas. Las areas principales de produccién estdn en las montanas

centrales y el sureste, que juntas representan mas del 84% del area total.

La produccion total de Vietham en el 2003 fue estimada en 88.000
toneladas, 85.000 toneladas de pimienta negra y cerca de 3.000
toneladas de la pimienta blanca. Los datos preliminares indican que
Vietnam exporté 98.494 toneladas de pimienta en el 2004, con un
aumento del 32% que refieren a las 74.635 toneladas que se exportaron
en el 2003. Ver el Anexo No.2 Pimienta vietnamita

Cuadro 6.- VIETNAM: Exportaciones de pimienta Ton -FOB
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Mos Cantidad TM Cantidad  Cantidad Cantidad
miles U$D ™ miles U$D
Enero 2,045 3,24 2,961 4.08
Febrero 4,104 5.58 6,659 8.54
Marzo 11,109 15,74 10,011 13,55
Abril 9,641 13.05 13,166 14,46
Mayo 10,193 13,42 11,590 15,80
Junio 13,578 19,18 10,547 14,00
Julio 4,815 7,14 9,980 13,60
Agosto 3,804 6,00 9,769 13,50
Septiembre 2,154 3.28 8,869 12,20
Octubre 5,341 8,02 6,101 8,49
Noviembre 3,906 5,74 4,026 5,63
Diciembre 3,945 5,59 4,815 6,85
Total 74,635 105,98 98,494 130.7

Fuente: International Pepper Community (IPC)
Elaborado: International Pepper Community

2.3.8 MEXICO.- La pimienta en México se produce en varios estados de
la republica, siendo Tabasco y Veracruz los mas importantes con el 95%
de la produccion y el 5% restante se produce en Oaxaca, Puebla y
Chiapas. Segun estimaciones de la SAGARPA?®, el rendimiento en el
estado se ha mantenido entre los 500 y 600 kilogramos de pimienta seca
por hectarea. Por ser un cultivo que depende absolutamente de las
condiciones de la madre naturaleza, el rendimiento ha variado en funcion

del clima.

3 Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y
Alimentacion de México SAGARPA
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Cuadro 7.- Destino de las exportaciones de pimienta mexicana

PAISES DE DESTING DE LAS EXPORTACIONES DE PIMIENTA SIN TRITURAR NI PULVERIZAR
il
1003 100 199§ 199 197 1994 1900 1000

PATSES RAIOS il 58 .10 il &30 48 758 1725
ESTADOSININOS i, Bl 3 64 BT 1,134 414 i
ALEMANLA Ehl {1l 1 gl i L T L

. BRETARA ETRLANDA 110 i |37 il 30 10 1 pi
REF. DOMINICANA 4 175 13 30 f b1 20 I
(TROS L7 L.0l& 1[4 | M8 0 iR |5 1371

TOTAL 1303 LAl 3093 4n 4,003 346l UL 4499

TUETE: ASFRCA contn o THE WORLI TRATE ATLAS RO

Fuente: http://www.infoaserca.gob.mx/claridades/marcos.asp?numero=96
Elaborado: ASERCA

Ver Anexo 3. Ubicacién Geografica de los paises productores vy

consumidores de pimienta.

Cuadro 8.- Ofertas y demandas de la pimienta negra para el 2005
(estimaciones en toneladas métrica).

QFERTAS Y DEMANDAS DE PIMIENTA NEGRA ESTIMADAS PARA EL 2005 1

Total
Exportacion

Yietnam 03 2000 | 4000 | 7000 | 8000°) 9000 | 7000 | 600G | G000 | 600 | 5000 ) 5000 | 30001 69000
Malasia (Negra) 05 | 670 | 800 | 1000 | 1000 | 1200 | 1200 | 1500 | 1230 | 1500 | 1000 | 1000 ) 900 13000
Inclonezia (Meara) 05 | 1200 | 1000 | 800 | 700 | 600 | 500 | 500 | 500 | 2200 | 3000 [ 3500 | 2500 47000

Brasil 03 2605 | 1950 | 1730 | 1300°) B70 | 380 | 800 | 1560 | 2710 ) 3500 | 4050 | 3345 | 24800

Inclia 05 800 ) 700 | 900 | 950 | 750 ) 850 | 850 | 900 | &00 | BOO | 800 | 10007 10000

St Lanka (3 500 | 400 | 3000 ] 200 ) 200 | 200 | 100 | 100 | 200 | 200 | 800 | 800 | 4000

(tros 300 ] 300 | 300 | 300 | 300 ) 300 ) 300 | 300 | 300 | 300 | 300 ) 300 ) 3600
Pais especuladar 5000 BO00f 000) 1000) O g o 0o 0 o 0of 0f &oo0
Total disponigle 2005 16175 17150 113030) 14450 12720 10630 (1005010530 13710] 13600{ 15430 11845 155400
Demanda mundial | 18000] 13000 | 18000 | 13000 | 12000] 18000115000 | 13000 |18000] 180001 18000 | 13000] 216000

Escazez 1825 | B30 | 4970 | 3550 ) 5280 | 7370 | 7950 | 7410 | 4290 | 4400 | 2550 | B155 | 56600
Fuente: Yarias
Elabarade: Internationsl Pepper Community

Paises Enero FehrerJMarzn Abril | Mayo| Junio| Julio | Agos |Septig Octub| Hovie | Dicie
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2.4 PRECIOS INTERNACIONALES

. Los precios de la pimienta negra varian de manera ciclica y existen
fluctuaciones de un afno a otro. Los principales factores que determinan el
precio son: la cantidad ofrecida mundialmente, reputacién del ofertante y

la calidad de su producto.

Cuadro 9.- Precios Internacionales de la pimienta negra y blanca

June 08, 2005
PRODUCER FRICES
. Friday Saturday Monday Tuesday
in US%dton ™) 03405 0405 0605 07,05
BLACK PEFPER
Erazil Ex-Para n.a. n.a. na. n.a.
India Ex-Gochin 1,394 1,400 1,388 1,380
Indonesia  Ex-Lampung 1076 1076 1,075 1,075
Malaysia  Ex-Kuching 1137 1,137 1,132 1,132
Sti Lanka 1,180 1,180 na. n.a.
“ietnam Exe- HC T 1,099 1,099 n.a. n.a.
WHITE PEFFPER
Erazil ExwFara n.a: n.a: n.a: n.a.
Indonesia Ex-Bangka 2011 1,959 1,957 1,957
Malaysia  Ex-Kuching 1953 1,953 1,953 1,953
China Ex-Hainan 1938 1,938 1912 1912
* converted from Jocal currency at current exchange rate
FOEB FRICES
Friday Saturday Monday Tuesday
in US%tan 03106 04106 0606 0706
BILACK PEFFER
Brazil ASTA n.a. n.a. rn.a, r.a,
Cochin ASTA 1,625 1,631 1,619 1,621
Lampung (Panjang]  ASTA 1,495 1,495 1,494 1,494
Kuching ASTA 1,600 1,600 1,600 1,600
Hao Chi Minh SO0 i 1,135 1,135 1., 1.4,
Hao Thi Minh S50 1,205 1,205 1., r.a.
WHITE PEFFER
Bealem FAC) n.a. n.a. A n.a.
Pkl Pinang A 2 268 2211 2208 2,208
Kuching A 2300 2300 2300 2,300
Yietham B30/ n.a. n.a. f.a. r.a.
Haikou FAQ 2138 2138 2112 2,112

Fuente: Varios paises miembros del IPC
Elaborado: International Pepper Community

Nota:

- Los Precios dados son precios referenciales-indicativos. La Calidad puede diferir de lugar a lugar.
Los precios pueden variar y la IPC (Comunidad Internacional de la Pimienta) no se responsabiliza por
pérdida o dafio causado a los usuarios de estos precios en el contexto de negocios, contratos u otras
transacciones.

- Precio del Productor de Cochin es el precio cotizado para calidad Kochi no falsificada.

- Precios del Productor de Lampung y Pangkal Pinang son precios promedio recibidos de agricultores
para pimienta no procesada.

- Precios del Productor de Koching son precios promedio ofertados por negociadores locales a los
agricultores para pimienta no procesada.

- Precio del Productor de la ciudad de Ho Chi Minh es el precio cotizado para RM 5009 / | en la puerta
de la granja (Ex Work).
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2.5 ANALISIS FODA

Ellanélisis FODA|es una herramienta que permite conformar un cuadro de

la situacion actual de(la empresa uEIpal's, permitiendo de esta manera

obtener un [diagndstico| preciso que permita en [funcion| de ello tomar

decisiones acordes con los |objetivos| y |politicas| formulados.

El término|FODA|es una sigla conformada por las primeras letras de las

palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en |inglés

SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats).

Tabla 3.- Matriz FODA

Positivas Negativas
Exterior Oportunidades Amenazas
Interior Fortalezas Debilidades

Fuente: www.monografias.com
Elaborado: Hugo Esteban Glagovsky

2.5.1 ANALISIS INTERNO

Cuando hablamos de analisis interno en el ambito internacional, nos
referimos a las Fortalezas y Debilidades que poseemos como pais al
producir y comercializar un producto, en este caso la pimienta, frente a la

produccién y comercializacion de otros paises.

FORTALEZAS.- Son las capacidades especiales con que cuenta un pais,

y por lo tanto produce una posicion privilegiada frente a la|competencia

como son:

- En el Ecuador existen las variedades Lampong (Kawur), Bangka
(Muntok), Belontoeng, Cers, adaptadas a nuestras condiciones
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ecolégicas y climaticas, consumidas por los americanos y
europeos.

- La pimienta del Oriente ecuatoriana se produce todo el afo, en
especial de febrero a junio, y en la regiébn costera la mayor
produccién es en los meses de noviembre y diciembre.

- Nuestros principales compradores de pimienta negra son Estados
Unidos con un 44%, seguido de México 11%, Colombia 7%,
Canada 7%, Alemania 6%, Holanda 6%, y con porcentaje menor
Espana y Perl 4% cada uno, Chile 3%, segun el Grafico 4.

- La cosecha se la realiza manualmente cuando los frutos hayan
alcanzado su madures, color amarillento para pimienta negra, o un
color rojo intenso para pimienta blanca.

- Se vienen obteniendo rendimientos promedios anuales que van de
los 800 a 4500 kg/ha/ano.

- La pimienta tiene varios empleos comerciales como: gastronomia,

medicinal e industrial

DEBILIDAD: Son aquellos factores que provocan una posicidon

desfavorable frente a la competencia internacional, como son:

- El costo de inversion de USD $2.000 aproximadamente por
hectarea para establecimiento y mantenimiento del primer ano, es
recuperado luego de la cosecha y post- cosecha, luego de 20
meses de espera.

- Escasez de asesoramiento técnico y carencia de investigaciones
basicas y aplicadas en lo que se refiere a produccién, tecnologia,
desarrollo del producto, etc.

- Condiciones y exigencias de los mercados exteriores como:
calidad, embalaje, cantidad, precio, etc., que los productos deben
reunir para su exportacion.

- Falta de capacidad productiva para abastecer la demanda

internacional.
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Falta de inversién en tecnologias modernas de produccion de
pimienta, para poder ofertar productos con mayor valor agregado.
Falta de apoyo estatal para incurrir en nuevos mercados.
Insuficientes créditos al sector agricola por partes de las
instituciones financieras.

Inconvenientes en las negociaciones comerciales al momento de

tomar decisiones rapidas y oportunas.

2.5.2 ANALISIS EXTERNO

En el

ambito internacional, cuando hablamos del analisis externo nos

referimos a las Oportunidades y Amenazas que se presentan en el ambito

internacional y afectan a nuestro pais ya sea positiva 0 negativamente.

OPORTUNIDADES.- Son aquellos factores que resultan positivos,

favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que

actua

del| pais, y que permiten obtener ventajas competitivas.

Los principales compradores de pimienta son: Estados Unidos,
Singapur, Alemania, Paises Bajos y Francia.

Las importaciones de nuestro principal socio comercial de pimienta,
Estados Unidos se han incrementado desde 43 481 TM en el 2000
a 51 177TM en el 2003, ademas la pimienta ecuatoriana se
beneficia de las preferencias arancelarias ATPA.

Ecuador podria enfocar la especia a los mercados de EE.UU.,
Canada debido a que su transporte y logistica es mas ventajoso.
La pimienta verde es considerada como un lujo y se tiene un
limitado mercado.

Se utiliza la pimienta en el mercado industrial como: aceite

esencial, y para la elaboracién de perfume.
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AMENAZAS: Son aquellas situaciones que provienen del entorno externo

y que pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de

organizacion

- Los paises europeos otorgan preferencias arancelarias a través del
SGP para algunos productos agricolas originarios en los paises en
desarrollo. Dentro del Sistema de preferencias estan incluidos
nuestros principales competidores del mercado: India, Indonesia,
Brasil y México; por consiguiente, Ecuador no tiene la ventaja en
absoluto.

- Viethnam es la mas nueva fuente de pimienta negra y la vende a
Singapur y a Europa.

- La Comunidad Internacional de Pimienta, que incluye a Brasil, la
India, Indonesia, Malasia y Sri Lanka como los miembros de pleno
derecho y Papua Nueva Guinea como miembro asociado.

- El 30% de las exportaciones del Brasil son destinadas a los
Estados Unidos; el segundo importador mas grande de pimienta
brasilena son los Paises Bajos con el 16% del total en valor,
ademas venden su pimienta a paises de América Latina.

- La India ha formado un Consejo de Especias (Spice Board) e
Indonesia el Consejo de Comercializacién de Pimienta (Pepper
Marketing Board —-PMB-).

- La pimienta de Sri Lanka es generalmente alta en aceite volatil
preferida por la industria de extraccion.

- Los precios de la pimienta negra varian de manera ciclica y
existen fluctuaciones de un afno a otro. Los principales factores que
determinan el precio son: la cantidad ofrecida mundialmente,

reputacion del ofertante y la calidad de su producto.
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CAPITULOIII
LOGISTICA, REQUISITOS Y TRAMITES
PARA LA EXPORTACION

3.1 LOGISTICA APLICADA A LA EXPORTACION

Son todos los procesos de -caracter fisico que se deben realizar
para la exportacion de mercancias, como son: busqueda de compradores
en el exterior, negociacion, preparacion del producto (envasado y
empaquetado), documentacioén, transporte y demas procesos, que deben
ser cuidadosamente planificados y ejecutados para el éxito de las

exportaciones.

Para el caso especifico de la pimienta, GLOBAL TRADING daria inicio al
proceso de la logistica una vez localizado el producto o productores

nacionales.

