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RESUMEN EJECUTIVO

El proposito principal de la tesis se basa en la elaboracion de un plan de exportacion como
una herramienta factible que busca solucionar la problematica de los productores de
malanga en Morona Santiago, a través del cual también generaria fuentes de trabajo y
circulante para los hogares de los productores de malanga, considerando que este es un
sector que ha tenido crisis en cuanto a la comercializacién de sus productos. Con este
trabajo se busca el beneficio que reflejara en sus economias, para ello se realizara a través
de politicas y estrategias se creara una empresa que cumpla las funciones de: acopiar la
produccion total a precios justos y sin discriminacion del producto.

Con el proposito de desarrollar una herramienta 0til, el siguiente trabajo se encuentra
estructurado en tres partes:La primera sirve como fundamentos tedricos para plantear la
propuesta considerada dentro del presente trabajo, presenta conceptos que son Utiles para
tener una vision global de los aspectos que la empresa tendrd que realizar tanto a nivel
nacional como internacional para luego comprender como se debe estructurar la propuesta
que solucionara la problematica.

En el proceso de mejoramiento de la economia de los agricultores el presente trabajo se
realiza a través de una inteligencia de mercado y su analisis. Conociendo la cantidad
demandada, la participacion de mercado posible que se obtendria para iniciar la
exportacién; asi como los gustos y preferencias por el producto en el mercado objetivo.
Mismo que luego del respectivo analisis presumiblemente se ve que es un mercado 6ptimo
donde puede venderse la malanga, por su poblacion y costumbres alimenticias consumen
en grandes cantidades en la dieta alimenticia. Este capitulo estd compuesto por el
diagnostico de los actores y factores que intervienen en el presente plan, con el propdsito
de obtener informacidn relevante si existe 0 no consumo del producto en estudio.

Cuando se emprende con la creacion de una empresa se pone en practica varias
herramientas de la administracion, como son: la gestion logistica, comercializacion,
estrategias competitivas, estrategias de integracion, gestion, etc., Dentro del tercer capitulo
define la propuesta que deberia considerarse para solucion de la problematica de los
productores de malanga; describe el contexto del desarrollo de propuesta, y se centra con
mayor detalle en la explicacidn de cada aspecto que se considera para el plan, comenzando
por sefialar las politicas a ejecutarse y como intervienen estas en el éxito de la empresa;
incluye politicas y estrategias para implementar el plan que garantizan la compra de
malanga sin discriminacién evitando el manipuleo de los precios por los intermediarios en
la cadena de comercializacion, para de esta forma contar con una materia prima y la oferta
exportable asegurada; de la misma forma describe las estrategias que se debe considerar
para ingresar al mercado meta; los procedimientos del proceso para exportar la malanga, y
se termina con una evaluacion econémica sobre la viabilidad del plan mediante algunas
herramientas financieras, las mismas que a traves de distintos resultados que se obtuvieron
por su naturaleza, éstas arrojaron resultados positivos; las herramientas fueron el VAN,
TIR, Punto de Equilibrio y analisis de sensibilidad. En el apartado de las inversiones
demuestra el resultado mas relevante que sefialan cuanto debe invertirse para la ejecucion
del plan para luego determinar la viabilidad a través de la evaluacion financiera.

Palabras claves: Produccion, exportacion, beneficio.
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ABSTRACT

The main purpose of the thesis is based on the development of an export plan as a feasible
tool seeks to solve the problems of taro growers in Morona Santiago, through which also
generate jobs and circulating for homes taro producers, considering that this is a sector that
has been seizure in terms of marketing their products. This work seeks the benefit reflected
in their economies, this will be through policies and strategies will create a business that
meets the following functions: collect the total production at fair prices and product
without discrimination.

In order to develop a useful tool, the following work is structured in three parts:
The first serves as theoretical foundations to raise the proposal considered in the present
work presents concepts that are useful to have an overview of the aspects that the company
will have to perform both nationally and internationally and then understand how to
structure the proposal that will solve the problem .

In the process of improving the economy of the farmers of this work is done through
market intelligence and analysis. Knowing the quantity demanded, the market share may
be obtained to start the export, as well as the tastes and preferences for the product in the
target market. Same as after the respective analysis is presumably that is an optimal market
where you can sell malanga, for its population and food habits in large amounts in the diet.
This chapter consists of the diagnosis of the actors and factors involved in this plan, in
order to obtain relevant information whether or not consumption of the product under
study.

When undertaking to create a company implements several management tools, including:
logistics management, marketing, competitive strategies, integration strategies,
management, etc., In the third chapter defines the proposal should be considered for
solution of the problem of producing taro, describes the context of the proposed
development , and focuses in more detail in the explanation of each aspect considered for
the plan, policies starting point to run and as such involved in the success company;
includes policies and strategies to implement the plan to ensure the purchase of malanga
without discrimination avoiding the manipulation of prices by middlemen in the marketing
chain, to thereby have a material and secured export supply; in the same way described the
strategies to be considered for entry to the target market, the export process procedures for
taro, and ends with an economic assessment on the viability of the plan by some financial
tools, the same as through various results obtained by their nature, these positive results,
the tools were the NPV, IRR, Breakeven and sensitivity analysis. In the investment section
shows the most relevant result that indicate how much should be invested for the
implementation of the plan and then determine the feasibility through the financial
evaluation.
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INTRODUCCION

Actualmente con la globalizacion cada vez es méas importante la utilizacion de
estrategias que permitan tener mayor competitividad, la busqueda de nuevos mercados, asi
como alcanzar el posicionamiento de un nuevo producto, es parte importante de los
negocios. Actualmente existen mercados que demandan del producto malanga; sin
embargo, los agricultores de Morona Santiago, debido al desconocimiento no saben en qué
negocio estan y a qué mercado se deben dirigir para ampliar su cuota o participacion en el
mercado; de la misma manera buscar formas de que el producto tenga una nueva y mejor
presentacion a través del valor agregado. He aqui la relevancia e importancia de aplicar los

conocimientos adquiridos en el transcurso de la maestria.

La produccion de malanga en la Provincia de Morona Santiago esta en auge, gran
cantidad de agricultores han iniciado la siembra de éste tubérculo; el mismo que se
comercializa sin darle valor agregado a través de intermediarios que se encuentran fuera
de la provincia, lo que conlleva a elevar los costos del producto en el mercado, ya que esto

significa transportar desde el lugar de la produccion hasta el lugar de expendio.

Morona Santiago por ser una zona tropical y contar con un suelo con alto nivel
nutritivo para la produccion de la malanga, se convierte en una provincia que puede
aprovechar esta ventaja comparativa para la posible demanda de mercados internacionales
que requieren de este producto. En la actualidad la nueva tendencia de consumo en
especial esta en los Estados Unidos donde el escaso tiempo que éstos disponen para
atender su refrigerio o lunch hace que consuman productos ligeros, previamente

preparados como los snacks de malanga.

Se puede evidenciar que la cultura de los paises desarrollados tiene la tendencia a
consumir productos organicos, buscan consumir productos saludables y no miran el precio
al momento de pagar. Existe un nicho de mercado (poblacién de Miami) considerable que
por sus gustos y preferencias de consumo por este tubérculo hace posible el incremento de



la demanda que puede ser aprovechada por los agricultores de malanga, con el propdsito de

penetrar en nuevos mercados y satisfacer la demanda.

Al existir una importante producciéon de malanga y no contar con un lugar cercano
donde se pueda expender el producto tanto en pequefias como en grandes cantidades,
sumados a la dificultad de transportar el producto a lugares de expendio fuera de la
provincia, para la comercializacién, hace que el producto se desperdicie en cantidades

considerables, ya que solo se envia el tubérculo que mejor presentacion tenga en bruto.

La falta de incentivo a los agricultores, politicas inexistentes de comercializacion,
manipuleo de los precios al antojo de los intermediarios, comercializacion con
discriminacion del producto, limitaciones en comercializar la cantidad del producto que
los intermediarios solicitan y el resto va a la pérdida del productor, todo esto ha sido las
principales causas para que impida el incremento de la produccion en la agricultura en

especial la malanga.

Con este proyecto para la exportacion de la malanga a EE.UU. se generaria fuentes de
trabajo, se apoyard a la economia de los hogares de la provincia de Morona Santiago,
mejoraria la cadena de valor del producto, se acortaria la cadena de distribucion y se

plantearia la opcion de exportar un nuevo producto al mercado.