3.1.1 INVESTIGACION DE MERCADO

El analisis de un posible mercado para las exportaciones, se completa
con el analisis y conocimiento de los posibles clientes y sus
requerimientos especificos para poder concretar la oferta, ya sea a través
de envio de muestras sin valor comercial, de catalogos e informacion
concreta sobre su producto como: precios, calidades, cantidades vy
servicios que usted ofrece. El productor de pimienta debe seleccionar un
mercado objetivo, basandose en un analisis del mismo, proporcionado por
el intermediario comercial.

Por otra parte; el intermediario debe determinar un precio de exportacion

acorde al mercado (costos mas utilidades) que le permita ser competitivo
y asegurar la capacidad de produccion o de abastecimiento (con
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perspectivas de incremento), e investigar créditos tributarios, la
nomenclatura arancelaria de su producto (seccién, capitulo, partida y
subpartida), las barreras arancelarias y no arancelarias, los aranceles,
requisitos de ingreso, precios internacionales, regulaciones, regimenes
aduaneros y acuerdos de liberacidén arancelaria vigentes entre Ecuador y

el pais al que se desea exportar la pimienta.

Barreras Arancelarias: Son impuestos, restricciones en las aduanas de
entrada vy salida de las mercaderias. Para el mercado objetivo de esta
investigacién que es Estados Unidos, la pimienta negra estd exonerada

en el 100% del pago de aranceles.

Barreras No Arancelarias: Son requisitos que pueden ser exigidos en
otros paises, para la importacion de mercancias. Para exportar la
pimienta se necesita el Certificado Fitosanitario obtenido en el SESA, y el

Certificado de Origen otorgado por el MAG o las Camaras de Comercio.

Grafico 10.- Busqueda de la partida de la pimienta en el SICE

¥ sicezo000

Sisterna  Importacidon  Exportacion  Arancel Tabla Proceso  Edit 7

Seccian: Capitulo: Descripcidon Partida.
ﬂ g - sin briturar ni pulvenizar =
Partida : |0304110000 | ¥

Ad_Valorem{10 7] Salvaguardia: DL,—I Restriccion: (0001
5 AE SRk Prohibida Importacion:
Unidad Fis.:[31 |(KG)

Previa autorizacion del k.4, G.

I.- Acuerdos de Alcance Parcial [AAP). Exon. IVA 100% ¥ Fxon. FODINFA 100%
Pref, Ohzenvacidn. ) :

Aldrz | 50 a

[ |Bz | 50 P ICE. alor Br_Sduamn= CTF + AD_VAL + TASAS

A Chi. 100 0 ’

Ihiex| 0 0 100 ¥ Exon. PERU para productos orginarios. O
D|Fs | 40 0 * +
1 T | 50 u]

# ¥
Cub.| 0 _ il |
I1.- Preferencia Arancel. Regional. W--"“Eétple'-_ |ﬂllall‘fg'&gi3{3 Semillas.| MOTAS:
Az (0 Bpaoxf %ﬁ__ C;f_ Oé]}ﬁ yplﬁ?cper_ -;gﬁm_ E'roducto gravado con tarfa 0 [ &
Bra. |0 | | ﬁ decll\r"ﬂ,_para U w
5 - ezaduanizacidn no requiers la | ¥
feic NO producidos en la Subres. [ List, =
100% Preferencias Comunidad Andina| Franja de precios... g alc,
pata prod. crigiarios de Colombinkeems luEoliria |:| Sujet:o a Morma INEN ist. +
(HIEN RN
Prim. Proz_ Ant. Ule. Buscar Imprimir _ Salir

[ TS (WM [MBY

Fuente: SICE2000
Autor: i2c Microsoft
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09.04

Pimienta del género Piper; frutos de los géneros Capsicum o Pimenta,
secos, triturados o pulverizados.

- Pimienta:
0904.11.00 |-- Sin triturar ni pulverizar ka 10
0904.12.00 [-- Triturada o puiverizada ka 15

3.1.2 BUSQUEDA DE CLIENTES EN EL EXTERIOR

Internet.- EI comercio electrdnico, a través del Internet le permite
concretar negocios en forma rapida y directa; asi como atender

agilmente requerimientos de servicio o post-venta.

Una Web site vende imagen.- Invierta en el disefio, instalacion y
mantenimiento de su web site, ya que el Internet es actualmente la

forma mas répida y eficaz para realizar negocios.

Participacion en Ferias Internacionales.- Las Ferias vy
Exhibiciones son una gran herramienta de promocion, que tienen la
ventaja sobre las otras herramientas ya que se utiliza los cinco
sentidos para la promocion de los productos. También es un arma
valiosa de comunicacion, la cual nos ayuda a llegar de una manera
eficaz y eficiente a nuestro cliente potencial, proveedores,
distribuidores, vendedores, inversionistas, etc., por medio del
contacto directo y acceso rapido a nuevas informaciones del
mercado y la competencia.

Revistas Especializadas.- En revistas especializadas, existe
informacion sobre algun tema, donde pueden existir algunos
posibles contactos de empresas internacionales que patrocinan a

la revista.
Suscripcion a Entidades Especializadas.- Existen entidades

internacionales especializadas a las cuales puede suscribirse para
promocionar su empresa Yy recibir informacién confiable de

36



potenciales compradores para su producto, cuyos costos varian
entre USD $150 y USD $260 por afio.

- Informacién en las embajadas.- Nuestro pais tiene algunas
embajadas de varios paises del mundo, donde uno puede obtener
informacion de ese pais y en las Agregadurias Comerciales
podemos adquirir informacion sobre sus importaciones,
exportaciones, sus necesidades, productos que venden y compran,
y demas informacion util requerida al momento de ingresar a un

nuevo mercado.

Tabla 4.- Listado de importadores de pimienta

CHASE S.A. Estados Country Rd. 44 A Euritis 15 TM pimienta
Unidos 23720 seca al mes

www.chasesa.com

Marketing & Paraguay Telefax: 0595 21 553251
Logistica mktlogistica@yahoo.com

BROKERVAL Espafia  Juan Verdeguer,4-A-  4-5de 40' FCL de

46024 Valencia pimienta negra en
humbertonavarro@telefonic | grano
a.net
Manuel Correa  Colombia Fax: 2493129 Pimienta Negra
C. Carrera 6 No. 58-38
manolocorrea@yahoo.com
ENES Alemania E-mail: pimienta en polvo
GEWURZE enes_trading@web.de 0 paprika

Telf.: 0049 40 73925762

Fuente: Varias
Elaborado: Julissa Criollo C.
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Considerando que Estados Unidos es nuestro principal socio comercial, el
mayor comprador de pimienta en el ambito mundial y que todas las
importaciones realizadas no cubren con sus necesidades el mercado, las
exportaciones de pimienta que realizara GLOBAL TRADING se enfocaria
al mercado norteamericano a traves del Puerto de New York siendo
nuestro comprador CHASE S.A., cuyo requerimiento es de 15 TM de

pimienta negra sin tritura ni pulverizar cada mes.

3.1.3 NEGOCIACION DE LA EXPORTACION

3.1.3.1 INCOTERMS 2000

Los INTERNATIONAL COMMERCE TERMS (INCOTERMS) son un
conjunto de reglas aplicables mundialmente destinadas a facilitar la
interpretaciéon de los términos comerciales comunmente utilizados en
comercio exterior. Denominados “clausulas de precio”, pues cada término
permite determinar los conceptos que componen el precio: obligaciones
del vendedor y obligaciones del comprador.

Grafico 11.- INCOTERMS via maritima

Exportador - .
= Aduana [ -carea IMPORTADOR .
l Terminal P
[
]

[ 3

E

c] Reingex
i [c) q
mm Documentos
FAS m Fiesgo

Fuente: www.comoexportar.ahora.com/comerciointernacional/incoterms.htm
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CATEGORIAS DE INCOTERMS.- Se agrupan en 4 categorias:
1.- GRUPO E:

EXW En fabrica El término de minima obligacién para el vendedor. La
mercaderia se entrega en su taller, fabrica, etc. sin despacharla ni

cargarla.
2.- GRUPO F:

FCA Franco transportista (Término vélido para cualquier medio de
transporte). El vendedor despacha la mercancia al transportista elegido
por el comprador, en el lugar convenido. Vendedor realiza los tramites de

exportacion.

FAS Franco al costado del buque. (Sdélo para transporte maritimo o
fluvial). ElI vendedor entrega la mercancia al costado del buque, en el
puerto acordado. El vendedor realiza los tramites de exportacion.

FOB Franco a bordo. (Sélo para transporte maritimo o fluvial). El
vendedor debe entregar la mercancia sobrepasando la borda del buque
en el puerto acordado. Vendedor hace el despacho en aduana para

exportacion.
3.- GRUPO C:

CFR Costo y flete. (S6lo para transporte maritimo o fluvial). El
vendedor debe entregar la mercancia sobrepasando la borda del buque
en el puerto acordado. Vendedor paga el valor del flete para que la
mercancia llegue al puerto acordado y realiza los tramites de
exportacion.
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CIF Coste, seqguro y flete. (So6lo para transporte maritimo o fluvial).
El vendedor debe entregar la mercancia sobrepasando la borda del
buque en el puerto acordado. Vendedor paga costos, flete, un seguro

maritimo con cobertura minima y realiza los tramites de exportacion.

CPT Transporte pagado hasta. (Sélo para transporte terrestre). El
vendedor entrega la mercancia al transportista que él mismo designa,
paga el valor del transporte para que la mercancia llegue al lugar
acordado y realiza el despacho aduanero para exportacion.

CIP Transporte y seguro pagados hasta. (Sélo para transporte
terrestre).  El vendedor entrega la mercancia al transportista que él
mismo designa, paga el costo del transporte para poner la mercaderia en
el lugar acordado, contrata un seguro con cobertura minima contra riesgo

en el transporte y realiza los tramites de exportacion.

4.- GRUPO D:

Estos son contratos de llegada. El vendedor cubre todos los costos y
se hace responsable de todos los riesgos hasta que la mercaderia
llega al pais donde se produce la importacion.

DAF Entregada en frontera.- (S6lo para transporte terrestre). El
vendedor entrega la mercaderia sobre el medio de transporte, sin
descargarla, en un lugar de la frontera que haya definido con el
importador y realiza los tramites de exportacion.

DES Entregada sobre buque (Sélo para transporte maritimo o fluvial).
El vendedor realiza los tramites de exportacion y entrega la mercaderia

a bordo del buque, en el puerto de llegada acordado.

DEQ Entregada en muelle (Sélo para transporte maritimo o fluvial). El
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vendedor realiza los tramites de exportacion y debe entregar la
mercaderia descargada en el muelle del puerto de llegada acordado.

DDU Entregada derechos no pagados.- .- (Término valido para
cualquier medio de transporte). El vendedor realiza los tramites de
exportacién y entrega la mercaderia sobre el medio de transporte

utilizado -sin descargarla- en el destino acordado.

DDP Entregada derechos pagados.- .- (Término valido para
cualquier medio de transporte). El vendedor entrega la mercaderia
sobre el medio de transporte utilizado -sin descargarla- en el destino
acordado. Realizando ademéas los tramites de exportacion e
importacion, en el pais del comprador.

Para la exportacién de pimienta el INCOTERM mas apropiado es el
Free on Board (FOB), debido a que esta especia es un producto no

perecible y por sus volumenes la exportacion es via maritima.

3.1.3.2 CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

La Asamblea General de las Naciones Unidas, considerando las
diferentes normas legales que existen entre el pais del exportador y el
importador y la necesidad de establecer normas uniformes aplicables a
los contratos de compraventa internacional de mercaderias, realiz6 la
Convencién de Viena de 1980 sobre los contratos de compraventa
internacional de mercaderias; a fin de establecer disposiciones que
normen exclusivamente la realizacion del contrato de compraventa y los
derechos y obligaciones del vendedor y del comprador. Cada contrato
variara en numero de clausulas, segun el acuerdo de voluntades que lo
conforman; pero alli deben constar las obligaciones y derechos de las
partes. Se recomienda hacerlo por escrito. El texto Unico del convenio se
impondra tanto al vendedor como al comprador.
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TRAdiRS

ASESORIA PROFESIONAL & INTERMEDIACION COMERCIAL

Direccidn: Av. Portugal y Eloy Alfaro Casilla 1520
Fonos: (593-2)2540316 (593-2) 32005949
E-mail: globaltrading@interactive.net.ec

Quito — Ecuador

PRODUCTO A EXPORTAR: Pimienta negra sin triturar ni pulverizar

PARTIDA ARANCELARIA: 0904110000

EXIGENCIAS DEL PRODUCTO:

CANTIDAD: 15 TM de pimienta negra al mes
CALIDAD: 550 g/l

EMBALAJE: 300 sacos de 50Kg cada uno
BULTOS: 300

VARIEDAD: Lampong

CONTENEDOR 20" FCL
PRECIO: Pimienta Negra USD $ 1.350/ Ton FOB Guayaquil
VALOR DE LA EXPORTACION: USD $ 20.250 FOB
FORMA DE PAGO: Carta de Crédito a la Vista
MONEDA DE TRANSACCION: Doélares Americanos
PUERTO DE EMBARQUE: Guayaquil - Ecuador
PUERTO DE DESTINO: New York — Estados Unidos
PESO BRUTO: 15.000 Kg.

PESO NETO: 15.000 Kg.

Julissa Criollo C.
GLOBAL TRADING
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3.1.3.3 PRECIO DE EXPORTACION

Una vez determinado el precio de exportacion, se debe considerar los
costos constantes como el de mantener un equipo humano o unidad para
el desarrollo de exportaciones, y costos variables que se originan al
concretar la exportacion. Existen dos formas para establecer el precio de

exportacion.

Costeo o Costing: Calcular el punto de equilibrio (costo de produccién),
las utilidades esperadas y sumar los costos (almacenaje, tramites de
documentos, transporte, seguro, aduanas, costo de servicios bancarios,

etc.) hasta el punto de entrega convenido con el importador.

El costo de produccion de la pimienta es de $1.020 cada tonelada
EXWORK, mas embalaje, almacenaje, transporte interno, utilidad vy

documentacién es Precio de la Exportacion es de $ 1.350.

Pricing: Comparar nuestro producto con el de la competencia en el
mercado objetivo. Considerar: Tamano del mercado, demanda, analisis
de la competencia y recopilacion de informacién sobre variedades de
productos y categorias de precios.

El precio promedio del mercado de la pimienta negra es de $ 1.490 cada

tonelada, calidad ASTA, segun Cuadro 9. Precios Internacionales.

El Precio de Exportaciéon para la Pimienta Negra Valor FOB Guayaquil es
de $ 20.250, siendo $1.350 el precio por tonelada de pimienta seca,
multiplicado por las 15TM requeridas.

El Precio de Exportacién para la Pimienta Blanca Valor FOB Guayaquil es

de $ 29.700, siendo $1.980 el precio por tonelada de la pimienta blanca
multiplicado por las 15TM requeridas.
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3.1.3.4 COBRO DE LAS EXPORTACIONES

Cuando nosotros importamos mercancia en general el exportador nos exige
ya sea prepago o se embarca la mercancia previa confirmaciéon de cartas
de crédito, pero cuando nosotros queremos exportar, el comprador no
quiere saber nada de cartas de crédito y peor aun de prepagos. Porque
aduce que las cartas de crédito encarecen sus costos y el prepago es muy
riesgoso. La comercializacibn y la negociacion para cobrar las

exportaciones son politicas de cada empresa, que pueden ser:

- Enviar los productos cuando le hayan prepagado.

- Giro a la vista siendo esta menos costosa, pero menos segura para
el comprador.

- Realizar el embarque y esperar que el comprador extranjero haya
quedado satisfecho con las mercancias y efectie el pago
posteriormente, teniendo un altisimo riesgo para el vendedor.

- Realizarlo con giros bancarios ya sea a 60, 90 6 120 dias.

- Vender a crédito con seguro a la exportacion.

- Exigir carta de crédito, cobranza del exterior o cualquier otra clase de
crédito documentario internacional, que pueden ser: A la Vista
(cliente dice: veo y pago cuando reciba los documentos requeridos) o
A Plazos (cliente paga después de 30, 60, 90, 120 6 180 dias plazo,
de realizado el negocio mediante una carta de crédito)

- Cobros Documentarios o cobranza del exterior, el exportador
embarca la mercancia y envia una letra de cambio y los documentos

para que el banco corresponsal del destino efectue el cobro.

La forma de cobro que aplicara GLOBAL TRADING para la exportacién
de pimienta seca es del 50% Anticipado y el otro 50% al embarque o con
una Carta de Crédito a la Vista, de acuerdo a la negociacion con el
comprador en el exterior. Valor FOB Guayaquil $20.250 pimienta seca.

44



3.1.4 PREPARACION DEL PRODUCTO

Antes de concretar una exportacion es indispensable determinar los
tiempos de cosecha y tratamiento de la pimienta, con la finalidad de tener
listo el producto para su exportacion una vez pactada la negociacién con

el comprador.
3.1.4.1 CENTROS DE ACOPIO

Los centros de acopio no deben haber sido tratados con sustancias
quimicas, ya que de lo contrario podria producirse la contaminacion de la
pimienta y podria provocar el rechazo del producto en el exterior, ademas
estos centros de acopio deben ser mantenidos en un determinado nivel
de temperatura y humedad para que el producto mantenga su calidad,
ademas se debe utilizar un embalaje de buena calidad, aunque se

incremente significativamente el costo.

La pimienta se almacena en un lugar seco con temperaturas moderadas,
y si no estd molida se puede guardar casi indefinidamente. La pimienta
molida mantiene sus calidades caracteristicas hasta por 2 a 3 anos.

Dejar la pimienta verde o negra en almacenaras ya sean privadas o
publicas resulta muy costoso para el productor, por lo cual debe
establecer o construir un lugar que cumpla con todas las exigencias que
requiera la pimienta para su conservacién. El centro de acopio puede
estar ubicado en las plantaciones del productor, pero GLOBAL TRADING
podria contar con una bodega propia para el almacenaje de la pimienta.

3.1.4.2. EMBALAJE Y PRESENTACION DE LA PIMIENTA
El embalaje debe ofrecer proteccion a la mercancia, para que pueda

resistir la presién externa, una elevada humedad ambiental y garantizar
una adecuada ventilacién. Al seleccionar el material de embalaje también
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se deben tener en cuenta aspectos de medio ambiente es decir utilizar

embalajes con material reciclable.

La pimienta negra se envasa en fundas plasticas internas y fundas de
Polietileno externas, la doble funda permite conservar el aroma de la
pimienta y evita la contaminacion, y se coloca en sacos de 50 kilos cada
uno, es decir que para completar las 15 tonelada se requieren 300 sacos
de pimienta.

Grafico 12.- Embalaje para exportar la pimienta

MARCADO

AGROSPICES S.A.
Producto: Pimienta
negra sin triturar ni
pulverizar
Peso: 50Kg
Bulto: 1/300

Iveriz:

-

——

o RE—— |

3.1.5 TRANSPORTE

La exportacion de la pimienta seca se realizara via maritima por el Puerto
de Guayaquil, siendo su destino final el Puerto de New York en Estados
Unidos. Para transportar la pimienta seca no es necesario que el

contenedor sea refrigerado.

En un contenedor de 20” FCL se pueden enviar 15TM de pimienta seca
es decir 300 sacos de 50Kg cada uno. Mientras que en un contenedor de
40" FCL se puede enviar 27 TM de pimienta seca es decir 540 sacos de

50Kg cada uno.



Tabla 5.- Datos de una exportacion

TIPO MARITIMA
LINEA_NAVIERA HAPAG LLOYD
AGENCIA_NAVIERA TRANSOCEANICA CIA.LTD.
BUQUE CSAV MARESIAS
BANDERA MARSHALL ISLA
PTO_EMBARQUE GUAYAQUIL
FEC_EMBARQ 15/07/2005
PTO_ARRIBO NEW YORK
DESTINO_FINAL NEW YORK
PAIS ESTADOS UNIDOS
EMBARCADOR GLOBAL TRADING
CONSIGNATARIO CHASE S.A.
# BULTOS 300,00
CLASE_BULTO SAC
KILO_BRUTO 15.000
KILO_NETO 15.000
FOB $ 20.250,00
DESCRIPCION 15 TM PIMIENTA SECA
BANCO CENTRAL DEL
BANCO ECUADOR

Fuente: Empresa de Manifiestos ®
Elaborado: Julissa Criollo C.

3.2 TRAMITES Y REQUISITOS PARA EXPORTAR

La exportacién a consumo R-40, de conformidad a la Ley Organica de
Aduanas, es el régimen aduanero por el cual las mercancias, nacionales
0 nacionalizadas, salen del territorio ecuatoriano para su uso 0 consumo

definitivo en el exterior.

3.2.1. REQUISITOS PARA SER EXPORTADOR

Puede ser exportador cualquier persona natural o juridica que este
legalmente habilitada para realizar transacciones de exportacion y que
cumpla con todas las disposiciones y normas técnicas operativas que
constan en el Reglamento de Comercio Exterior emitido por el Gerente
General del Banco Central del Ecuador.
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3.2.1.1 TARJETA DE IDENTIFICACION: Se deben registrar los datos de
los importadores y exportadores en la Tarjeta de Identificacién
proporcionadas por los Bancos Corresponsales autorizados por el Banco
Central del Ecuador.

El Banco entregara la tarjeta de identificacion para que el exportador

consigne los datos y adjunte la siguiente documentacion:

1) PERSONA NATURAL: Copia de la Cedula de Ciudadania y RUC con
una copia certificada

2) PERSONA JURIDICA: Nombramiento del representante legal
debidamente notariado, Cedula de ciudadania del representante legal,
Copia actualizada y certificada del RUC y Firma del representante
legal.

3) DERECHO PUBLICO: Nombramiento de representante legal
debidamente notariado, Cedula de ciudadania del representante legal,
Numero de catastro o RUC, Firma autorizada.

Grafico 13.- Registro de firmas importador — exportador
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Grafico 14.- Tarjeta de Identificacion

017835
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“QUITo | reeonsi. PICHINGHA == F-iw . 2680330 (2> 2680330

~ PRODUCCION Y EXPORTACION DE ESPECIAS

Cumplido esto en un plazo no mayor de 24 horas el Banco Corresponsal
nos ingresa al Sistema Armonizado de la Unidad de Comercio Exterior del
Banco Central del Ecuador, en sus ciudades principales de Quito y
Guayaquil quedando de esta manera legalmente habilitados para realizar

negociaciones comerciales internacionales.

3.2.2 TRAMITES PARA EXPORTAR LA PIMIENTA
3.2.2.1 FACTURA COMERCIAL

La Factura Comercial es un documento privado expedido por el vendedor,
el cual contiene toda la informacion relativa al contrato de compra-venta
internacional de mercaderias, y esta sirve para que el importador pueda
retirar la mercaderia en el pais de destino, elaborar la Carta de Crédito
de ser el caso y como base para determinar el valor de transaccion.
Debe ser presentada en idioma espafol, en un original y cuatro copias,
con la leyenda "Factura Original" y firmada a mano por la autoridad

pertinente de la empresa, aclarando su nombre y cargo.
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Grafico 15.- Factura Comercial

AGROSPICES 5.A

Direccion: Av. América 2729 v Las Casas
Fonos: (593-2)2540316 (553-2) 32005549
E-mail: agrospicesTinteractive.ret.ec

Ouito - Ecuador
| CIUTO, O3 JUL 102005 M= 0120
Fachirar a FORMA DE PAGO:
CHASE 5.4 A LA VISTA
23720 COUNTRY Rd 44 A EURITIS )
Mkl - ESTADOS LINIDOS WONEDA DFE TRANSACCION:
vy chasesa. com DOEAR AMERICAND
Cantidad Descripcion Precio Fregio Total
Unitario
16 Th Firnienta sin triturar ni pulverizar F1.350 § 20250
TOTAL § 20.250
FUE W= 1382557
PESQ NETO: 15 000 k!
FARTIOA ARANCELARTA: ?
0904170000 PESO BRUTC: 15 000 K]
Declaracion Jurada

Declaro bajo pramento gue los datos contenidos en el prezente documento zonreales v s
precis indicedos son os autenticamente pagados o por pager, no 2xistiends alteraciones de
estos precios

Firmay Sello
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3.2.2.2 LISTA DE BULTOS

Conocida también como lista de empaque o packing list. La
elaboracion de la Lista de Bultos no es obligatoria; pero constituye
una ayuda para el inventario de los productos en las diferentes
instancias de la exportacion ante las Autoridades Aduaneras y facilita
a la empresa transportadora la verificacion de la mercaderia y al
importador, ya que contiene los siguientes aspectos: marcas,
cantidad, peso bruto y peso neto en kilogramos, dimensiones en

centimetros, volumen y detalle del contenido.

Grafico 16.- Lista de empaque

AGROSPICES §.A

Direccion: Aw America 2729 v Las Casas
Fonos: (593-2)2540316 (593-2) 32005949
E-mail agrospic es@interacive.net.ec
Quito - Ecuador

LISTA DE EMPAQUE No 013/05
INERETANAR CHASES A FECHA:
Miami-Estados Unidos

conp ewasgoue. FOBIGUAYAQUIL/ECUADOR

O7AJUL 10f2005
Eaaraue MARITIMO

PESDE GUAYAQUILIECUADOR

rreronias gl 072005 Al 0942005 HASTA: MIAMIESTADOS UNIDC

EMEALAJE 3 Molumenes nuRCAE 15mA

MARCAS: AGROSPECIES/ECUADOR PESONETO 15000 KGS

rals oe orisen: ECUADOR pesgprur: 19000 KGS

WOLUKE NHO |Cap T RIvOL TUN- I\L'.-I'__ T ::t;\n"-. 1l O LA M CEUADERIM DESONDIG  |[PCSUBRUTY
NANDINA

1 1 VOLUVMEN |0904.11.00  |PIMIENTANEGRA SIN TRITURAR |15000 Kgs |15450 Kgs
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3.2.2.3 CERIFICADO FITOSANITARIO

Se extiende a través del Departamento de Servicio Ecuatoriano de
Sanidad Agropecuaria SESA del MAG. Para la obtencion de este
certificado se debe realizar una Solicitud al Director del SESA, pidiéndole
la inspeccion de la plantacion de pimienta, adjuntando la Papeleta de
Depdsito de $ 50.00 a nombre del Banco Nacional de Fomentos No.
0010000926 y el croquis de la plantacién. Luego el SESA envia a uno de
sus técnicos para que visite las plantaciones de pimienta y si todo esta en
orden se otorga la precertificacién, que sera canjeada por el Certificado

Fitosanitario al momento de embarca la mercancia.

Grafico 17.- Certificado Fitosanitario
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3.2.2.4 OBTENCION DEL VISTO BUENO

Todas las exportaciones deben presentarse en la Declaraciéon Unica de
Exportacién o Formulario Unico de Exportacion (FUE) y llenarlo segin
instrucciones contenidas al reverso del referido documento para obtener
la aprobacion en los Bancos Corresponsales.

El plazo de validez del Visto Bueno es indefinido pero solo sirve para un

embarque.

DOCUMENTOS A PRESENTAR:

Formulario Unico de Exportacién (FUE) debidamente llenado con

los datos para la obtencién del Visto Bueno.

Factura comercial original y cinco fotocopias.

- Certificado Fitosanitario

- Impresion original del cédigo de confirmacion de Internet, en
caso que la autorizacién del Visto Bueno haya sido electrénica.

- Adjuntar una "lista de bultos" (packing list), debido a que se

embarca cierto nimero de unidades del mismo producto, o0 si

varian las dimensiones, el peso o contenido de cada unidad.

Para tal efecto si la aprobacién es manual tendra que contar en el
casillero 28 con la firma autorizada y sello del representante del Banco
Corresponsal, y la fecha de concesidn en el casillero 29 y de caducidad

en el casillero 30.

En las exportaciones, la declaracion se presentara en el Departamento de
Exportaciones del Distrito Aduanero, desde siete dias antes hasta quince
dias habiles siguientes al ingreso de las mercancias a la zona primaria
aduanera. Siendo el declarante personal y pecuniariamente responsable
por la exactitud de los datos consignados.
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Grafico 18.- Formulario Unico de Exportacion

s A
FORMULARIO UNICO DE EXPORTACION
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR,
INDUSTRIALIZACION, PESCA Y COMPETITIVIDAD No.l 3 8 2 5 3 1
A
(1) CluDAD 5) RUCNo. | 9) DIRECCION DEL COMPRADOR )
QuITo 1716259195001 23720 COUNTRY Rd 44A EUTIS.
2) BANCO CORRESPONSAL 6) EXPORTADOR 10) No. TELF /FAX/EMAIL COMPRADOR
BANCO DEL PICHINCHA AGROSPICES SA
3) FECHA PRESENTACION 7) DIRECCION DEL EXPORTADOR 11) MONEDA TRANSACCION
014ULI0I2005 AV. AMERICA 2729 Y LAS CASAS DOLAR AMERICANO
4) CODIGO REGIMEN EXPORTACION | 8) COMPRADOR 12) COD. FORMA PAGO/No. DIAS
40 CHASE SA 01/A LA VISTA
13) No. DAFE 14) VALOR 15) No. DAFE 16) VALOR 17) COD. CONFIR. INTERNET
J

DECLARACION DE LAS MERCANCIAS

("18) SUBPARTIDA | 19) DESCR'PCION CQMERCIAL 20) CANTON 21) PESO 22) UNIDADES FISICAS 23) VALORFOB
NANDINA E LA MERCA! ORIGEN NETO EN
PRODUCTO KILOS
£ TIPO CANTIDAD
0904110000 < SINTRITURAR NI PULVERIZAR 15000 31 1500 $20250
24) DEDUCCIONES
25) TOTAL +20250

DECLARAMOS QUE LOS PRECIOS INDICADQS SON LOS VIGENTES EN EL | IQERCADO EXTERIOR X LA INFORMACION DECLARADA ES VERAZ.