La propuesta busca responder las siguientes interrogantes:

¢Cual ha sido el comportamiento de la malanga en el mercado local, nacional y en

el mundo; y como mejorarlo en beneficio de los agricultores para mejorar sus ingresos?;

¢Cémo evitar la manipulacién de los precios en el mercado, asi como el

desperdicio de la produccién de la malanga en Morona Santiago?

¢A qué mercado se destina la produccion de la malanga de Morona Santiago?

El objetivo consiste “Elaborar un plan de exportacion de la malanga semi - procesada

(pelada y cortada) en Morona Santiago al mercado en EE.UU, con el proposito de mejorar



los ingresos econdmicos Yy la incentivacion a los productores a traves la exportacion de la

malanga sin intermediarios”.

Por lo tanto, considerando que existe produccién de malanga en Morona Santiago y no
es comercializada se concluye que puede ser exportada para aprovechar las ventajas que
ofrecen los mercados extranjeros y en especial el estadounidense, como son precios,
preferencias arancelarias a través de la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y
Erradicacion de la Droga (ATPDEA) y/o Sistema Generalizado de Preferencias
Arancelarias (GSP).

Para este propdsito se desarrolla tres capitulos resumidos a continuacion:

El contenido del primer capitulo conforma todo los que es el marco teorico de la tesis,
sirve como fundamento tedrico para plantear la propuesta considerada dentro del trabajo,
presenta conceptos que son Utiles para tener una visién global de los aspectos que la
empresa tendrd que realizar tanto a nivel nacional como internacional para luego
comprender como se debe estructurar la propuesta que solucionard la problematica
partiendo de varios conceptos que a continuacién se describen brevemente: Estrategias
para ingreso a mercados internacionales; estas estrategias sirven para analizar como la
empresa pretende ingresar al mercado internacional, considerando que para estar en él se
requiere de experiencia, capacidad productiva, financiera, etc. Asi mismo se debe analizar
el canal dptimo de distribucion; dentro de las estrategias esta: las alianzas, la asociatividad
la cual se define como un proceso que pretende la cooperacion de las empresas asociadas
con el objetivo de mejorar: la gestién, productividad y competitividad dentro de la
globalizacion. A traves de la cual permite un mayor beneficio a los productores de malanga
ya que podrian formar parte de la empresa de acopio mediante una participacion directa en
la que tiene derecho a un porcentaje de participacion accionaria y por lo tanto obtiene
utilidades. ElI comercio internacional; las empresas cuando nacen con visién de
internacionalizacion el comercio internacional es parte importante, ya que demuestra que
ningun pais es autosuficiente para abastecer su economia interna o cuando existe
produccion en exceso 0 a su vez los mercados son atractivos por el valor de los productos
que se pueden vender; por intermedio del comercio internacional los habitantes mejoran su

nivel de vida, existe diversificacion de productos, mejora los ingresos econémicos de las



empresas y del pais en general; por lo tanto el comercio internacional responde a la
demanda de los consumidores, y la satisfaccion de esas necesidades demandadas en cada
pais; cada pais es distinto a otro por sus tecnologias aplicadas. Por dicha razon es necesario

el complemento de las economias que se da a traves de las exportaciones de productos.

Otro de los conceptos que conforma la parte central de la tesis es el plan de
exportacion, sirve como una guia y ruta de accién que la administracion del centro de
acopio considerard, a fin que pueda aprovechar las oportunidades consideradas dentro del
plan; el papel que desempefia es para identificar mercados y analizarlo, buscar las
estrategias de operacion, para ello es importante también conocer que es la investigacion
de mercados para saber si el producto es atractivo, tiene aceptacion, existe un nimero
suficiente de consumidores, es decir; si existe mercado que consuma el producto y
justifiquen la inversién Existen tres situaciones que originan oportunidades de
mercado:1. Ofrecer algo que escasea; 2. Ofrecer en forma novedosa o superior un producto
0 servicio que ya existe, 3. Ofrecer un producto o servicio totalmente nuevo. Ademas
permite conocer los requerimientos legales del mercado meta como son las restricciones o
barreras a determinado productos segun la normativa legal del Code of Federal
Regulations del USCBP. Es por ello que para la elaboracidon del plan de exportacion se

considera la forma de pago, términos incoterms, modalidad de transporte.

Para el proceso de mejoramiento de la economia de los agricultores el presente trabajo
en el capitulo Il inicia con un diagndstico del sector productivo de malanga, que permite
conocer informacion relacionada con los cultivos de la malanga, la produccién de malanga
en Morona Santiago, los sistemas de comercializacion, y un analisis de la competencia vs
ventajas competitivas. De la misma manera a través de un diagnodstico del mercado
investiga la oferta y competencia externa, sus principales mercados, principales
exportadores al mercado estadounidense, el comercio de Estados Unidos, sus
importaciones histéricas y exportaciones histéricas que hace posible determinar la
demanda insatisfecha; asi como los gustos y preferencias por el producto en el mercado
objetivo que es en Miami. Mismo que luego del respectivo analisis presumiblemente se ve
que es un mercado Optimo donde puede venderse la malanga, por su poblacion y

costumbres alimenticias consumen en grandes cantidades en la dieta alimenticia.



Cuando se emprende con la creacién de una empresa se pone en practica varias
herramientas de la administracién, como son: la gestion logistica, comercializacion,

estrategias competitivas, estrategias de integracion, gestion, etc.

Dentro del tercer capitulo define la propuesta que deberia considerarse para solucion de
la problematica de los productores de malanga, la misma que pretende solucionar la
pérdida de malanga de tercera, evitar la manipulacion de precios, los productores
contariancon un lugar seguro para la comercializacion; lo que les incentivaria a continuar
produciendo y por lo tanto a incrementar los niveles de produccion; ademas la propuesta
sefiala que los productores tienen la posibilidad a méas de obtener un precio fijo en venta de
la malanga, pueden también obtener utilidades ya que éstos formaran parte de la cadena de
distribucion mediante la estrategia de integracion hacia atrds. Describe el contexto del
desarrollo de propuesta, y se centra con mayor detalle en la explicacion de cada aspecto
que se considera para el plan, comenzando por sefialar las politicas a ejecutarse tal como:
la creacion del centro de acopio y la asociatividad exponiendo sobre su conformacion, la
participacion accionaria, la organizacion y sus funciones, en cambio la estrategia de
asociatividad de los productores a la empresa, es con una visién para obtener una gestion
sostenible frente a la competitividad. Mediante este proceso se pretende contar la materia
prima asegurada para cumplir con la oferta exportable al mercado estadounidense; en
segundo lugar sobre los aspectos estratégicos a considerar en plan de exportacién como la
ubicacion, la comercializacion, logistica, incluye politicas y estrategias para implementar
el plan que garantizan la compra de malanga sin discriminacion evitando el manipuleo de
los precios por los intermediarios en la cadena de comercializacion, para de esta forma
contar con una materia prima y la oferta exportable asegurada; de la misma forma describe
las estrategias que se debe considerar para ingresar al mercado meta; asi como el estudio
técnico que sefiala la ingenieria como tal para la produccion de malanga empacada al
vacio; aspectos operacionales como es el plan de iniciacion de actividades, el marketing
mix operacional; la inversion requerida para la ejecucién del plan y se termina con una
evaluacion econdmica sobre la viabilidad del plan mediante algunas herramientas
financieras, las mismas que a través de distintos resultados que se obtuvieron por su
naturaleza, estas arrojaron resultados positivos; las herramientas fueron el VAN, TIR,

Punto de Equilibrio y andlisis de sensibilidad. En el apartado de las inversiones demuestra



el resultado més relevante que sefialan cuanto debe invertirse para la ejecucion del plan

para luego determinar la viabilidad a traves de la evaluacion financiera.

Para ello la empresa que se pretende implementar tendra las siguientes funciones: el
aprovisionamiento de la malanga que vendra directamente de los productores y se
comprara sin discriminar la produccién si es primera, segunda o tercera; la siguiente
funcién sera dar a valor agregado (empacado al vacio) a la malanga para identificar
formas de generar mas beneficio para el consumidor y con ello obtener ventaja

competitiva. Para luego proceder a exportar directamente al mercado estadounidense.