- 26) FIRMA AUTORIZADA DEL EXPORTADOR

27) AUTORIZACIONES ESPEC&ES

28) VISTO BUENO BANCO
Boaco el Pl G

Nombre:  JULIA CALDERO : 5 Firma Autorizada
Cédula No. 171625919-5 Nombre: Banco Corresponsal: 2
(AEENEE BEIANZARO DE ADUARS Institucion: 29) Fecha de concesion: 30) Fecha Caducidad:
Nombre: ~ MIGUEL SERRANO 10/JULIOI2005 10/ AGOSTO/ 2005
Codlgo No. 2342 : : . &),
TRAMITE ADUANERO
(31) DISTRITO cODIGO 34) No. FACTURA COMERCIAL 37) BANDERA TRANSPORTE coDIGO
32) DECLARACION ADUANERA No. 35) FECHA ULTIMO EMBARQUE 38) PUERTO DE EMBARQUE cODIGO
33) FECHA ACEPTACION 36) VIA TRANSPORTE CODIGO Y 39) PAIS DESTINO ‘ CODIGO Iw) PUERTO DESTINO| CODIGO
A

41) SUBPARTIDA ARANCELARIA

42) UNIDADES FiSICAS
TIPO CANTIDAD

43) PESO BRUTO KILOS

44) PESO NETO KILOS

45) VALOR FOB

46) TOTAL EXPORTADO

47) ADUANA/AFORADOR:

(.0

48) ADUANA/RECAUDACION:

f)

49) OBSERVACIONES:

- CORPORACION ADUANERA ECUATORIANA -

Na

AAMDETITIMINAR V £ DAN

1909821 ‘FORMULARIO DISENADO POR EL MINISTERIO DE INDUSTRIAS COMERCIO, INTEGRACION, PESCA Y

AMEADMINAN A | A CQTARI EAINA EN

IPNA AEMTDAI NEI CALARN
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En caso de obtener el Visto Bueno via electronica, por el Banco Central
del Ecuador se hara constar en el casillero 17 el numero del codigo de

confirmacion electronico que avala esta autorizacion.

Grafico 19.- Visto Bueno Electronico

1AM )& 4 1F Lot I o, | R |
Wistn Bulmos L jiortaciansas “
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| ———— ‘
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Cra wimsntos 35255
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Woilikr Dardaifivaemen 5
Momibre Compeadon CHASE S04 l
ERRAT MR | |

CORTGO BE -COMNFLRMACTON |

IDESCRIPCION|[PES T NETO (Kilbs) [waL L \JI-|

| §20.250 ‘

ERNENTA SN

0804110000 [TRTURAR KIPULWER [ 15000
<

3.2.2.5 CUPON CORPEI DE EXPORTACION

Los exportadores deben pagar obligatoriamente la cuota redimible del 1,5
por mil, sobre el valor FOB de la exportacidon -excepto las menores a US
$ 3.333 que pagan USD $ 5.00, como un aporte a la Corporacién de

Exportaciones e Inversiones —CORPEL.

Un ejemplo para la forma de célculo del CORPEI, es el Valor FOB en
este caso de $20250 * 0.15% (CORPEI) = $ 30.38; pero si el Valor FOB
de la mercancia fuera $ 1 500 * 0.15% = $ 2.25 el valor a pagar es $ 5.00

Estas cuotas redimibles seran entregadas por los exportadores de bienes
y servicios al momento de la venta de las divisas; el aportante recibira un
cupdén por el valor de su cuota, los que una vez acumulados y llegar a un
valor equivalente a US $500,00 seran canjeados por la CORPEI por
Certificados de Aportacion, emitidos por la Corporacién en doblares

norteamericanos y redimidos a partir de los diez afnos.
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Grafico 20.- Cupon CORPEI de Exportacion

FOR-FOP-09/Ver Jun 03

Una vez obtenido toda esta documentacion se procede a entregar la
pimienta y los documentos requeridos al transportista en el Puerto de

Embarque convenido.

3.2.3 TRAMITES ADUANEROS *

3.2.3.1 DECLARACION ADUANERA

AFORO.- Para el acto Unico de aforo deberan presentarse los siguientes
documentos:

- FUE con visto bueno del Banco corresponsal.
- Factura comercial (4 copias), si existen diferencias entre el valor

declarado y el valor exportado, se debera presentar una nueva
factura en original y cuatro copias para liquidacién.

- Reqgistro y certificacion de la recaudacién aduanera en el FUE.

- Entrega de la mercaderia en las bodegas de Aduana o Autoridad

portuaria.

La Aduana procedera a realizar el aforo de la mercaderia, esto es verificar
su peso, medida, naturaleza, codigo arancelario, etc. y a determinar los
derechos e impuestos aplicables. Sila Aduana aprueba los documentos,

* Se necesita un Agente de Aduana para tramitar el Visto Bueno y
legalizar la exportacion.
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se puede entregar la mercaderia a las bodegas de Aduana o Autoridad

Portuaria.

Las exportaciones que se realizan por puertos, pagan tasas en la
Autoridad Portuaria y de alli pasan a la compania naviera.

3.2.4 DOCUMENTOS DE TRANSPORTE INTERNACIONAL

Los documentos de transporte son, en términos generales, aquellos
mediante los cuales las compafias transportadoras certifican haber
recibido las mercancias con destino especifico y en condiciones
determinadas. Estos documentos se expiden en un numero determinado
de ejemplares y de copias, con la finalidad de que cada uno de ellos
pueda ser entregado, por ejemplo, a las aseguradoras a los bancos que
tramitan los créditos y pagos; etc. Habiéndose realizado el despacho de la
mercaderia, el exportador deberd confrontar en la aduana el documento
de transporte y las cantidades embarcadas, en un plazo maximo de 45
dias contados a partir de la fecha de embarque.

Con la finalidad de uniformar estos documentos y la informacion que debe
consignarse en ellos, las Naciones Unidas han disefnado formularios

especificos para uso de las companias transportadoras.

Por los volumenes y la caracteristica propia de la pimienta siempre va
exportar via maritima utilizando el conocimiento de embarque maritimo B/L
y en el caso de exportar por via terrestre a Colombia o Peru se utilizara la
Carta de Porte.

BILL OF LADING. Es el Conocimiento de Embarque Maritimo o lo que se
conoce comunmente como B/L. El Conocimiento de Embarque, es un
recibo dado al embarcador (shipper) por las mercancias entregadas.
Demuestra la existencia de un contrato de transporte y otorga derechos

sobre las mercancias.
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De ahi, que cuando usted se encuentra con las siglas L/C a 90 D/B/L.

Significa carta de crédito a 90 dias plazo de la fecha conocimiento de

embarque maritimo.

Grafico 21.- Conocimiento de Embarque Maritimo (B/L)

[ 1[ SHIPPER

AGROSPICES S.A.
Av. América 2729
Quito - Ecuador

& :
LEADWAY
CONTAINER LINE LTD.

BILL OF LADING

FOR MULTIMODAL TRANSPORT AND

2 CONSIGNEE PORT TO PORT SHIPMENT
TO THE ORDER OF:
CHASE SA.
23720 COUNTRY Rd 44 A EURITIS
MIAMI, ESTADOS UNIDOS
B NR 04.17.1383
3 NOTIFY ADDRESS 4 FOR THE RELEASE OF THE GOODS, PLEASE APPLY TO
ST PRULEXCAR CIA LTDA - QUITO/ECUADOR
23720 COUNTRY Rd 44 A EURITIS 'IJEL .B92218-CT.SRA BELGICA AVILES/RODOLFO
M. EITANOS UNDAS: OVEXCAR * GUAYAQUIL/ECUADOR
TEL.305845-AT .MAGALY CAICEDO
RUC 1791306107001
TO WHOM THE ORIGINAL OF THIS B/L IS TO BE PRESENTED
VESSEL PORT OF LOADING PLACE OF RECEIPT
MAPOCHO NEW YORK | ESTADOS UNIDOS 2004/4351 04.17.1353 MI
PORT OF DISCHARGE PLACE OF DELIVERY FREIGHT PAYABLE AT NUMBER OF ORIGINAL B's/l
GUAYAQUIL-ECUADOR EN DESTINO 03 ORIGINAIS
MARKS AND NUMBERS NUMBER AND KIND OF DESCRIPTION OF GOODS GROSS WEIGHT MEASUREME
PACKAGES KILOS CBM
15000 $ 20250
03 VOLUMENES QUE DICEN CONTENER:
PIMIENTA SECA SIN TRITURAR NI PULVERIZAR
COMERCIAL: 012/04
FREIGHT COLLECT
LIMPIOS A BORDO
PROFORMA: 14/2004 DEL. B.MARZ0.2004
R.E.: 04/0413556-001 A 002
5.D.: 2040327023/5
FACTURA COMERCIAL NR. 012/04
"FCL/LCL FR CONSOL CARGO"

Sa racomienda
contralar saguro de
tranaporte. Nuastra
el an
£a30 d8 sinlestro se

limita a fas cléusula
astipuladas an el
revarso da este B4

itk

PROVEXCAR Cia. Lida.

Page 1

Co' i lio I 'iEGO I IABLE SHIPPED ON BOARD in apparent good order and condition fo the terms and cond

ted on the reverse.
'J%'EiNe{'zE'GgT Pagarx Packages said to be marked and numbered as in the ma
Supplier's weight, quantity, gauge, contents size, measure

lue
FLETE CERTIFICADD
Shipped on Board
SIGNATURE

BIRKART

Ciaudio R.M. Silva - Branch Manager
CPF 855.833.378-34

AS AGENTS OF THE CARRIER LEADWAY CONTAINER LINE L

MOD. BT 002 - 09/2002 40,000
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CARTA DE PORTE . Que significa carta de porte internacional por carretera
0 guia terrestre. Regula el transporte internacional por carretera entre
dos paises, cuando al menos uno de ellos ha ratificado el Convenio

CMR. Sirve como recibo de la mercancia por parte del transportista.

Es prueba del contrato de transporte, pero a diferencia del
conocimiento de embarque, no es titulo de crédito, por lo que no es
negociable. Da fe de las instrucciones dadas al transportista, por lo
que necesariamente tiene que acompanar al envio. Lo emite el

expedidor en tres originales y varias copias.

Grafico 22.- Formato de la Carta de Porte Internacional

m Carta de Porte Internacional por Carretera (CPIC)
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3.2.5 TRAMITES ESPECIALES COMPLEMENTARIOS

Existen ciertos productos que debido a su sistema de comercializacion
(regulaciones internas o requerimientos externos) se apartan del sistema
general de exportaciones descrito, y por consiguiente se rigen por

normas, requisitos y tramites especiales complementarios.

Para el caso de la exportacion de la pimienta se necesita el Certificado
Fitosanitario antes mencionado y para que el pais de destino se acoja a
las preferencias arancelarias y estar exonerados del pago de aranceles
necesita el Certificado de Origen.

3.2.5.1 CERTIFICADO DE ORIGEN

Para que el importador goce de beneficios arancelarios el exportador
debe anexar la documentacion de origen ecuatoriano del producto, e
informarse en el Ministerio de Comercio Exterior sobre los paises con que
Ecuador mantiene convenios, adicionalmente inférmese sobre los

beneficios establecidos en dichos convenios para sus productos.

Los Certificados de Origen son expedidos por delegacion del MICIP, las
Camaras de la Industria, Acuacultura, Produccién: Artesania, de

Comercio, de Industriales, de Pequefios Industriales y FEDEXPOR.
La adquisicion de Formularios “Certificados de Origen” en el MICIP, se
utiliza de acuerdo a la preferencia arancelaria del pais de destino. El valor

de la especie es de $ 10.00

Para el mercado norteamericano se utiliza el Andean Trade Preference
(Acuerdo de Preferencias Andinas _ATPA).
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Grafico 23 .- Certificado de Origen Andean Trade Preference Act.
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Grafico 24 .- Esquema de una exportacion

Recoleccion y elaboracion de documentos:

FUE, tramites obligatorios y complementarios,

Factura comercial, packing list y guia de transporte.

l

Tramites en banco corresponsal

FUE y factura comercial para obtener visto bueno.

l

Tramites en Aduana y empresa transportista

Se presenta FUE, factura, lista de bultos, autorizaciones,
certificados, documento de transporte.
Aduana verifica documentos y aprueba el embarque.
(Es importante la utilizacidén del agente de aduana)

l

Cobro y pago

Gestidn es para el cobro de la exportacion.
Depdsito(antes o después del embarque)
De divisas y pago aportacion CORPEL.

Fuente: Varias
Elaborado: CORPEI
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Grafico 25. Flujo para la intermediacion y la exportacion de pimienta

INTERMEDIARIO
“GLOBAL TRADING”

A 4

v

CENTRO DE ACOPIO

PRODUCTOR J SERVICIOS
AGROSPICES S.A. [¢ PROFESIONALES
\ 4 \ 4
15 TM Pimienta INVESTIGACION
seca por mes DE MERCADO

NEGOCIACION DE LA
EXPORTACION

A 4

MERCADO
Estados Unidos

A 4

IMPORTADOR
CHASE S.A.

A 4

INCOTERMS
FOB/Guavaauil

PRECIO

A 4

A 4

$ 1.350/ T™M

v

EMBALAJE
Funda plastica

PREPARACION DEL
PRODUCTO

interna, y funda de
polietileno externa
20 sacos de 50KI

Efectivizaciéon de la
Carta de Crédito

A 4

TRANSPORTE

> COBRO

50% anticipado y
50% embarque/
Carta de Crédito

A 4

TRAMITES Y
REQUISITOS

A 4

Via Maritima Puerto
Guayaquil — New York
Contenedor 20” FCL

A 4

EXPORTACION

A 4

COBRO COMISION
6% Valor FOB

COBRO DE
EXPORTACION

Fuente: Varias Elaborado: Julissa Criollo C.
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CAPITULO IV
INTERMEDIACION COMERCIAL

Por lo general, los productores o fabricantes, no suelen vender sus
productos directamente a los consumidores o usuarios finales; si no que

tales productos discurren a través de uno, o mas, Intermediarios, los

cuales desempenaran distintas|funciones{de Mercadotecnia. La razén del

uso del Intermediarios se explica porque en gran medida por su mayor

eficiencia|para poner los|bienes|a disposicion de los|mercados|meta. Por

medio de sus contactos, su experiencia, especializacion y |escala| de

operaciones| por lo general ofrece alla empresa|mas de lo que ésta puede

lograr por si misma.

Intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena que representa
a los Canales de Distribucion, y que estan colocados entre los
productores y los consumidores o usuarios finales de tales productos;

anadiendo a los mismos |los valores| o utilidades de tiempo, lugar y

propiedad. Cabe resaltar que cada intermediario aumenta un cierto

porcentaje a los precios de |venta| de los productos, en pago de sus

servicios. El numero y clase de Intermediarios dependera de la clase y

tipo de|producto| asi como de la clase y tipo de consumidores o usuarios

finales, o sea al mercado, al que va dirigido o para el cual ha sido

concebido tal producto.

4.1 EXPORTACION INDIRECTA

La exportacion indirecta es la actividad empresarial encaminada a la
introduccibn en un mercado extranjero realizada a través de
intermediarios independientes, que pueden ser de cuatro tipos:
Exportador independiente, Agente de Exportacién, Cooperativas de
Exportacion y Empresa de Exportacion.
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Las principales ventajas de la exportacién indirecta son la practicamente
nula inversién que requiere, el menor riesgo que esto supone y la mayor
flexibilidad que provee a la empresa. Sin embargo, esta modalidad tiene
importantes inconvenientes, como son: la dependencia total de los
intermediarios, el escaso aprendizaje del negocio exportador y de los
mercados externos y el menor potencial de ventas a que la empresa
puede aspirar, ya que estos intermediarios no mantienen un alto

compromiso con la empresa.

4.1.1 EXPORTADOR INDEPENDIENTE

El exportador independiente es un intermediario que compra el producto
manufacturado a uno o varios productores nacionales, y luego, lo vende

en el extranjero por cuenta y riesgo propio.

Caracteristicas:

- El agente adquiere las mercancias en el pais de la empresa
fabricante y las exporta a los clientes que previamente las han
solicitado.

- Actula en su propio nombre y por su cuenta.

- Utilizan esta modalidad las empresas que no requieren mantener
una relacion continuada con sus clientes y empresas que no
disponen de tiempo y medios para dedicarse directamente a la

exportacion.
Ventajas:

- El fabricante ahorra tiempo, dinero y molestias
- Costes e inversiones iniciales limitados.

- Todos los riesgos van a cargo del agente.

Inconvenientes:
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- Pocas posibilidades de mantener una corriente continua de
exportaciones.
- Falta de control de la actividad del agente.

- Elevada dependencia del agente.

4.1.2 AGENTE DE EXPORTACION

La utilizacion de la figura de un agente en mercados exteriores es
relativamente sencilla, practica, y no es muy costosa, utilizada por varias
empresas que se introducen por primera vez en un mercado extranjero,
por empresas de pequeio tamarno y también es muy habitual cuando se

trata de productos industriales.

Caracteristicas:

- El agente, situado en el propio pais, se encarga de seleccionar
proveedores para su empresa mandante extranjera.

- Actla por cuenta de la empresa mandante y en su propio nombre.

- Si este intermediario es una filial o sucursal de la empresa
mandante, se le denomina central de compras.

- Utilizan las empresas especializadas y con un alto grado de

flexibilidad y las que no disponen de tiempo y medios.
Ventajas:

- El fabricante se desentiende de la actividad de exportacion.
- Costes e inversiones iniciales limitados.
- Posibilidad de crear una corriente continua de exportaciones.

Inconvenientes:

- Elevada dependencia del agente.
- Falta de control de la actuacion del agente.
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4.1.3 COOPERATIVAS DE EXPORTACION

Una cooperativa de exportacibn es un intermediario que realiza
actividades de exportacion de varios productos en beneficio de diferentes

productores, bajo un solo control.

Caracteristicas:

- Empresas con importante potencial de compra.

- Tratan directamente con los fabricantes.

- Utilizan esta figura las empresas con poca apertura hacia los
mercados exteriores y empresas competitivas y con capacidad de

adaptacion.
Ventajas:

- La empresa se desentiende de la operacién de exportacién.

- En consecuencia, no asume ningun riesgo.
Inconvenientes:

- Se muestran intratables a la hora de fijar los precios.
- Resulta muy dificil para las empresas mantener una corriente

continua de exportaciones.

4.1.4 EMPRESA DE EXPORTACION

Intermediario que acuerda dirigir las actividades de exportaciéon de una
empresa como el Departamento de Exportaciéon, a cambio de un precio o
comision. Esta forma de exportacién implica una menor inversion y un
menor riesgo que la exportacién directa. Utilizando mucho la figura de
Trading.
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Caracteristicas:

- Ofrecen servicios muy diversos: desde simplemente dar consejos
hasta asumir la totalidad de las operaciones de exportacion
(compras, ventas, financiacién, seguros, transportes, etc.

- Utilizan las empresas que no tienen los recursos suficientes para
abordar directamente varios mercados y las que cuyas

producciones exigen un servicio post-venta.
Ventajas:

- Ahorro de trabajo y costes.

- Los productos del fabricante pasan a formar parte del surtido mas
grande de la Sociedad.

- La Sociedad tiene un amplio conocimiento del mercado.

- El fabricante puede dedicar més recursos a las actividades de

exportacion que realiza directamente.
Inconvenientes:

- Desconocimiento de su clientela.
- La Sociedad puede dedicar mayores esfuerzos a productos que le
resulten mas interesantes.

- Puede resultar muy onerosa.
4.1.4.1 TRADING

Son grandes empresas nacionales o multinacionales especializadas en la
comercializacion de productos (generalmente sin mucho valor anadido),
cuya funcion basica es la de prestar servicios comerciales y logisticos en
negocios internacionales. Compran y venden bienes y servicios por
cuenta propia o de terceros para los mercados del exterior. Adquieren el
producto directamente del fabricante y buscan al comprador en el

extranjero y lo venden, sumandole su margen de beneficio, aunque
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suelen ejercer mas como agencias de compras que como representantes

de ventas.

Estas empresas ejercen las siguientes funciones: Compra y venta de
productos, financiamiento, transporte, almacenaje, servicio post-venta,
ademas otorgan los servicios de investigacién de mercado, desarrollar
estrategias comerciales, crear canales de distribucién, desarrollo del
producto, asume los riesgos, etc.

Las ventajas al utilizar las empresas de trading son:

- Venta en paises de dificil acceso.
- Acceso a proveedores.

- Financiamiento.

- Minimo riesgo.

- No se debe preocupar por los documentos ni por la logistica.
Mientras que los principales inconvenientes son:

- lrregularidad en las ventas.

- Desconocimiento del cliente final.

- Poco margen de ganancia.

- Falta de garantias, y, no se puede desarrollar el mercado.

Luego del andlisis de las formas de exportacion indirecta se determina,
que GLOBAL TRADING va a prestar servicios de intermediacion
comercial para la exportacion de pimienta como la Empresa de
Exportacion del productor utilizando la figura de Trading.

4.2 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL

Forma de Gestidon, “Tercerizacion”, Intermediacion, Asesoria,

Representacién. Como quieran utilizarse, las Comercializadoras

69



Internacionales, son un apoyo fundamental para quienes aspiran

conquistar plazas internacionales.

En términos generales, pueden definirse la Comercializadora
Internacional como una sociedad mercantil especializada con una gran
capacidad para detectar y generar negocios de larga duraciéon y

concretarlos en los diferentes mercados mundiales.

A nivel global, las Comercializadoras Internacionales son reconocidas
como “Trading Company”, una forma de “Gestién de Mercado Indirecto”
dirigidas a las empresas productoras de bienes y servicios que desean
moverse o estan en el ambito del comercio internacional, o bien, como
“‘Empresas de Gestion de Exportaciéon y/o Consultores de Exportacidon
(Export Manager Company), modalidad mas comun que opera bajo el

sistema de Outsoucing o Tercerizacion.

Las Comercializadoras Internacionales deben tener un amplio portafolio
de servicios basado en el estudio de los elementos que afectan y
componen el mercado de sus clientes, incluyendo las tendencias, la
competencia, los canales de distribucion, la logistica de la exportacion, los
tiempos de despachos y entrega, el mantenimiento y contacto de clientes,

el contacto con distintas comercializadoras, entre otros.

Basicamente, la razon de su efectividad y la importancia que tienen en
este momento en la gestidén de las exportaciones, se debe a que brindan
la oportunidad de agrupar a varios proveedores de un mismo sector y
sirven de canal para investigar mercados, buscar nuevas oportunidades
de negocios, asesorar en adecuacion de productos y exportar como
mayoristas en mercados o “nichos” exigentes y puntuales. Esto, para los
productores de pimienta representa una excelente oportunidad de
crecimiento asociativo.
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COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PARA CADA TIPO DE
NEGOCIO Y NECESIDAD

En términos generales, las comercializadoras internacionales trabajan
sobre tres dreas basicas de gestion, de las cuales se desprende el

portafolio de servicios ofrecido a las empresas:

- La Comercializacion de productos diversos realizando la oferta

directa o indirecta de bienes a precios de por mayor.

- La investigacion de mercados realizando un andlisis de los

consumidores y las tendencias del mercado a penetrar, para luego
visualizar y elaborar las estrategias que le permitan a los productos
de sus representadas, adecuarse y ser colocados en los mercados
objetivos.

- La asesoria empresarial especializada de gestion y de comercio

exterior a través de la capacitacidn y la transferencia de la

tecnologia de la exportacion.

La figura de una organizacion que provea una oportunidad de “tercerizar’
es una buena manera de adelantar un proceso seguro y sin riesgos

econdmicos.

VENTAJAS DE LAS COMERCIALIZADORAS

Las ventajas de trabajar bajo esta figura, son el resultado de un esfuerzo

mancomunado que tiene como base un proyecto o plan exportador previo,

realizado por la Comercializadora Internacional, que establece metas

cuantificables de Mercado y Ventas comunes de mayor alcance.

La reduccién de costos, es una de las ventajas mas importantes pues las
investigaciones que llevan al plan exportador son compartidas entre el

numero de asociados a la Comercializadora Internacional. En el mismo
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sentido los riesgos son compartidos, reduciéndose de igual manera las
pérdidas por inexperiencias.

El trabajo de investigacion y analisis de la comercializadora, su

organizacion interna y la asesoria de personal idéneo le permite a las
empresas contar con un plan de exportacion coherente, organizado y

atractivo para que compradores serios se fijen en ellas.

La posibilidad de tener consultores preparados al servicio de la empresa

es crucial cuando se desconoce totalmente el mercado a penetrar, en
este caso el consultor es alguien que por su formacion académica,
experiencia en el campo, didactica y claridad de transmisién de
conceptos, puede actuar en varios niveles. La inversion se vera traducida

en la reduccién de otros costos, estrategias efectivas, etc.

Posicionar productos en mercados especializados, bajo esta figura, lleva

a las empresas a aprender individual y en conjunto su mercado, el
conocimiento es mas activo y esto mejora el nivel del sector en general,
pues se mejora la calidad de los productos y las cadenas de distribucion,
se disminuyen los traumatismos en los tiempos de entrega, aumenta el
aprovechamiento de la capacidad instalada, se obtiene mayor
competitividad y margenes de utilidad.

Dado que los efectos de las acciones son multiplicadores, a traves de la
Comercializadora Internacional se puede lograr mayor atencién y apoyo
de las promotoras de exportaciones, mayor credibilidad y facilidades de
créditos o cupos de financiacién, incluyendo beneficios tributarios.

También est4 posibilidad de crear alianzas, fusiones, contratos de -
manufactura o ensamblaje, licencias de fabricacién o actuar como filial de
produccién, maquilar productos etc. Se generan variados tipos de

negocios que a la larga significan transferencia de tecnologia, inversién,

72



capacitaciéon, empleo directo, buen nombre a la marca y las empresas,

desarrollo sostenible y de largo alcance.

Las empresas unidas para exportar tienen un alto poder de convocatoria,

negociacion y presién con efectos positivos. La unién genera un fuerte de

apoyo grande entre las empresas asociadas, sin individualismos, en las

que todas innovan y avanzan de forma segura.

La poca capacidad de apoyo y organizacion de gremios y asociaciones, la
falta de financiacion, el desconocimiento y por ende, poco
aprovechamiento de los instrumentos estatales de promocion a las
exportaciones se mezclan con las debilidades estructurales de las
empresas que son la verdadera razdén de su incapacidad para exportar,
especialmente en las pequenas y medianas empresas. Considerando
también los problemas estan en la base: en el conocimiento del mercado,
la estructura de la empresa y la necesidad de implementar la ingenieria

de la exportacion.
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4.3 SERVICIO DE INTERMEDIACION COMERCIAL

RLOBAL TRANIES

ASESORIA PROFESIONAL & INTERMEDIACION COMERCIAL

Direccidn: Av. Portugal y Eloy Alfaro Casilla 1520
Fonos: (593-2)2540316 (593-2) 32005949
E-mail: globaltrading@interactive.net.ec

Quito — Ecuador

GLOBAL TRADING prestara servicios de intermediacion comercial a los
productores nacionales para la exportacibn de diversos productos,
tomando como producto referente la pimienta, para demostrar el proceso

a desarrollarse antes, durante y al finalizar la exportacion.

4.3.1 FUNCIONAMIENTO DE “GLOBAL TRADING”

VISION

Liderar el mercado local en cuanto se refiere a la prestacién de servicios
de asesoramiento en procedimientos operativos de exportaciones, de una

manera eficaz y eficiente.

MISION

Satisfacer la necesidad de los productores de reducir costos excesivos al
vender sus productos indirectamente al exterior, mediante la asesoria de

servicios profesionales en cuanto a exportaciones.

OBJETIVO GENERAL

Establecer una asesoria para la prestacién de servicios profesionales en

cuanto se refiera a exportaciones, con el fin de satisfacer las necesidades
de los productores de expandir sus productos al mercado exterior,
optimizando todos los recursos disponibles.
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POLITICAS

Dentro de las politicas analizaremos los: servicios profesionales a prestar,

costo y formas de cobro de la comision por la intermediacién comercial.