La investigacion plantea una propuesta metodologica orientada a la exportacion de la
malanga empacada al vacio, mediante la cual promueve la creacion de una empresa y la
asociatividad de los productores hacia la empresa con el propdésito de solucién de la
problematica existente en el sector productivo de malanga en la provincia. Para esto se

desprende en tres capitulos que desarrollan la ejecucion del plan de exportacién

En el tercer capitulo que es el desarrollo de la propuesta sobre la exportacién de
malanga al mercado de Estados Unidos, esta basado, en parte en la guia metodologica para
el desarrollo del plan que describe Carlos Troncoso, quien sefiala que debe estructurase con
una descripcién de la empresa sus recursos necesarios, el mercado, la capacidad de
produccion, estrategias de competitividad entre otros; de la misma forma en el desarrollo
de la propuesta para solucionar la problematica de los productores de malanga, se baso en
fuentes bibliogréficas en la que permiten conocer informacion tedrica sobre las estrategia
para enfrentarse a la competitividad del mercado cuando la empresa inicie sus operaciones;

es decir que permitira llevar la teoria de administracion a la presente tesis.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

FUNDAMENTACION TEORICA PARA LA ELABORACION DEL PLAN DE
EXPORTACION DE MALANGA DE MORONA SANTIAGO AL MERCADO DE
ESTADOS UNIDOS.

Con el proposito de contar con referencias tedricas que serviran para el desarrollo del
objetivo de la tesis; se considera el siguiente marco tedrico en el que se debe tener claro los

principales conceptos para la ejecucion de un plan de exportaciones al mercado de EE.UU.

1. ESTRATEGIAS PARA INGRESO A MERCADOS INTERNACIONALES.

Dentro de la planificacion de una empresa la estrategia de entrada es clave cuando se
pretende expandirse a mercados internacionales, es importante analizar la forma como se va
entrar en el mercado elegido y mediante que canales de distribucion se debe realizar. Segun
(Avaro Rubén Daniel, 2001, pag. 47)“es una de las etapas dentro de una estrategia de
planeacion de marketing. Debemos entender que este es un proceso clave de la toma de
decision, ya que en funcién de ello, la empresa debera definir el tipo de estructura

organizacional mas adecuada para operar en los negocios internacionales”.

Las estrategias de ingreso a nuevos mercados es la manera que la empresa a previsto
mediante su plan de marketing “La estrategia de penetracion global o expansion tiene que
empezar con el marketing” (Warren J. Keegan, 1997, pdg. 265). Se puede darse de
diferentes maneras, pudiendo ser estas directas indirectas al respecto(Warren J. Keegan,
1997) sefiala que puede darse a través JointVentures y las Alianzas, considerando que estas

comparten el riesgo.
Estas estrategias la empresa debe analizar y definir de acuerdo al entorno del mercado,
su competencia, las barreras de ingreso, la capacidad y experiencia que posee la empresa,

existen algunas estrategias para el ingreso a un mercado internacional:

1.1 Alianzas estratégicas



Para seleccionar bien las estrategias de exportacion la modalidad que se adopte es muy
importante y para definirlo y ejecutarlos sefiala las alianzas estratégicas son acuerdos de
gran importancia para la vialidad competitiva de uno o mas socios (Daniels John D. Lee H.
Radebaugh y Sullivan Daniel P., 2004)

1.2 La asociatividad empresarial y las cooperativas como estrategia asociativa.

Dentro del entorno de la globalizacion cada dia es mas dificil el ingreso de nuevas
empresas al mercado debido a la gran competitividad existente, por lo que competir es un
reto; sin embargo, para ello a través del mecanismo de la asociatividad empresarial es mas
facil cumplir el reto de penetrar en esos mercados y satisfacerlos a sus consumidores tanto

en precio y calidad, de esta forma obtenido rentabilidad empresarial.

La asociatividad empresarial puede darse a nivel macro y micro; en el nivel macro la
asociatividad se da de gobierno a gobierno, expandiendo los mercados, abriendo las
fronteras para el ingreso de los nuevos producto, a través de convenios bilaterales,
multilaterales o tratados comerciales entre paises o regiones, de esta forma la politica
comercial de un pais va en beneficio empresarial donde pueden ser mas competitivos
frente a otros que no lo tienen y, las economias surgen. Y a nivel micro las empresas
podran asociarse con la finalidad de competir en mercados ya definidos por sus
competidores como una forma de obtener conocimiento y aceleren el proceso de
aprendizaje. Donde se asocien pequefios y medianos productores que les permita disfrutar
de los servicios de mercado del mas alto nivel que seria imposible de lograr en forma
individual, para ello es importante saber cémo y con quienes asociarse. La
asociatividad(Riveros E. F Samyr. U. Morales. Boh6rquez M. E. Morales G. A.Orozco T.
Huertas R L. Marelvis Pacheco G. Ramirez G. Maria. Harvey Ferrer, 2010) Consideran

gue es un mecanismo para obtener una gestion sostenible frente a la competitividad.

Se define como un proceso que pretende la cooperacion de las empresas asociadas con
el objetivo de mejorar la gestion, productividad y competitividad dentro de la
globalizacion. Al asociarse las empresas no pierden su autonomia y control de sus

empresas(Rosales Ramon, 1997), sino mas bien el provecho que obtiene es que pueden



competir con producciones de escala, aprovechar la tecnologia existente que pueden ser

cubiertas por cada una de ellas.

Se puede considerar dentro de la asociatividad empresarial a los consorcios de
exportacion que son formas de integrarse las empresas con el propdésito especifico de
exportar sus productos, manteniendo la independencia financiera, juridica y comercial,
solo buscan aliarse con el proposito de aprovechar entre todos los miembros del consorcio

las ventajas competitivas de cada una de ellas.

Las formas que pueden asociarse es a través de:

» Cluster (conglomerado eficiente)

» Cadenas productivas

» Redes Empresariales:
e Verticales (empresas proveedoras)
o Horizontales.

1.2.1 Las cooperativas como estrategia asociativa empresarial.

Este tipo de asociacion en cooperativas tiene un fin econémico-social; los pequefios
productores se asocian con el fin de sumarse en la cadena productiva, es decir, estas estan
formadas por personas naturales o personas juridicas que sin perseguir finalidad de lucro,
realizan actividades o trabajo de beneficio social o colectivo; por lo general trabajan bajo la
modalidad de cooperativismo las estructuras mas débiles, que a través de sus esfuerzos
asociados buscan tener mejores oportunidades, de igual manera puede tener alcance

nacional o internacional.

Las finanzas y las inversiones corresponden a todos los socios de la cooperativa, para
su administracion requiere de un grupo directivo que sera el encargado de administrar los
recursos de la cooperativa. Este tipo de agrupacion es importante en sectores donde los

niveles son bajos como para poder abastecer individualmente la demanda.

1.3 Los consorcios de exportacion



Dentro de las actividades de comercio exterior los paises tienden a importar y exportar
muchos de estos con ventajas comparativas y competitivas en un grado superior a otros
paises, de alli que es necesario la creacion de los consorcios para exportacion, que en cierto
modo la brecha existente se vera reducida, debido a que los consorcios traen muchas

ventajas para la competitividad en un mercado extranjero.

Los consorcios de exportacion son instrumentos para fomentar las exportaciones, que
se forman a través de alianzas voluntarias entre empresas, cuya finalidad es ingresar sus
productos y obtener participacion de mercado en el exterior, la conformacion de los
consorcios de exportacion (Russo Fabio, 2005), se realizan como estrategias de
exportacién en comercio internacional, se puede dar por algunas razones, cuando las
empresas no tienen suficiente capacidad de produccion, la suficiencia estructura financiera
y tecnologica, o la curva de experiencia en manejo de mercados internacionales. Estos
consorcios facilitan la exportacién de los productos mediante acciones conjuntas entre las
empresas asociadas; y la mayoria son sin fines de lucro y sus miembros mantienen el
control sobre sus empresas, sobre la autonomia financiera, juridica, de gestion y comercial,

en estas caracteristicas se diferencias de las alianzas estratégicas.

Las ventajas que se puede obtener al conformar los consorcios(Elizondo Marcelo.
Elvio Baldinelli. Alexandro O. A. Jimenez. Sawady A., 2009), es penetrar en el mercado
exterior y obtener una participacién de forma eficaz reduciendo costos y riesgos, de esta
forma las empresas miembros con mayor facilidad podran mejorara la rentabilidad,

mejorar conocimientos, mejorar la calidad.

Beneficios de Participar en un Consorcio(Wifiazky Marcelo, 2012):

- Reduccidn de costos y de gastos generales de exportacion y logistica.

- Reduccién del costo de inexperiencia (aprendizaje en conjunto).

- Posibilidad de contar con un modelo de capacitacion y consultoria en
forma permanente.

- Mejor capacidad para competir en los mercados internacionales debido a
una mayor escala de operaciones.

- Penetracion en mercados nuevos.

- Acceso a nuevos tipos de compradores.

- Despertar mayor interés en compradores extranjeros.

- Flexibilidad y adaptabilidad frente a cambios de la coyuntura.

- Seguridad mediante la diversificacion de mercados.
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- Reduccién de las fluctuaciones derivadas de la actividad en el mercado
interno.

- Posibilidad de planificar a mediano-largo plazo.

- Mayor conocimiento acerca de la comercializacion internacional y los
distintos mercados.

- Compartir experiencias y conocimientos.

- Posibilidad de compartir representantes y vendedores en el exterior.

- Mayor capacidad de negociacién con clientes y proveedores.

- Contar con un gerenciamiento en comun para atender las acciones de
promocion, seguimiento de contactos y ventas.

- Mejor acceso a servicios tales como: estudios de mercado, impresion de
material grafico, etc.

Los consorcios pueden clasificarse como de promocion y de ventas, el consorcio de
promocion se encarga de toda la parte de promocion y logistica en mercados extranjeros
mientras que la de ventas es mas completa se encarga de la promocién comercial y

organiza las ventas de las empresas miembros del consorcio.

Estas agrupaciones de empresas en consorcio de exportacion dependera de la forma de
organizacion pudiendo ser estos: Consorcios de un sector o multisectoriales, consorcios
que agrupan a competidores 0 agrupan a empresas que proveen productos
complementarios, consorcios que dirigen las exportaciones a una region especifica o que

dirigen a escala mundial.

Para conformar un consorcio de exportaciones requiere primeramente contar con un
marco legal, el principal objetivo de la conformacion es para obtener el conocimiento y la
experiencia para exportar. EI ndmero de asociados es limitado entre 3 y 7, y son
fabricantes de productos y/o servicios diferenciados(S/R, Ecuador apunta a consorcios de

exportacion para fortalecer la balanza comercial, 2013)

1.4 Pasos para integrar un esquema asociativo

Antes de emprender el proceso de asociatividad es importante evaluar y analizar a las
empresas que formaran parte de la asociatividad; los actores que vayan a conformar una
asociatividad tendran que estar conscientes de las normas, reglamentos, acuerdos a los que
hayan llegado entre sus miembros; la asociatividad tiene que contar con principios a los

que sus miembros tendran que acatar; caso contrario no tendra éxito.
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Etapas definidas de forma gradual para un modelo de asociatividad segin (Pérez
Elvira, s/f):

Etapa 1 Promocion y Seleccion:
e Paso 1 Mostrar Oportunidad de Negocio
e Paso 2 Seleccién del Grupo de Empresas
e Paso 3 Evaluacion y Calificacion de Empresas

Etapa 2 Integracion del Grupo de Empresas
e Paso 1 Realizacion de Reuniones Colectivas
e Paso 2 Apoyos a Empresas Individuales
e Paso 3 Elaboracion Reglamento Interno
Etapa 3 Desarrollo Acciones Piloto
e Paso 1 Definicion de Areas de Interés Comdn
e Paso 2 Definicion Objetivo de la Asociacion
e Paso 3 Elaboracion de Planes de Accion para Puesta en Marcha

Etapa 4 Disefio del Proyecto

e Paso 1 Elaboracion de Plan de Acciones de Mejora para las
Empresas
Etapa 5 Iniciar Operaciones

e Paso 1 Plan de Operacién Primer Afio

e Paso 2 Puesta en Operacidon de la Asociacion

1.5 Factores empresariales estratégicos dentro de las empresas.

Las empresas para ser competitivas y llegar a un crecimiento empresarial deben
considerar varios factores que inciden para obtener el éxito empresarial; el entorno que
actualmente se desenvuelven las empresas es cada vez mas complejo por ello deben
considerar y tener muy en cuenta factores fundamentales como: cadena de valor, ventaja
competitiva y oferta y demanda, cada uno de estos factores influyen de manera directa en

el éxito empresarial. A continuacion se describe cada uno de ellos:

1.5.1. Cadena de valor

Se entiende por cadena de valor al proceso de transformacién que realizan las
empresas para obtener productos que se pone al mercado y sus consumidores valoran;
dicho en otras palabras las empresas tiene como propdsito generar valor para sus usuarios.
Por tal razon las empresas pondran su mejor esfuerzo por obtener productos de calidad en
que los usuarios perciban la diferencia y su decision por adquirir dichos productos sea
determinante al momento de comprar. (Porter Michael E., 2009)propone una estrategia de

cadena de valor, con el propésito de buscar mejores beneficios para el consumidor
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obteniendo asi una ventaja competitiva frente a la competencia; esta herramienta se basa en
un analisis de identificacion de la ventaja competitiva dentro de las empresas en cada una
de sus actividades, procesos de valor que lo realizan y en la diferencia entre sus

beneficios y el costo de realizarlas.

Entre las actividades y procesos se puede mencionar:

» Realizacion de nuevos productos

e Administracion de inventarios (las materias primas y los productos terminados en
los lugares correctos y en el momento correcto)

e Tramite de pedidos y de entrega.

e Servicio a clientes.

1.5.2. Valor

En términos competitivos significa la cantidad que los usuarios estan dispuestos a
pagar por lo que una empresa les proporciona(Diaz de Santos, 1997). El valor es percibido
en el mercado por los clientes, dicho valor es medido en términos de dinero lo que genera
las utilidades a la empresa, se puede generar mas valor para los usuarios o clientes(Porter
Michael E., 2009) dando a un precio igual que la competencia pero que los clientes
perciban que es un producto mejor que el que vende la competencia, se puede vender a un
menor precio al de la competencia pero hacer que los clientes perciban que el producto es

igual al de la competencia, 0 una mezcla de los dos precios superior e inferior.

1.5.3. Valor agregado

Son todas aquellas operaciones de transforman el producto. Valor no agregado: son

todas aquellas operaciones donde la materia prima no sufre alguna transformacion.

En conclusion la empresas son generadoras de valor ya que el resultado de sus
productos es percibido por los consumidores porque consideran de valor para ellos y estan
dispuestos a pagar un precio a cambio, (Diaz de Santos, 1997) sefiala que las empresas es
una cadena de eslabones generadores de valor, por lo tanto la empresa es generadora de la

cadena de valor en su proceso de transformacion de productos que generan valor.
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1.5.4. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva hace que una empresa sea diferente de las demas de la
competencia, porque ha creado su propia diferencia en las caracteristicas de la empresa o
del producto “constituye una destreza o habilidad especial que ha logra desarrollar una
empresa y que la coloca en una situacion de preferencia a los ojos del mercado”(Diaz de

Santos, 1997, pag. 17)

Los elementos que conforma una ventaja competitiva segun (Diaz de Santos, 1997)
son la 1) preferencia debe estar basada en provocar la preferencia de los consumidores
hacia la empresa o sus productos o servicios. 2) Percepcién, enmarcada a provocar una
percepcion diferente imaginaria o real por parte de los consumidores hacia la empresa o
productos, 3) Unico, la diferencia debe ser percibida como Ginica empresa o productos en el
mercado, 4) determinante, la diferencia tiene que hacer determinante al momento de la
compra del producto o servicio. Cuando la empresa ha logrado tener ventajas competitiva,
el éxito estd en mantenerlo, siempre atenta al entorno cambiante, lo que hoy es ventaja

mafiana podra ser superado por la competencia.

Es una ventaja que una compafiia tiene respecto a otras comparfiias competidoras, para
hablar de ventaja competitiva esta tiene que ser superior a las demas que se encuentra en el
mercado de la competencia, podria obtenerse (Porter Michael E., 2009) con liderazgo en
costos, diferenciacion y enfoque del negocio.