1. SERVICIOS PROFESIONALES A REALIZAR

La Empresa de Exportacion “GLOBAL TRADING”, otorga diversos
servicios profesionales a los productores ecuatorianos que estan
interesados en incursionar en el mercado exterior, como son:
- Busqueda de proveedores; ya sean productores, u otros
Intermediarios, de determinados productos.
- Busqueda de compradores, que pueden ser otros Intermediarios o
consumidores finales de los productos.
- Procurar y facilitar la confluencia de tales proveedores y de tales
consumidores.
- Acondicionar los productos o requerimientos y necesidades del
segmento de mercado que los demandaran, conservando un
surtido, lo suficientemente amplio y variado, como para satisfacer

las necesidades de la mayor cantidad posible de consumidores.

- |Transporte|de los productos a los sitios donde seran requeridos por

los demandantes; o sea, agregandoles lafutilidad

- Conservacion de los productos, hasta el momento en que los

requiera el consumidor.

- |Equilibrio| de los precios; procurando vender los productos a

precios suficientemente altos, como para estimular la|produccion| y

lo suficientemente bajos, como para motivar a los compradores.

- Dar a conocer los productos, sus |caracter|sticas y bondades;

mediante la|publicidad|y|[promocién|de los mismos.

- Anadlisis del producto a exportar.
- Breve investigacion del producto en el ambito nacional e
internacional.

- Documentacion y tramites para una exportacion, etc.
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2. COSTOS POR SERVICIOS PROFESIONALES

GLOBAL TRADING cobrara por la prestacion de servicios profesionales
una COMISION.

Si el Valor FOB de la exportacién es menor o igual a USD $1.000, se
cobrara una comision de USD $100. Si el Valor FOB de la exportacion es
mayor a USD $1.000 se cobrara la comision basandose en la siguiente
tabla.

Tabla 6. Comision a pagar por servicios prestados

Valor FOB ($) Porcentaje
0a 1000 Minimo $ 100
1000 a 5000 10 %
5001 a 10000 9 %
10001 a 15000 8 %
15001 a 20000 7%
20001 a 25000 6 %
25001 a 30000 5%
30001 a 35000 4.5 %
35001 a 40000 4%
40001 a 50000 3.5%
50001 a mas 25%

3.- FORMA DE COBRO POR INTERMEDIACION

Una vez que el productor acepte las condiciones de trabajo de “GLOBAL
TRADING?”, se procede a firmar un Contrato de Intermediacion Comercial

en el que se detallan las mismas.
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La comision que recibirdA GLOBAL TRADING, es de un 6% ya que el
Precio Total de la Exportacion es de USD $ 20.250 FOB, que sera pagada
por el AGROSPICES tan pronto se efectivice el pago parcial o total de la
exportacion. Los medios de cobro en efectivo o cheque cruzado a favor
de GLOBAL TRADING.

4.4 INTERMEDIACION COMERCIAL PARA EXPORTAR PIMIENTA

Como lo habia indicado anteriormente nuestro principal productor
nacional de pimienta es AGROSPICES S.A., quién posee sus
plantaciones en Puerto Quito y sus oficinas en Quito.

4.4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTOR (AGROSPICES S.A.)
PRODUCCION:

Produce 2000 sacos de pimienta verde, de los cuales se obtiene
aproximadamente 600 sacos de pimienta seca de 50 Kg. cada uno que
equivale a 30 TM de pimienta seca ya sea negra o blanca de acuerdo a la

necesidad del importador.
CARACTERISTICAS:

- Produce 30 TM pimienta de las cuales se podria obtener 20 TM de
pimienta negray 10 TM de pimienta blanca.

- Posee un horno quemador para secar la pimienta verde.

- Puede comprar pimienta verde de los productores de la zona,
posteriormente secarla para vender al exterior en caso de necesitar

mas cantidad ofertable de pimienta.
PRECIO:

La cantidad que necesita el importador es de 15 TM de pimienta seca al

mes en un contenedor de 20” FCL, siendo el Valor Total de la Exportacién
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de USD $ 20.250 (debido a que el precio por tonelada es de $ 1.350 este
por las 15 TM requeridas), de este valor se cobrara la comision de 6% por

servicios prestados, de acuerdo con la Tabla No. 6

NOTA.- Cada tonelada contiene 20 sacos de pimienta de 50Kg. cada uno,
por lo cual para completar 15 TM de pimienta seca necesitamos 300

sacos de 50 Kg. cada uno.

4.42 ALIANZA ESTRATEGICA PARA LOS PRODUCTORES DE
PIMIENTA

Los principales motivos para la creacion de alianzas estratégicas
consisten en el desarrollo conjunto de alguna tecnologia, la superacion de
barreras comerciales proteccionistas que establecen la mayor parte de los
paises y bloques econémicos, mediante la alianza con una empresa local,
y la reduccién del riesgo que se da al compartir los negocios.

Pese a la gran variedad de productos agricolas que posee nuestro pais,
las oportunidades para los productores en el contexto econémico actual
no son las mejores, estos se han dedicado a la produccién y
comercializacion de la pimienta en el mercado nacional siendo su

presencia en el mercado internacional reducida.

Los pequenios productores constituyen el eje fundamental para diversificar
y ampliar la oferta exportable de la pimienta, por ello se hace necesario
establecer mecanismos para estimular a los productores a incrementar su
capacidad productiva; para que puedan generar empleo para otras
personas y mas fuentes de ingresos. Siendo los principales problemas
para la produccion: la baja calificacion de recursos humanos, las
limitaciones tecnolégicas y de acceso a bienes de capital, baja calidad de

gestiébn empresarial y reducida insercion en los mercados emergentes.
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Las alianzas son causa y efecto de la competencia con base en el
conocimiento; la colaboracién entre productores, creacidn y participacion,
para poder aprender y penetrar en nuevos mercados. Las alianzas toman
formas muy diversas: pueden ir desde uniones breves e informales, hasta
acuerdos en los que uno no puede precisar con facilidad si las empresas
estan de hecho separadas.

Para establecer una alianza estratégica entre los productores es
importante que tengan en claro la organizacién, los objetivos,
capacidades, fortalezas, debilidades y un ambiente de confianza entre los

involucrados para que esta pueda entrar en marcha.

GLOBAL TRADING tendra que fomentar la alianza estratégica de los
productores nacionales de la pimienta con la finalidad de sumar
cantidades exportables que le permitan desarrollar su actividad

eficientemente.

4.4.3 CONTRATO DE INTERMEDIACION COMERCIAL

Una vez que se acepte y firme el Contrato de Intermediacion Comercial
entre GLOBAL TRADING y AGROSPICES S.A., se procedera a la

prestacion de los servicios profesionales para exportar la pimienta.

CONTRATO DE INTERMEDIACION COMERCIAL

En la ciudad de Quito, a los ocho dias del mes de Julio del aino 2005;
comparecen por una parte GLOBAL TRADING, empresa domiciliada en
la ciudad de Quito, cuya representante legal es la Sefiorita Julissa Criollo,
ecuatoriana, con cédula de ciudadania # 071625919-5, a quien para
efectos del presente contrato se denominara “El Agente” v,
AGROSPICES S.A., cuyas plantaciones estan ubicadas en la localidad de
Puerto Quito; representada por la Sefiora Ingeniera Julia Calero como
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Gerente General, ecuatoriana, con cédula de ciudadania # 171625919-5,
a quien se denominara “El Proveedor”, legalmente capacitados para
contratar, convienen libre y voluntariamente en celebrar el presente
contrato de Intermediacion Comercial, establecido en las siguientes

clausulas:
ANTECEDENTES:

GLOBAL TRADING es una Empresa legalmente constituida, cuya
actividad comercial es brindar asesoria profesional en actividades de
Comercio Exterior y la Intermediacion Comercial para exportacion de
productos ecuatorianos hacia el resto del mundo. AGROSPICES S.A. es
una Empresa legalmente constituida, cuya principal actividad es la
produccién de Pimienta y otras especias para exportacion.

CLAUSULA PRIMERA / DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL
PROVEEDOR.- EI Proveedor entregara a El Agente, la pimienta seca,
empacada y lista para su exportacion, encargandole su venta a
potenciales compradores en el exterior, cumpliendo con los

requerimientos del cliente final.

La pimienta que se entregard corresponde a las siguientes
especificaciones:

1. Variedad: Lampong
2. Densidad: minimo 550 g/l
3. Empaque: De acuerdo a requerimiento del cliente en el exterior
4. Cantidad: 15 TM por mes
En caso de requerir envié de muestras por parte del importador, el costo

por el envio sera cubierto por el Proveedor.

El Proveedor se garantizara el cobro por el producto entregado, mediante
crédito documentario o pago por adelantado segun negociacién entre El
Agente y el cliente en el exterior.
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CLAUSULA SEGUNDA / DERECHOS Y OBLIGACIONES DEL
INTERMEDIARIO.- EI Agente, confirma la aceptacion de la mercaderia

en cuestion para encargarse de su comercializacion internacional.

Para el desarrollo de sus actividades comerciales, El Agente podra utilizar
tanto oficinas propias como de sus contactos dentro y fuera del pais que

garanticen el éxito de sus operaciones.

El Agente comunicara con regularidad a El Proveedor las noticias que
interesen al buen éxito de la negociaciéon, comunicandole los contratos

que hubiere celebrado con el importador.
El Agente no podra delegar por si el encargo recibido.

El Agente puede consolidar la pimienta de varios productores para
completar la cantidad requerida por el cliente en caso de que EI
Proveedor no pueda suplir la cantidad necesaria para concretar una

exportacion.

CLAUSULA TERCERA / OBJETO.- El presente CONTRATO DE
INTERMEDIACION COMERCIAL, tiene como objeto asegurar que las
partes cumplan con sus deberes y obligaciones a partir de la firma del
mismo, a cambio de una comisidn, y se regira por las siguientes

estipulaciones:

El Agente se encargara de la busqueda de potenciales clientes en el
exterior, la negociacién con el cliente, la logistica necesaria y todas las
formalidades aduaneras para que la exportacién se realice dentro de los

parametros legales vigentes en nuestro pais.

Para la venta de la pimienta, El Agente contratara a nombre de
AGROSPICES S.A., quedando obligado de un modo directo con las
personas con quienes contratare, las cuales no tendran accién contra las

partes.
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El Agente, se debe asegurar el pago de la exportacion de la pimienta, ya
sea mediante 50% prepagado y 50% al embarque o la apertura de una
carta de crédito.

CLAUSULA CUARTA / PRECIO.- El precio de venta de la pimienta
debe ser como minimo de USD $1.350 (mil trescientos cincuenta délares)
por TM/ FOB Guayaquil.

CLAUSULA QUINTA / FORMA DE PAGO.- Las partes acuerdan que la
forma de pago por los servicios detallados en la segunda clausula se

encuentra determinada de la siguiente manera:

La comision que recibird El Agente, se basa en la Tabla No. 6 Comisién a
pagar por servicios prestados, para este caso especifico es de un 6% del
precio Total de la Exportaciéon o Valor FOB, que sera pagada por el
Proveedor tan pronto se efectivice el pago parcial o total de la
exportacién. Siendo los medios de cobro en efectivo o cheque cruzado a
favor de GLOBAL TRADING.

CLAUSULA SEXTA / PLAZO.- La duracién del presente contrato es de
24 meses contados a partir de la fecha de suscripcién del mismo,
pudiendo renovarse automaticamente si no existe aviso previo con treinta

dias de anticipacion a su terminacién.

CLAUSULA SEPTIMA / NATURALEZA.- Por su naturaleza, este
instrumento es de caracter civil, por lo tanto no implica relaciéon de
dependencia entre El Proveedor y El Agente para realizar cualquier
actividad inherente al objeto materia de este contrato.

CLAUSULA OCTAVA / DOMICILIO.- El domicilio establecido por cada
una de las partes, es la ciudad de Quito.

El Proveedor: AGROSPICES, Av. América 2729 y las Casas

El Agente: GLOBAL TRADING, Av. Portugal y Eloy Alfaro
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CLAUSULA NOVENA / ARBITRAJE.- Las partes se comprometen a
resolver cualquier reclamo que surgiere de este contrato, por medio de los
buenos oficios de la mediacion y particularmente se sometera esta
desavenencia al arbitraje de la Camara de Comercio de Quito.

CLAUSULA DECIMA / TERMINACION.- Ninguna de las partes podra
dar por terminado unilateralmente el presente contrato, salvo por las

siguientes razones:

1. Si El Proveedor sin causa legal, no cumple la comision aceptada o
empezada a evacuar, por lo que sera responsable de todos los
danos que sobrevengan a El Agente.

2. Por la no entrega de la pimienta de acuerdo a las especificaciones
de calidad convenidas

3. Por incumplimiento de una o ambas partes comparecientes en el
presente contrato

CLAUSULA DECIMO PRIMERA / JURISDICCION Y COMPETENCIA -
En todo lo no previsto en el presente contrato habrd que estar a lo
dispuesto en el Cédigo de Comercio, en las Leyes especiales y en las
reglas generales del Derecho comdn. Para caso de controversia, las
partes renuncian fuero y domicilio y se sujetan a lo dispuesto por los
jueces competentes del Cantdn Quito.

En prueba de su conformidad las partes otorgan y firman el presente

contrato por duplicado y a un solo efecto.
Quito, 08 de julio del 2005.

Julissa Criollo C. Ing. Julia Calero

GLOBAL TRADING AGROSPICES S.A.
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4.4.4 INVESTIGACION DE MERCADO DE LA PIMIENTA
NACIONAL

Ecuador produce pimienta desde 1990 en las zonas mas calidas del pais,
las variedades que se obtiene son: Lampong (Kawur), Bangka (Muntok),
Belontoeng, Cers. La pimienta se produce todo el afio, pero los meses
con mayor produccién en el Oriente son de febrero a junio y en la Costa
entre noviembre y diciembre. Los rendimientos que obtienen los
productores antiguos por hectareas son de 9 TM/ha. Ecuador podria
enfocar la especia a los mercados de EE.UU., Canada debido a que su

transporte y logistica es mas ventajoso.

La comercializacion de la pimienta en el pais consiste en que los
productores obtienen la pimienta en pequenas cantidades, la cosechan y
venden verde o negra a los intermediarios reconocidos en la zona a
precios muy bajos. Los intermediarios recolectan la pimienta de varios
productores y la secan ya que poseen hornos quemadores y la venden al
exterior a precios relativamente muy altos, perjudicando asi la produccion
de la especia y la rentabilidad del productor. Precio aproximado que
pagan los intermediarios comerciales es de USD $15 por saco de 50Kg
de pimienta verde y USD $50 por saco de 50Kg de pimienta seca (negra).

INTERNACIONAL

El total de las exportaciones disponibles para el 2005 de los paises
miembros de la IPC y Vietnam es de 159.400 TM, siendo la demanda
mundial de la pimienta negra de 216.000 TM, teniendo como resultado
una escasez de  56.600 TM (estimaciones de la IPC). Por lo cual el
mercado no est4d totalmente satisfecho teniendo asi grandes
oportunidades para poder comercializar esta especia internacionalmente.

Los principales compradores de pimienta son: Estados Unidos, Singapur,
Alemania, Paises Bajos y Francia. Estados Unidos es el principal pais
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importador de pimienta en el mundo, siendo sus proveedores los paises
miembros de la IPC, Vietnam y demas paises productores de pimienta.

Los precios de la pimienta negra varian de manera ciclica y existen
fluctuaciones de un afo a otro. Los principales factores que determinan el
precio son: la cantidad ofrecida mundialmente, reputacion del ofertante y
la calidad de su producto. Siendo el precio promedio de la pimienta segun
la IPC de $ 1.435 TON aproximadamente para pimienta calidad ASTA.

Los principales paises exportadores son Singapur, Indonesia, la India,
Tailandia, Brasil y Malasia. Est4 creciendo la oferta de Vietnam, en donde

los costos de produccidn son relativamente bajos.

4.4.5 OFERTA DEL PRODUCTO

Para negociar la pimienta internacionalmente necesitamos mostrar la
oferta del producto a través de varios medios, con informacién

relacionada con la pimienta.

El importador podra requerirle una cotizacion del producto, para lo cual el
exportador debera enviar una factura pro forma o la oferta del producto
con toda la informacién relacionada con el producto y los contactos
necesarios para la comercializacion de la pimienta, mediante cualquier

medio ya sea fax, correo, e-mail, etc.
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g ., ASESORfA PROFESIONAL & INTERMEDIACION COMERCIAL
& Direccidén: Av. Portugal y Eloy Alfaro Casilla 1520
Fonos: (593-2)2540316 (593-2) 32005949
E-mail: globaltrading@interactive.net.ec
Quito — Ecuador

OFERTA DE PIMIENTA NEGRA
BLACK PEPPER OFFER

NOMBRE CIENTIFICO: Piper nigrum L. Pepper, Pfeffer, Pepe, Poivre
SCIENTIFIC NAME: Piper Nigrum |. Pepper, Pfeffer, Pepe, Poivre

NOMBRE COMUN: Pimienta negra sin triturar ni pulverizar
COMMON NAME: Black Pepper non grounded

CLASIFICACION ARANCELARIA: 0904110000
Producto Acogido al Acuerdo de Alcance Parcial de ALADI y a las
Preferencias Arancelarias Regionales. 100% Preferencias Comunidad

Andina.

TARIFF CLASSIFICATION: 0904110000
Welcome to ALADI’s Agreement of Partial Reach, and to Regional Tariff

Preferences, 100% Andean Community Preferences
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VARIEDADES.- Lampong (kawur), bangka (muntok), belontoeng, cers,
originarias de la India, pero adaptadas a las condiciones ecolégicas del
Ecuador.

VARIETY. - Lampong (kawur), Bangka (muntok), belontoeng, cers,
introduced from India, but adapted to the ecological conditions of Ecuador
Country.

TRATAMIENTO.- La cosecha se la realiza manualmente cuando los
frutos hayan alcanzado su madurez, esto es cuando presenten un color
amarillento si es para pimienta negra, o cuando los granos presenten un
color rojo intenso (75%), si es para pimienta blanca.

TREATMENT.- The crop is carried out manually when yield have reached
its matureness, this is while appears a yellowish color if it is for black
pepper, or when the grains present an intense red color (75%) if it is for
white pepper.

EMPLEO COMERCIAL
- Su empleo es universal en salsas, extractos, carnes procesadas,

pastas, mayonesa, sopas, natillas, mariscos, vinagres, embutidos,
etc.
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El uso de la oleorresina o de la especia en emulsién se utiliza en
muchos productos procesados por su efecto aromatico, logrando
que sean mas faciles las formulaciones y mas homogéneas las
elaboraciones en las que se usan estos productos.

Se utiliza la pimienta en el mercado industrial como: aceite

esencial, y para la elaboracion de perfume, etc.

COMMERCIAL APPLICATION

lts application is universal in sauces, extracts, processed meats,
pastes, mayonnaise, soups, custards, seafood, vinegars, sausages,
etc.

The use of resinoil or of the spice in emulsion is used in many
processed products for its aromatic effect, making easier the
formulations and more homogeneous the elaborations in those that
these products are used.

The pepper is used in the industrial market as: essential oils, and

for elaborating perfume.

PRESENTACION.- La pimienta negra se envasa en doble funda (plastico

y polietileno), sacos de 50 kilos.
PRESENTATION. — The black pepper is packed into double cover (plastic

and polyethylene), 50 kilograms bags.

CALIDAD.- Pipper Nigrum 550 g/I
QUALITY. - Pipper Nigrum 550 g/I

CANTIDAD DISPONIBLE.- 20 toneladas de Pimienta Negra

10 toneladas de Pimienta Blanca

AVAILABLE QUANTITY. - 20 Tons/Black Pepper

10 Tons /White Pepper
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PRECIO.- Pimienta Negra USD$1350 / Ton FOB Guayaquil
Pimienta Blanca USD$1980 / Ton FOB Guayaquil

PRICE.- Black Pepper USD$1350 / Ton FOB Guayaquil
White Pepper USD$1980 / Ton FOB Guayaquil

FORMA DE PAGO.- 50% Anticipado y 50% Al embarque o,
Carta de Credito a la Vista
PAYMENT CONDITIONS.- 50% in advance and 50% to the shipment or
View Letter of Credit

MUESTRAS.- Envio de muestras sera pagado por el productor
SAMPLES.- For sending Samples, importer must to pay.

VIGENCIA.- Validez de la oferta 60 dias
VALIDATE. - 60 days

Julissa Criollo C.
GLOBAL TRADING
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5.1

CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Los productores nacionales de pimienta tienen gran interés en la
estrategia de Comercializacion Indirecta para expandirse en el
mercado exterior, debido a que Global Trading no pretende
enriquecerse a costa del productor, sino por lo contrario incentivar
a la produccion de la especia, para vender una mayor cantidad de

pimienta de mejor calidad.

La posibilidad que tienen los pimenteros de incrementar las ventas
al mercado extranjero con poca inversion y minimo riesgo,
representan una ventaja competitiva que les permitiria obtener una

mejor rentabilidad en su actividad productiva.

Ecuador tiene condiciones ecologicas y climatoldégicas para la
produccién de la pimienta, condiciones que otros paises de
América Latina no posee a excepciéon de Brasil, que practicamente

seria el competidor directo que tiene nuestro pais.

La logistica para exportar pimienta empieza con la ubicacién de
varios productores, sumando asi las cantidades exportables
necesarias en un Centro de Acopio donde sera secada vy
empacada la especia obteniendo un producto homogéneo tanto en
calidad como en sanidad, que permita establecer un precio de
venta rentable para los Productores y el Intermediario Comercial.

90



<> La mas conocida forma de intermediaciéon comercial es la figura de
Trading que son empresas especializadas en la comercializacion
de productos, cuya funcion basica es la de prestar servicios

comerciales y logisticos en negocios internacionales

<> Los Intermediarios Comerciales estan en condiciones de prestar
Servicios Profesionales a los productores de pimienta en nuestro
pais para facilitarles la labor de busqueda de compradores en el
exterior y el cumplimiento de todas las formalidades de una

exportacion, con un minimo de riesgo e inversion.
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5.2

RECOMENDACIONES

AL contar con varias zonas productoras de pimienta en el Ecuador,
seria recomendable que el Ministerio de Agricultura a través de sus
departamentos  especializados  realizaran campanas de
asesoramiento técnico a los agricultores, con la finalidad de que se
obtenga calidades similares que se las pueda reunir y sumar
cantidades exportables que permitan ampliar mercados en el

exterior.

De la pimienta verde que se producen en el Ecuador se podria
obtener con adecuado proceso de secado un producto homogéneo
que permita generar una imagen de pais exportador de productos
no tradicionales de alta calidad.

La demanda mundial de pimienta no esta satisfecha por la
produccién mundial de los paises productores de pimienta
incluyendo a los paises miembros de la IPC, por esta razén es
recomendable analizar el porcentaje del déficit que podria ser
abarcado por Ecuador.

Al ser la IPC, la ASTA y ESA las entidades internacionales que
determinan los precios referenciales y las condiciones de calidad
respectivamente, se podria consultar permanentemente a estas
organizaciones para establecer nuestras propias condiciones como
pais y de esta manera incrementar la presencia de pimienta

ecuatoriana en el mercado de los Estados Unidos y Europa.
Es recomendable determinar puntualmente donde empieza el

proceso de logistica que debe aplicarse para la exportaciéon de
pimienta con la finalidad de establecer las obligaciones del
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Productor y del Intermediario Comercial que les permita obtener
una rentabilidad justa de acuerdo a su participacién en el proceso.

Una vez identificadas las posibles formas de venta indirecta con
que cuenta el Productor nacional de pimienta, se recomienda la
utilizacién de una Empresa de Exportaciéon que opera bajo la figura

de Trading.

Deberia existir en Ecuador una normativa que regule la actividad
de los Intermediarios Comerciales, con la finalidad de que los
productores de productos puedan contratar con seguridad y bajo
reglas claras sus servicios para incrementar el nivel de rentabilidad

en las exportaciones.
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ANEXO No. 1
GUIA TECNICA DEL CULTIVO

1. NOMBRE CIENTIFICO: Piper nigrum L.
2. EXIGENCIAS DEL CULTIVO
Agro ecoldgicas
Clima: Calido humedo
Temperatura: 22 —28° C
Pluviosidad: 600 — 1000 mm
Altitud: 0 — 600 msnm
Formacion ecoldgica: Bosque humedo tropical (bh-T), bosque muy
humedo pre montano (bmh-PM).
Requerimientos edaficos
Textura: Arcillosos; limo — arcillo, arenosos
Acidez:pH 5.5-7.0

Tipo de suelo: Profundos, de facil drenaje

3. SISTEMA DE PROPAGACION
Semilla: Fito mejoramiento, limitada a programas de fito
mejoramiento

Esquejes y acodos: En plantas desarrolladas en pilén

4. SIEMBRA
Material de siembra: Plantulas vigorosas, sanas, procedentes de la
pilonera
Distancia de siembra: 2 x 2 m en cuadrados
Densidad de plantas: 2.500 plantas por Ha.
Epoca de plantacién: Al inicio del periodo de lluvias

5. ETAPAS DEL CULTIVO
Desarrollo de la plantacion: 24 meses

Inicio de la cosecha: 24 meses
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Vida econdmica: 10 — 15 ainos

6. TECNICAS DE CULTIVO

Seleccidén y limpieza del terreno: Se debe elegir un sitio plano, para evitar

encharcamientos. Chapiado para la limpieza de malezas.

Preparacion del terreno: Arada, rastrada, nivelada, en caso de

compactacion de suelo. En caso de plantar tutores vivos, la preparacion
del suelo se lo realiza antes de la siembra.

Trazado de la plantacién: De acuerdo a la orientacion del recorrido del sol.

Hoyado: 30 x 30 x 30 cm.

Fertilizacion de fondo: N.P.K en una proporcion de 12:7:14, inclusive de

magnesio y de hierro, cobre, zinc, manganeso, boro, molibdeno.

Siembra: A una distancia de 15 — 30 cm del tutor.

Control de malezas: Manual mediante chapeas, las labores de la siembra

entrecalles ayuda al control de malezas.

Elaboracion de coronas: Se debe mantener limpio de malezas, un circulo

alrededor de la planta de un didmetro equivalente a los puntos extremos
del follaje de la planta.

Podas: Cuando la planta alcanza de 8 a 10 nudos, se inicia la poda inicial
para inducir la produccién de brotes.

Amarrado: Una vez plantados los esquejes, deben amarrarse al tutor con
un material adecuado y que sea desgradable, evitando estrangulaciones.
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7. FITOSANIDAD Y FISIOPATIAS

Plagas / Insectiles

Nombre comian Nombre cientifico Tratamiento Daosis
Chinche Diconocoris sp. Alfacipermetrina 150 ml= 100 1t
Chinche verde Dasynus piperis Amitraz I1mlxlt

Avermectina 003mlixl
Escarabajo Lophobaris piperis | Buprofezin 0.51txha
honocrotofos 400 - 500 ml x ha
Destructor del Longirarsus Bacilius 200-300gxha
fruto. negripennis thuringiensis var.
Kurstaki.
Clorfluazuren 10K xha
Nematodos
Nombre comin Nombre cientifico Tratamiento Dosis
Nematodo de las Globodera sp. Terbufos 2 —4 gxplanta
hinchazones
Nematodo de las Melsidogyne sp. Acidos grasos |2 -5mlxlt
agallas Triazofos. 1 -2 g x planta.
Nematodo lestonador | Radophielus similis Isazofos 1 -2 gxplanta
Nematodo de la raiz Pratylenchus sp. Ethoprophos |1 -2 g x planta
Fenamiphos |1-2 gxplanta
! Enfermedades.
Fungales

Nombre comin Nombre cientifico Tratamiento Daosis
Podredumbre de | Phvtaphthora Trifenil Acetato de 200 gx ha
la raiz palmivora Estafio v Maneb
Antracnosis Colletatrichum Hexaconazole. 400 m x ha

piperis v C: capsici | Cymoxamil + Metitam. {200 ml x ha
Bitertanol 10mlixlt
Marchitamiento Fusarium sp. Benomvl 250 gx ha
8. COSECHA

Epoca: A la madurez fisiolégica se identifica cuando el fruto empieza a
tomarse verde amarillento para pimienta negra o cuando el 80% de los
granos rojos para pimienta blanca y antes de la maduracion completa de

la baya.
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Tipo: Manual, depositando el fruto en recipientes que contengan en su
interior acolchados de papel, viruta, etc.

Tratamiento: Para obtener pimienta negra Unicamente se debe seca al
sol. Para la blanca los frutos deben estar bien maduros, luego de 8 dias
en agua para fermentarlos y quitar la cascara luego se seca al sol.

9. MANEJO POST COSECHA

Transporte a planta: De la cosecha de campo, por medio de sacos de

yute o de canastos de plasticos grandes.