1.5.5. Oferta'y demanda
Si no existe oferta y demanda no puede existir mercado, por lo tanto, son dos términos
que sirven para determinar la cantidad producida de un bieny el precio al que se venden,

“son las fuerzas que hace que funcionen las economias del mercado”(Mankiw N. Gregory,

2002, pag. 41)

Estas dos fuerzas la de oferta y demanda se convierten en factores de la interaccion en
el mercado, respecto de un bien o servicio entre los consumidores y productores, que por
un lado la oferta mide la produccién ofrecida de un bien y por otro lado la demanda mide
la cantidad de esos bienes ofrecidos que los consumidores estan dispuestos a comprar a un
determinado precio, los elementos determinantes en la demanda son: el precio, la renta

oingresos, los gustos. La oferta y demanda determina el equilibrio del mercado.
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2. EL COMERCIO INTERNACIONAL

Es una parte de la economia, se define como el intercambio de bienes, productos y
servicios entre dos 0 mas paises, 0 regiones economicas(Wikipedia, S/F). Las economias
que participan en el comercio internacional se llaman economias abiertas, puesto que

existen actividades de comercio en el lugar que operan y en otros paises.

En general ningln pais es autosuficiente para abastecer su economia interna; por lo
tanto el comercio internacional responde a la demanda de los consumidores, en tal virtud
es importante contar con las relaciones comerciales entre los paises, para la satisfaccion de
esas necesidades demandadas en cada pais; ademas con la globalizacion los gustos y
preferencias de los consumidores han variado considerablemente; cada pais es distinto a
otro por sus tecnologias aplicadas. Por dicha razon es necesario el complemento de las
economias. El incremento del comercio exterior, se da por la apertura y liberalizacion de

los mercados y por el impacto de la actual revolucidn tecnoldgica.

El comercio internacional es parte esencial de la economia de los paises; por su
intermedio llegan las divisas al pais lo cual permite crecer la economia de una nacién;
ademas es importante por dos razones, 1) la economia se abre a otros paises cuando son
superiores en tecnologias segun (Smith y Ricardo) las economias pueden exportar bienes
donde tiene ventaja comparativa; y la otra razon se debe a que las economias tienen
excesos y requieren vender a otros mercados, segun( Krugman 1979), las empresas que

producen en economias de escala buscan mercado donde poder vender sus productos.

Por lo tanto el comercio internacional se origina por la presencia de ventajas
comparativas como por las economias de escala. Es decir si producen a escala tendran

excedente de produccién para exportar.

2.1 Importancia del comercio internacional en el desarrollo econémico y social

El rol que ha desempefiado el comercio internacional en la economia de los paises,
permitiendo el desarrollo y crecimiento de las economias, claramente se puede evidenciar a

los paises que han aperturado sus fronteras para el comercio internacional, estos han
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mejorado el nivel de vida de sus habitantes; existe diversificacion de productos, mejora los

ingresos econdmicos de las empresas y del pais.

El comercio internacional desde su inicio segun varios economistas ha tenido una
participacion en la economia de los paises, en los siglos XVII y XVIII; (David Hume
1776) (Tomas Mun 1630),( William Petty ) desarrollaron las economias del mercantilismo
donde la riqueza de las naciones se basaba en el acumulamiento de metales preciosos, y
una participacién fuerte de los paises, dandoles el proteccionismo a sus economias; mas
tarde viene las teorias de los economistas neoclasicos como (Adam Smith 1776), considera
que en una economia cuando se apertura los mercados sin proteccionismo la economia de
los paises crece, debido a que se pueden vender libremente sus productos entre diferentes
naciones, también afirma que “la division del trabajo esta limitada por la extension del

mercado”(Smith Adam, 2012, pag. 343).

Para Smith, el comercio exterior aporta, cuando retira la parte excedente del producto
de su tierra y su trabajo, para la que no existe demanda en el pais, y trae de vuelta a cambio

de ella otra cosa para la que si hay demanda.

El papel que desemperia el comercio internacional se da en cuanto a la facilidad de
acercamiento de los productos que no existen en determinado pais hacia los consumidores,
la diversidad de productos oferentes donde el consumidor puede escoger de acuerdo a sus
gustos y preferencias de consumo, la competencia de los precios, siendo el principal
aventajado el consumidor en su economia personal; pueden tener ahorros al adquirir bienes

de calidad y bajos costos

Mas tarde aparece David Ricardo con su teoria sobre la ventaja comparativa(Daniels
John D. Lee H. Radebaugh y Sullivan Daniel P., 2004, pag. 147), que aporta a la economia
vista desde un punto de vista de comercio internacional separada del comercio interno,
quien sefiala que dos naciones que producen los mismos bienes y el uno de ellos produce a
menor costo los dos productos, las economias se deben complementarse de tal forma que el
que produce mejor €l un bien continte produciendo mientras que el otro pais que produce

mejor el bien lo produzca y de esta forma se complementen.

16



El crecimiento econdmico del pais se ve reflejado por sus importaciones y

exportaciones.

2.2 Las exportaciones

Las exportaciones nacen con una finalidad del intercambio comercial entre diferentes

paises; y éstas se sustentan en diferentes teorias.

2.2.1. Conceptos y finalidad

La exportacion es una actividad comercial licita de trafico de mercancias de un pais de
origen con destino a otro pais, “Las empresas pueden exportar para aprovechar sus
capacidades al maximo”(Daniels John D. Lee H. Radebaugh y Sullivan Daniel P., 2004),
cuando venden mas disminuyen su costos por unidad de produccion, puede tener una
ventaja competitiva(Porter Michael E., 2009), frente a la competencia e inclusive puede
desalentar a la competencia o poner barreras de ingreso a las nuevas empresas que

ingresan.

El fin que persigue las exportaciones dentro del comercio exterior es minimizar costos
y diversificar productos, conjuntamente con la globalizacion le permite innovar los
productos de acuerdo al entorno de la demanda del mercado, ademas busca ampliar nuevos

horizontes en el mercado para sus productos.

Clasificacion: las exportaciones se clasifican en: Exportacion definitiva, Exportacion
temporal para reimportacion en el mismo estado, Exportacién temporal para
perfeccionamiento pasivo de acuerdo al (Codigo de la Produccion Comercio e Inversiones,
2010),

2.2.2. Teorias que sustentan la exportacién como factor de desarrollo

Teoria de la base de Exportaciéon. Analizando directamente el mercado local del
producto sefialado en el presente trabajo investigativo, la demanda interna es escasa. Lo
que al respecto senala North (1955), Pfouts (1960) y Tiebout (1962). “La existencia de

una demanda externa permite romper el problema de la escasez de la demanda interna”.
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Cuando la demanda es escasa en el lugar que operan, es necesario buscar mercados que
permitan ofertar la produccion existente a precios que puedan sustentarse las empresas y

permitan el crecimiento del sector

Enfoque keynesiano

Las exportaciones son el motor que inicia el crecimiento local y/o regional,
determinando su alcance a través del efecto multiplicador que dichas exportaciones a
otras regiones producen sobre las actividades residenciales (particularmente sobre los
servicios y la construccion). En palabras de Richardson (1977, pag. 24), el valor de la
teoria radica en que destaca la importancia de la apertura de las economias regionales
y el papel que desempefian los modelos de demanda nacionales (0 extra regionales).
Cambiantes en el crecimiento regional, o dicho de otro modo, la importancia de la
apertura en el analisis de las economias infra nacionales, la interdependencia entre las
diferentes zonas de un pais y el principio de que lo que ocurre dentro de una regién
depende crucialmente de lo que ocurre mas alla de sus fronteras (Richardson, 1986,
pag. 67; Richardson, 1972, pags. 313-314)(Pefia Sanchez Antonio Rafael, s/f).

Teoria de crecimiento segun enfoque de Clark y A. Fisher, las economias
cumplen etapas de crecimiento; inician sus actividades primarias; segundo, empiezan a
especializarse en la produccion de sus actividades primarias y expandirse por las regiones;
inmediatamente aparece el inicio de la industria y con ello el progreso técnico y expansion
del mercado; posteriormente se especializa el sector secundario y empieza a expandirse
con los bienes de capital o bienes intermedios, de esta forma crece la economia
aumentando a produccion; y, luego aparece el desarrollo de las actividades terciarias y el
consumo de las sociedades en masa.