Recepcidén en planta: En el sitio de procesamiento, en la cual se realiza

una primera seleccién del material.

Pesado: El gran destinado a la pimienta negra produce el 33% de peso
seco, para la pimienta blanca de 30%.

Secado: Cualquiera de las formas de explotacién de pimienta sea blanca
0 negra esta se secan al sol hasta alcanzar los requerimientos de
mercado.

Limpieza: De material extrafno a la cosecha

Empaque: En sacos de yute de 25 — 100 kilos.

Almacenamiento: En lugares secos y frescos.

Fuente]http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir/especias/principal.htm

Elaborado: Ministerio de Agricultura y Ganaderia
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ANEXO No. 2

Pimienta de Vietham: Garantia de calidad

En cinco anos, Vietham se ha convertido en el principal exportador de
pimienta del mundo, mejorando la calidad del producto, elevando asi los
ingresos de las familias rurales y en particular de las mujeres,
masivamente ocupadas en este cultivo. Al mismo tiempo, la importancia
que Vietnam esta dando a la calidad ha disipado los temores de otros
productores ante la eventual caida de los precios internacionales que

provocarian las pimientas baratas y de poca calidad.

Gracias a la rapida transformacion de su produccién, Vietnam es hoy el
primer exportador mundial de pimienta negra y estd bien situado para
mejorar sus posiciones en el mercado mundial de las especias. Los
temores de que los mercados internacionales serian inundados de
pimienta viethamita barata y de mala calidad, provocando la caida de los
precios, eran infundados.

Aumenta la demanda

En los dltimos cinco afos, el Centro de Comercio Internacional (CCI) ha
colaborado con el sector de la pimienta y las especias de Vietnam,
promoviendo la mejora sisteméatica de la calidad de la pimienta nacional.
El éxito de dicha estrategia se ha traducido claramente en el aumento de
la demanda de este producto, desplazando a productores tradicionales
como Brasil, India, Indonesia, Malasia y Sri Lanka.

Mejor calidad e imagen
La produccion de pimienta, iniciada en Vietnam antes de la guerra, se
reanudo tras el fin de las hostilidades. Aunque las comunidades agricolas

tenian algunos conocimientos sobre el cultivo de la pimienta, sus métodos
eran rudimentarios y la produccién estaba fragmentada. Poco o nada
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sabian de las exigencias de calidad que regian el creciente mercado
internacional de la pimienta negra y otras especias, por ejemplo en

materia de limpieza, muestreos y métodos analiticos.

En colaboraciéon con el CCI, los productores vietnamitas comenzaron a
resolver sistematicamente los problemas que determinaban la poca
calidad de su pimienta negra, principal factor del bajo precio que pesaba

sobre este producto:

- Produccién y procesamiento local y fragmentado, con la
consiguiente falta de homogeneidad entre los niveles de calidad del
producto;

- Tecnologias obsoletas o insuficientes, que impedian una
agregacion de valor a nivel del procesamiento local, y

- Falta de inversiones en tecnologias modernas de produccion,

necesarias para una produccion con mayor valor afiadido.

Gracias a sus costos laborales, sumamente competitivos, Vietnam es una
opcidn interesante para los compradores de Estados Unidos y Europa que
buscan fuentes de abastecimiento baratas de grandes volumenes de
pimienta y otras especias. Ademas, el cumplimiento de las normas de la
ASTA — que abarca, entre otros aspectos, el grado de madurez, peso,
contenido de aceites volatiles y contenido de humedad — es considerado
como un “pasaporte de calidad” por los exportadores internacionales. La
entrada de la ASTA en el mercado viethamita, sus contactos y su
participacion ulterior en la creacién de la Asociacion de la Pimienta de
Vietnam (VPA) fueron facilitadas por el prestigio de que goza el CCl como

organizacioén internacional de promocién del comercio fiable y neutral.

Resultados practicos

Hasta ahora, los principales efectos del programa del CCI, apoyado por la
ASTA y la ESA, son:
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o Los agricultores y exportadores vietnamitas han adquirido un buen
conocimiento de las estrictas normas de los mercados
internacionales, en particular en materia de calidad.

« Los agricultores han recibido una buena capacitacion en técnicas
de cultivo.

« Se ha sensibilizado cabalmente a los procesadores sobre las
mejores practicas de fabricacion.

o Con el asesoramiento de expertos del CCl, se creé la VPA.

e La calidad general de la pimienta vietnamita esta mejorando

constantemente.

Entre los factores que facilitaron la transicion de Vietnam, convertido hoy
en productor de pimienta negra de éptima calidad, se incluyen:

« El compromiso de los agricultores con la produccién de pimienta de
gran calidad.

« El aumento de la demanda internacional de pimienta vietnamita.

o La disponibilidad de mano de obra barata.

« El hecho de que la pimienta ofrece una mejor rentabilidad que otros
cultivos, como el café, el caucho y el anacardo.

o La creacion de la VPA, que ha tenido un papel activo en la mejora
de la calidad y es reconocida hoy como centro focal de la

promocion de las exportaciones de pimienta de Vietham.

Elaborado: La revista del Centro de Comercio Internacional

Fuente]http://www.intracen.org/mds/sectors/spices/welcome.htm
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ANEXO No. 3

UBICACION GEOGRAFICA DE LOS PAISES
PRODUCTORES Y CONSUMIDORES DE PIMIENTA
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ANEXO No. 4

1.- TEMA
LA INTERMEDIACION COMERCIAL COMO ESTRATEGIA
PARA LA EXPORTACION DE PIMIENTA

2.- JUSTIFICACION

Se justifica la presente Monografia “La Intermediacion Comercial como
Estrategia para la Exportacién de Pimienta”, por varios motivos; uno de
ellos es la tendencia de los mercados a extenderse en el ambito mundial,
exigiendo a las empresas y a cada pais ser mas competitivos,
incursionando en los mercados internacionales con nuevos productos y/o
con valor agregado a sus productos tradicionales, ademas mejorando sus
servicios, en fin una serie de mecanismos que conllevan a la

globalizacion.

Por otro lado, nuestro pais posee actualmente las condiciones idbéneas
para la produccién de la pimienta, la cual se estda desarrollando en
algunas provincias como al Noroccidente de Pichincha, Manabi,
Esmeraldas, Los Rios, Guayas; lugares donde se viene obteniendo
promedios anuales que van de los 800 a 4500 Kg. /ha /afo., por lo cual su
comercializacion en gran parte debera enfocarse a  satisfacer las
necesidades y requerimientos del mercado internacional, especialmente

en aquellos paises que ya consumen nuestro producto.
Adicionalmente, se justifica el presente proyecto en virtud de que un

Tecndlogo en Comercio Exterior estd plenamente capacitado para llevar a
cabo todo el proceso de intermediacidon comercial para la exportacion de
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cualquier producto ecuatoriano que se determine factible o susceptible de
exportar, previa a una investigacién de mercados y un analisis de las
exigencias y requerimientos del comprador como son: tamafo, empaque,
calidad, cantidad, tiempos, otros; convirtiéndose en un enlace para la
busqueda y el contacto entre productores nacionales y compradores en el
exterior, realizando la negociacién y el cumplimiento de todos los
requisitos necesarios previos al embarque de las mercancias
conjuntamente con la logistica que se necesita para la exportacion como:

almacenamiento, transporte, embalaje, etc.

Es por ello que utilizando todos los conocimientos adquiridos en el tiempo
transcurrido para alcanzar la Tecnologia en Comercio Exterior, sumados a
las experiencias vividas en el Departamento de Exportaciones del Cuarto
Distrito de la Corporacion Aduanera Ecuatoriana me siento segura de

realizar un buen proyecto.

3.- IMPORTANCIA

La Intermediacidn Comercial como estrategia para la Exportacién de
Pimienta es importante debido a que beneficiaria significativamente a una
gran parte de la poblacién del Ecuador puesto que su producciéon genera
empleo directo e indirecto, ademas; se aprovecharian los recursos
naturales del pais y crearia una cultura exportadora con una visién hacia

la produccién con calidad total.

La PIMIENTA es un producto que se remonta a tiempos antiguos, se
cultiva desde hace algun tiempo en el Ecuador, principalmente en tres
variedades: Kubeba, Lampong (Kawub) y Belonto, y su productividad
alcanza casi 10 TM/Ha., a partir del 5to. afo y no presenta estacionalidad
en la produccién, siendo su produccion permanente y regular durante

todo el afo dando rendimientos adecuados a los parametros
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internacionales, cuyos excedentes estan recibiendo precios provechosos
para el productor y comercializador. Su cultivo es rustico no requiere de
un alto nivel en el uso de pesticidas por su resistencia natural a ciertas
plagas y enfermedades, se produce en zonas sub-tropicales e inclusive
en la regibn amazédnica, ademas las exportaciones de pimienta
ecuatoriana han ido incrementandose sostenidamente desde el afio 1997
siendo sus principales mercados Estados Unidos Peru, Colombia, y

Bolivia.

La constante demanda por parte del mercado estadounidense hacia
ciertos productos agricolas originarios, ha logrado un superavit en la
balanza comercial entre los dos paises, impulsando la diversificacion de
exportaciones, mediante la promocidén de cultivos no tradicionales como
es el caso de la pimienta, siendo este el mayor comprador del producto
sin triturar ni pulverizar, ademas no impone aranceles a esta especia
ecuatoriana bajo el amparo de la Ley de Preferencias Arancelarias
Andinas (LPAA).

Por otro lado la intermediacion comercial como estrategia ya sea para la
exportacion o importacién de mercancias, le concierne a un profesional en
Comercio Exterior que al analizar todas las variables de oferta y demanda
de un producto en particular puede generar contactos entre productores y
compradores, cubriendo asi una porcion del mercado exterior
conjuntamente con sus exigencias, y de esta manera desarrollar
negociaciones comerciales favorables tanto para el productor nacional

como para el comprador en el exterior.

Finalmente, a través de este proyecto se pretende mostrar que la
constante demanda de este producto beneficia a los agricultores,
productores, empresarios Yy exportadores, generando una nueva
alternativa al sector productivo, buscando asi nuevos productos que se

coloquen en el mercado exterior.
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4.- OBJETIVO

4.1 OBJETIVO GENERAL.:

Presentar a la intermediaciéon comercial como estrategia para la

exportacidén de pimienta.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

»

Conocer las generalidades de la pimienta, regiones y capacidad
productiva en nuestro pais para determinar cual es la capacidad

exportable de la especia.

Realizar un analisis del enfoque mundial de la pimienta como: ventaja
competitiva, precios, condiciones y exigencias, con el propdsito de
obtener una vision de cual serian nuestras fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, mediante el Analisis FODA.

Determinar la logistica a aplicar para exportar la especia, partiendo
desde su proveedor nacional, conjuntamente con todos los tramites y
procesos que se deben cumplir para la exportacién, hasta que el
producto llegue al importador en el exterior.

Conocer las diferentes formas de Alianza Estratégica, para ofrecer el

Servicio de Intermediacién Comercial.

5.- PLAN ANALITICO

EXTRACTO
INTRODUCCION

CAPITULO I. ENFOQUE NACIONAL DE LA PIMIENTA
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1.1 Generalidades de la pimienta

1.2 La pimienta en el Ecuador

1.3 Evolucion de las exportaciones ecuatorianas
1.4 Destino de las exportaciones ecuatorianas

CAPITULO Il. ENFOQUE MUNDIAL DE LA PIMIENTA
2.1 Produccién mundial de la pimienta

2.2 Principales mercados compradores

2.3 Analisis de la competencia mundial

2.4 Precios Internacionales

2.5 Analisis FODA

CAPITULO Ill. LOGISTICA, REQUISITOS Y TRAMITES DE
EXPORTACION
3.1 Logistica aplicada a la exportacion

3.2 Tramites y requisitos para exportar

CAPITULO IV. INTERMEDIACION COMERCIAL
4.1 Exportacioén Indirecta

4.2 Comercializadora Internacional

4.3 Servicio de Intermediacién Comercial

4.4 Intermediacién Comercial para exportar pimienta

CAPITULO V.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

5.2 RECOMENDACIONES

ANEXOS
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6.- METODOLOGIA PROPUESTA

Para la realizacion del presente Proyecto “La Intermediacion Comercial
como Estrategia para la Exportaciéon de Pimienta”. Utilizaremos una serie
de métodos, técnicas y procedimientos detalladas a continuacion, para

obtener informacion Gtil y necesaria.

Mediante una investigacion preliminar de datos establecidos en entidades

como: Banco Central del Ecuador (BCE), Federacion Nacional de
Exportadores (FEDEXPOR), Ministerio de Industrializacion,
Comercializacién y Pesca (MICIP), Ministerio de Agricultura y Ganaderia
(MAG), entre otras., podremos tener un panorama general acerca de la
produccién y comercializacion de la pimienta, conjuntamente con los
datos estadisticos que estas manejan. Ademas utilizaremos el método de
estudio sistematico de la naturaleza que incluye las técnicas de

observacion, reglas para el razonamiento y la prediccion, y los modos de
comunicar los resultados teoricos, utilizando el método inductivo que es

aquel que parte de los datos particulares para llegar a conclusiones
generales.

Las técnicas de investigacién a aplicar son diversas para obtener asi los
resultados deseados como son: la observacién directa de todos los

fenémenos o hechos que necesitamos conocer acerca de la capacidad de
produccién, estadisticas, estrategias de comercializacion, documentos
necesarios, logistica para la exportacién, etc.; ademas la realizacion de

consultas personales a (quienes estan involucrados como pueden ser):

productores, exportadores, compradores, funcionarios de entidades que
intervienen en el proceso de exportacion; finalmente se utilizara un
cuestionario con preguntas claras y Uutiles para conseguir posibles
proveedores nacionales y/o compradores en el exterior obteniendo
informacion de requerimientos, demanda, etc.
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7.- RECURSOS

RECURSOS USD$
Material bibliografico 100
Internet 70
Movilizacion 75
Asesoramiento 20
Suministros de oficina 60
Impresiones 50
Empastados y anillados 40
Otros 45
Derechos de Grado 300
TOTAL 760

8.- CRONOGRAMA DE TRABAJO

ACTIVIDADES | MES Il MES Il MES IV MES v MES

(O L " U O OO . 0 " O O &%
| | |

Aprobacian plan monog

Elahoracion Capitula |

Correccidn Capitula | |

Elaboracion Capitulo ll

Correccidn Capitula 1l |

Elaboracian Capitulo 1)

Correccidn Capitulo [l —

Elaboracion Capitulo |

Correccidn Capitulo [

Elaboracion Capitulo

Correccidn Capitulo %

Elaboracion Total

Correcion Total

Presentacidn Definitiva
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