En conclusion de acuerdo al enfoque clasista de Clark y Fisher si una economia no tiene
ahorro, la alternativa es la expansion de la inversion extranjera; aqui es donde hace énfasis

en las exportaciones regionales.

Enfoque sobre la Internacionalizacion de las Empresas.-Este proceso de la
internalizacion se da cuando existen oportunidades de mercado exterior, la oferta
productiva no es demandada por el mercado interno, para (Madsen y Servais); las
actividades de iniciaciéon empresarial lo han realizado en mercados extranjeros, este
concepto es calificado como el Born Global; contradictorio al modelo tradicional de
internacionalizacion propuesto por (Johanson y VahlInel977) que refiere que las empresas
primeramente comienzan sus operaciones en el mercado local, luego de obtener la

experiencia necesaria empiezan a incursionar en el mercado extranjero.. Segun varios
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autores califican que los factores que involucran la aparicion de las nuevas empresas en

mercados internacionales se debe a:

“La globalizacion de la economia, el uso de las tecnologias de la informacion
(Internet, e-mail, intercambio electronico de datos), los desarrollos tecnoldgicos en las
areas de produccion y logistica, y la reduccion de los costos del transporte han
favorecido la creacion de estas nuevas empresas”(Knight G. y Cavusgil Tamer, 1996,
pags. 11-26).

No toda empresa puede optar su iniciacion con la internacionalizacién acelerada, la
busqueda de nuevos mercados en el exterior depende entre varios factores contar con un talento
humano competitivo y una vasta curva de experiencia en conocimiento de mercados
internacionales, “Se cuenta con recursos humanos con mayor conocimiento, experiencia y
destrezas para administrar empresas a nivel internacional (Oviatt y McDougall 1995, 1994)”

(Brenes Leiva Grettel y Fidel Ledn Darder, 2008, pag. 19)

3. EL PLAN DE EXPORTACION

Es un instrumento que guia al exportador los pasos que debe tomar, sefiala la ruta de
accion que el empresario tendra que seguir, a fin que pueda aprovechar las oportunidades
consideradas dentro del plan; es importante recalcar, que el hecho de contar con un plan de
exportaciones la empresa no pueda tener algun problema en cualquier momento dado, para
ello es necesario la revision periodica si de pronto aparece algun cambio en el entorno. El
plan de exportaciones tiene relacion con la planificacion estratégica, el papel que
desempefia, es para identificar mercados y analizarlo, buscar las estrategias de operacion,

conjuntamente con el plan de accion, analiza la empresa.

Un plan de exportacion inicia con la idea de que va exportar, si el producto es atractivo,
tiene aceptacion de mercado, es decir si existe mercado que consuma el producto. Segun
(Kotler Gary, 2007) existen tres situaciones que originan oportunidades de mercado: 1.
Ofrecer algo que escasea; 2. Ofrecer en forma novedosa o superior un producto o servicio

que ya existe, 3. Ofrecer un producto o servicio totalmente nuevos.

3.1.Componentes del plan de exportacion
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Mediante el plan de exportacion se puede definir el mercado a donde se pretende llegar

o tomar decisiones para expandirse al exterior; un plan de exportaciones contiene:

Definicion del Producto, analisis de la empresa si se encuentra en la capacidad de exportar,

inteligencia de mercados, procedimientos legales y técnicos para exportar, y las finanzas.

De acuerdo a (Morales Troncoso, 2007), contiene la siguiente informacion:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Informacion de la empresa como se encuentra actualmente, respecto de la
mision, visién, objetivos, portafolio de negocios, cadena de valor, fortalezas y
debilidades, estructura de la empresa, directivos, capacidades y experiencia.
Descripcién sobre el producto que va exportar, analisis de sus productos
competidores, valor y utilidad para el cliente, clasificacion arancelaria,

Seleccion del pais meta, aqui se describe la razones y como escogio dicho pais a
través de que método, describe la situacion actual de la industria dentro el
contexto mundial

Estudio de mercado del pais meta, mide el mercado actual, potencial, y el
mercado esperado, se analiza a los principales competidores, las fortalezas y
debilidades de la competencia, tendencias del consumo en los ultimos afios,
barreras arancelarias, y no arancelarias, estudia los precios, canales de
distribucion y promocion, analiza también las oportunidades de mercado,
Aspectos operacionales, definicion de los objetivos y metas del ingreso al
mercado meta, adecuacion de la mezcla del marketing, formas de pago,
contratos, estrategias de entrada,

Sistema legal al comercio exterior, se menciona las leyes que rigen en el
comercio exterior,

Respecto de las finanzas del plan, sus costos, ingresos, la evaluacion de la
rentabilidad.

Resumen de alto nivel.

Dentro de la investigacion realizada respecto de los componentes del plan de

exportacién, se puede concluir que al elaborar un plan de exportacion se describe la

empresa de manera detallada en relacion de: su capacidad instalada, capacidad productiva,

destrezas y habilidades, la experiencia que posee, una empresa tiene sus objetivos por lo

que se debe sefalar, se describe el producto que se pretende exportar, su presentacion, la
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clasificacion arancelaria, sus usos, barreras arancelarias, segmento de mercado al que esta

dirigido el producto, productos competidores, normas de calidad, costos, precios.

Dentro del plan se debe también incluir un analisis del talento humano que dispone la
empresa, Su experiencia que puede formar parte de una ventaja competitiva, el
conocimiento y dominio del mercado en aspectos de comercio exterior. La
operacionalidad, las estrategias para entrar en el mercado externo, las metas los objetivos,
el plan de accion que llevara a efecto al momento de iniciar la internacionalizacion, la
logistica, la normativa legal, los procedimientos a los que tiene que enfrentarse al momento
de las exportaciones, la terminologia INCOTERMS, y por ultimo la proyecciones
financieras para determinar si cuenta con los suficientes recursos y si dicha inversion

tendra el rendimiento esperado.

3.2.Consideraciones importantes dentro de un plan de exportacion

Con el propésito de elaborar un buen plan que sea lo mas adaptado a la realidad y

rentable al momento de ejecutar, se debe considerar aspectos como:

1. La oferta del producto atendera la demanda.

2. Cumplir con las especificaciones técnicas y caracteristicas requeridas del producto.
Cumplir con exactitud todo lo que se pacte en materia de precio, calidad, tiempo de
entrega, remision de documentos y forma de pago, entre otros.

3. Los precios tienen que ser competitivos, a través de un buen célculo de costeo.

4. Contar con contratos internacionales que consideren los derechos y obligaciones de
las partes, todos los compromisos adquiridos con los clientes se tiene que registrar
con firmas.

5. Contratar seguros.

6. Conocer la confiabilidad del cliente y su historial de pago.

7. En comercio internacional los compromisos verbales tienen valor, es asi que se
debe solo decir lo que se puede alcanzar a cumplir. Dar la exclusividad al cliente, a
los norteamericanos les gusta ser los unicos, por ello es importante la exclusividad

al cliente, para no dejar cubrir el espacio a los de la competencia
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3.2.1. La importancia de seleccion de mercados dentro del plan de
exportacion

La seleccion de mercados es una parte del plan de exportacion, se basa en la demanda,
gustos preferencia de los consumidores “El comportamiento de compra del consumidor se
refiere a la forma que compran los consumidores finales, bienes o servicios para consumo

personal”(Kotler Philip y Gary Armstrong, 2003, pag. 191).

Cuando la empresa requiere transferir sus bienes o servicios al mercado exterior
requiere una previa seleccion, lo que implica que la empresa tiene que seleccionar el
mercado a cual va exportar antes de decidir como va a hacer(Johanson J. y Vahlne J.E,
1990). Existen dos puntos de vista para abordar la seleccion de mercados a través de la
internalizacion y la otra a través de Marketing sobre eleccion de mercado para los
productos, la seleccion de mercados es importante para la expansion de las empresas en el
exterior, (Galvan, 2003).

Seleccionar varios mercados o escoger el mercado equivocado, podria convertirse en
un error que le costara mucho dinero a las empresas por tomar malas decisiones o
apresuradas, es conveniente escoger primero uno luego optar por buscar mas mercados,
segun (Galvan, 2003), hay tres formas de seleccionar mercados que son relacional, no
sistematico y sistematico. El primero utiliza la relacion como unidad de analisis, basado en
la relacion cliente, muchas empresas que tiene relacion con alguna empresa en el
extranjero inician su internacionalizacion por atender pedidos de clientes o dar seguimiento
a estos. El segundo enfoque no sistematico segin (Bilkey 1978) las empresas no hacen
ninguna seleccion de mercado sino que se internacionalizan sin obtener ninguna
informacion ni investigacion, este fendmeno se da en las empresas pequefias y medianas
debido al desconocimiento o poca experiencia, mas bien estas busca penetrar en mercados
que sean de igual cultura, idioma, o también a mercados de paises vecinos lo que no
implica mayor esfuerzos. El tercer enfoque sistematico trata de que buscan informacion e
investigan los posibles mercados donde van a ingresar, varios autores mencionan la forma
sistemética de seleccionar un mercado; sin embargo considero que es interesante sin

desmerecer a los demas el modelo Shift Share que consta de lo siguiente:
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1. Se calcula la tasa de crecimiento medio de las importaciones de una cesta de
mercados exteriores seleccionados.

2. Se calcula la media de los datos obtenidos.

3. Se obtiene la diferencia entre cada mercado (productos) y la media obtenida en el
punto 2, obteniendo una cantidad denominada “Net Shift” esta cifra identifica los

mercados seleccionados.

3.2.2. Investigacion de mercados para exportacion, su metodologia

Las empresas exportadoras deben investigar respecto de las condiciones competitivas
en sus mercados actuales, escudrifiar las oportunidades en busca de mercados nuevos o
emergentes, conocer sobre las tendencias de la oferta y la demanda ademas de buscar

oportunidades para diversificar su produccion o afiadir valor a su actual gama de productos

“El estudio de mercado tiene como objetivo principal determinar si el producto y 0
servicio que se pretende fabricar o vender sera aceptado en el mercado” (Morales C.
Morales C., 2009, p. 41); busca probar que existe un namero suficiente de consumidores,
empresas y otros entes que en determinadas condiciones, presentan una demanda que

justifican la inversion del producto para el periodo que los productores estimen necesario.

“El estudio de mercado busca probar que existe un nimero suficiente de consumidores,
empresas y otros entes que en determinadas condiciones, presentan una demanda que
justifican la inversién en un programa de produccion de un bien durante cierto periodo de
tiempo” (Carrasquero R Domingo, 2004); sirve para tener una nocidn clara de la cantidad
de consumidores que seran los posibles adquirientes de un bien o servicio que el
empresario pretende vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo
determinado y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo(Morales C. Morales C., 2009)el
estudio de mercado nos dard la informacion acerca del precio apropiado para colocar
nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por
alguna razon justificada. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las
caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea
comprar el cliente. Nos dird igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros

productos, lo cual servird para orientar la produccién del negocio.
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Metodologia para la investigacion de mercados

La investigacion de mercados busca probar que existe un numero suficiente de
consumidores que justifiquen la inversion de un determinado producto; sirve para obtener,
analizar y comunicar informacién acerca de los clientes, el producto, el precio, el tipo de
distribucion, las promociones, los competidores y los proveedores; con el objeto de seguir
un curso secuencial (Hernandez Roberto y Carlos Fernandez y Pilar Baptista, 2006, pag.

78) nos sefiala la metodologia a seguir:

1. Establecer la necesidad de informacion.- Se debe establecer la necesidad de
determinada informacidn sobre la investigacion.

2. Especificar los objetivos de investigacion y las necesidades de informacion.- porque

se necesita dicha informacion

Determinar las fuentes de datos.- de donde se obtendra, si internos o externos.

Desarrollar las formas para recopilar los datos

Disefiar la muestra

Recopilar los datos

Procesar los datos

Analizar los datos

© © N o 0 > w

Presentar los resultados de la investigacion

3.2.3. Aspectos relevantes en un estudio de mercado.

Al realizar un estudio de mercado conlleva a obtener la siguiente informacion

relacionada con:

1. La oferta.- “es la cantidad que los vendedores quieren y pueden vender”(Mankiw
N. Gregory, 2002, pag. 47),

Analisis de la oferta: Estudia las cantidades que proveen los productores que van a
ofrecer en el mercado, condiciones de produccion de las empresas productoras mas
importantes. Luego se realiza un diagnostico de la situacion actual y futura de la oferta:

a.- Potenciales Clientes
b.- Amenaza de Nuevos Competidores

c.- Rivalidad de la Competencia.
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Se puede concluir que mientras aumenta el precio del producto ofertado, crece la
cantidad ofertada, siendo asi que mientras mayor precio mayor oferta, lo que por fuerzas
del mercado posteriormente tiene a bajar el precio del bien, ya que a mayor oferta tienden a
competir en el mercado entre los oferentes y los precios tiende a bajar; por lo tanto la
cantidad ofertada también baja

2. Demanda, se determina por la cantidad de bienes o servicios que los consumidores
estan dispuestos a adquirir a un determinado precio, en un lugar pudiendo ser este fisico o
virtual "las cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a
los posibles precios del mercado"(Fisher Laura y Jorge Espejo, 2004, pag. 240), los
consumidores adquieren para satisfacer necesidades y deseos; dentro de estos se
encuentran factores que determinan la demanda como los gustos, preferencias, necesidades
por satisfacer, por ejemplo necesidad de hambre. Para que los productos tengan éxito en el
mercado competitivo se debe estudiar la mente de los consumidores, sus preferencias la

tendencia de consumo

Anédlisis De La Demanda.-Para determinar la demanda se debe establecer las
cantidades que requieren del producto que los consumidores estan dispuestos a adquirir.

Analiza:

a.- Base de decision de compra de los clientes.

b.- Clasificacion de la Demanda, puede ser:

Satisfecha:

Insatisfecha:

Saturada:

No Saturada:

c.- Estimacion de la Demanda, mediante la utilizacion de métodos objetivos o
subjetivos.

d.- Demanda Proyectada

3. Analisis de los Precios.- Dentro de este analisis se ve los mecanismos de
formacién de precios en el mercado del producto. Existen diferentes posibilidades de
fijacion de precios en un mercado se debe sefialar la que corresponda con las caracteristicas

del producto y del tipo de mercado.
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El precio sirve para hacer en las estimaciones financieras del proyecto.

4. Comercializacién del producto/servicio.- Se considera a la forma de vender el
producto de la empresa productora al consumidor final y que pueden generar costos para el
proyecto. Establece la cadena de distribucion desde que el producto sale de la fabrica hasta

que llega al consumidor.

a.- Promocién y comunicacion

b.- Formas posibles de estimular el interés
e Llegar a un buen posicionamiento en la mente del cliente.

Identificar nuevos tipos de clientes.

Lograr fidelizar a los clientes.

Consolidar un banco de clientes importante.

3.2.4. Mercado y competencia.

Los mercados deben ser estudiados antes de entrar con los productos mediante alguna
estrategia, tiene que conocerse la tendencia de consumo, el por qué y para que, sus gustos
preferencias, etc. “segmentaciones demograficas dan una vision inicial importante en lo
referente a la estructura del mercado”(Haar Jerry Marta Buonafina, 1994, p. 62). El
comportamiento del consumidor depende de su estilo de vida, ocupacion, personalidad,
estatus econémico, entre otros

El mercado es el sitio donde convergen la fuerza de la oferta y la demanda, es el lugar
donde se enfrentan las empresas con el propoésito de satisfacer las necesidades de los
consumidores, al respecto (Stanton y Etzel y Walker, 2001) sefiala que es donde las
personas u organizaciones satisfacen sus necesidades y tienen la voluntad de gastarlo, “El
mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto”(Bonta Patricio y Mario Farber, 2002, pag. 19) ademas define que no es solo de
los que poseen un producto sino de quienes estan dispuestos a adquirir y tienen con conque
pagarlo.
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El mercado es el conjunto de 1) compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo,
los cuales constituyen la demanda, y 2) vendedores que ofrecen un determinado
producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los compradores mediante
procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambos, la oferta y la
demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado.(Thompson Ivan,
2005)

Cuando es dificil entran en la industria existe poca competencia y estos pueden
dominar el mercado, “Poder del mercado, de un unico agente o de un pequefio grupo de
ellos para influir considerablemente en los precio”.(Mankiw N. Gregory, 2002, pag. 30) La
clasificacion de los mercados que (Porter Michael E., 2009) sefiala se da en funcién de las
barreras a la entrada y salida de los mercados, bajo la premisa de que tal circunstancia es la

clave para diferenciar el grado de competencia en los mercados

Segun (Porter Michael E., 2009) en la industria existen dos tipos de competencia, la
positiva y la destructiva, en la primera el competidor busca diferenciarse del resto en vez
de acaparar todo el mercado y en la otra todas las empresa ofrecen lo mismo, no hay
diferenciacion. En la destructiva los consumidores no tienen para escoger sino mas bien

acoplan sus compras a lo que existe disponible en el mercado.

Para que un producto tenga el éxito esperado en el mercado internacional depende de
varios factores enddgenos y exdgenos que deben ser monitoreados con el fin de tomar las

medidas correctas de forma oportuna.

3.2.5. INCOTERMS, términos utilizados en comercio exterior

La Camara de Comercio de Paris ante la experiencia obtenida en el comercio
Internacional, edita la primera norma que contenia los términos de comercio
internacional. INCOTERMS proviene de las siglas international comercial terms “son
un conjunto de reglas y disposiciones que nos indican cuando empiezan el riesgo y
cuando termina el mismo al momento de hacer una compraventa internacional” (Estrada
H. Luis Patricio, 2008, p. 27); actualmente son empleados por los paises del mundo para
hablar en un mismo lenguaje en comercio internacional, tiene varias reformas en la
década de los 30, 50 y en el 2010.
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Los dltimos cambios fueron para adaptarse a los nuevos usos de la logistica
internacional, las comunicaciones via Internet y los procedimientos de seguridad que se
han instaurado en las fronteras de los paises. La reforma del 2010 agrupa a los términos

en dos categorias respecto del transporte:

CUADRO N° 1: AGRUPACION DE LOS INCOTERMS

Grupo 1 Solo transporte fluvial

Cost and Freight CFR Costoy Flete

Cost, Insurance and freight CIF Costo, Seguro y flete

Free alongside Ship FAS Franco al costado del buque
Free on board FOB franco a Bordo

Grupo 2 Cualquier medio de Transporte

Exwork EXW En Fabrica

Free Carrier FCA Franco Transportista
Carriage paid to CPT Transporte pagado hasta
Carriage and insurance paid to [CIP Transporte y seguro pados hasta
Delivered duty paid DDP Entrgados derchos pagados
delivered at Terminal DAT Entregados en el terminal
delivered at Place DAP Entregados e

Fuente: Anna Meré, INCOTERMS 2010
Elaborado por: Autora

3.2.6. Formas de pago

Siempre dependerd de la competencia, asi como la capacidad de negociacion de la

empresa sin embargo algunos autores clasifican de varias formas:

1 FORMAS TRADICIONALES una de las principales obligaciones del
importador o comprador, es el pago del precio de las mercaderias o los servicios
recibidos del exportador, pudiendo ser el pago en efectivo, pago en cheque
personal o bancario internacional, tarjeta de crédito, transferencia bancaria u orden
de pago, 2 CREDITODOCUMENTARIO INTERNACIONAL, mediante el
crédito documentario el exportador minimiza los riesgos que conlleva su
operacién, pues el pago sera efectuado por una entidad de crédito. Dentro de estos
esta las cartas de crédito. 3 REMESAS O COBRANZAS DEL EXTERIOR,
significa la tramitacién por los bancos de documentos financieros o comerciales a
fin de obtener el pago y/o aceptacion, entregar documentos contra pago O
aceptacion segun los términos y condiciones; los tipos de documentos pueden ser
letras de cambio, pagares, cheques, otros instrumentos de pago. 4 NUEVAS
FORMAS DE FINANCIAMIENTO, es representado por dos instrumentos de
crédito el factoring y fortainting, el factoring es la financiacion de cuentas por
cobrar. Una empresa en vez de asignar recursos financieros y humanos a la espera
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de cobrar ventas efectuadas a crédito y de realizar su correspondiente gestion
administrativa, terceriza el proceso administrativo, vende sus cuentas por cobrar y
recibe el efectivo; el fortating a través de la cual la entidad financiera compra al
exportador sus derechos de cobro sobre el importador o comprador extranjero. 5
EL INTERCAMBIO COMPENSADO Y LAS FORMAS DE PAGO NO
CONVENCIONALES, puede definirse como un técnica que vincula operaciones
de importacion y exportacién y el pagos e efectla bien en productos en lugar de
dinero o se exigen ciertos compromisos de reciprocidad o compras futuras
(Estrada Heredia Patricio, 2010, pag. 45)

Durante el proceso de la exportacion puede originarse discrepancias en algunas
situaciones de la negociacion; para ello es importante conocer claramente y especificar los
términos internacionales de comercio exterior INCOTERMS, de igual manera se debe
elaborar un contrato por escrito en las cuales sus clausulas estén bien claras en la forma de
entrega, tiempos, lugar, cantidad, forma de pago, riesgos que cubre el exportador e

importador.

Cuando los términos de comercio exterior no se han negociado claramente o por error
involuntario no se ha considerado, existen organismos encargados de resolver este tipo de
conflictos: la camara de comercio de cada pais, un juez o arbitro para dirimir la
controversia. De la misma forma las partes deben sefialar lo siguiente, un lugar neutral
donde el arbitraje se llevara a cabo, indicar las reglas que regiran el arbitraje las mismas
que se podran basarse en las reglas de arbitraje de la Camara Internacional de Comercio -
International Chamber of Commerce / ICC). Para ello es importante que las partes
convengan someterse a la conciliacién y arbitraje comercial. Para evitar todo aquello es

importante realizar un contrato escrito para fines controversiales en un posible caso.

Existen organismos especializados en arbitraje reconocidos como son : la Camara
Internacional de Comercio de Paris en Francia, Asociacion Americana de Arbitraje en
Nueva York en Estados Unidos y el Instituto de Arbitraje de la Camara de Comercio de
Estocolmo en Suecia.

3.2.7. Determinacion del precio para exportar.

El precio de exportacion estd compuesta por dos variables la primera es la situacién
contractual del mercado; es decir los precios que se encuentren en el mercado internacional

para productos de exportacion y la segunda son los costos de produccion y
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comercializacion (Maubert Viveros, Comercio Internacional, Aspectos Operativos,

administrativos y financieros, 2009, p. 121).

De acuerdo a(Maubert Viveros, Comercio Internacional, Aspectos Operativos,
administrativos y financieros, 2009) los costos se clasifican en costos de produccion, los
que se generan en el proceso de transformar la materia prima en producto terminado. Costo
de distribucidn, todos los incurridos en el traslado de los productos desde la empresa hacia
el cliente final.(Transporte, embarques, embalaje, publicidad, comisiones) y los costos de
administracion. Y la suma de todos estos costos sirve para establecer el precio competitivo

en el mercado.

Las empresas podran fijar el precio para la exportacion de forma que no afecte la
rentabilidad de la empresa, mediante el sistema mixto basandose en los costos de
produccion y la referencia del precio del producto en el mercado extranjero. Por lo que sera
ventajoso considerando que el precio de venta es superior al que les cuesta producir y que

se encuentra dentro de los limites del precio internacional.

3.2.8. Logistica y distribucion

Logistica es el proceso de Planificar, Incrementar y Controlar un eficiente y efectivo
flujo de productos y/o servicios, y de la informacion relativa a los mismos. Contempla la
administracion desde el punto de origen de las mercaderias o productos hasta el punto de
consumo. La logistica comprende desde la adquisicion de los inputs de la empresa hasta la
llegada de los productos al consumidor final. Comprende varios procesos, adquisicion de
materias primas con precios optimos y oportunos, movilizacién interna, distribucion del
producto, es la funcion de controlar los transportes, almacenamientos de los materiales en
una empresa: materias primas stocks y productos terminados(Pau Cos Jordi y Ricardo
Navascues, 2001).satisfaccion de las necesidades en bienes y servicios de un cliente y/o

mercado.

La logistica es un campo mas amplio que la distribucion, esta ultima forma parte de la
logistica, la distribucion se podré realizar a traves de los canales de distribucion existentes,
el canal directo, canal corto o canal de distribucién largo. El objetivo de toda Estrategia de

Distribucion es llegar a los consumidores a un bajo costo y en el menor tiempo posible.
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Canal de distribucion, es parte de la logistica(Strutton Pelton, 1999). Conforman un
conjunto de empresas que se encuentran estructuradas de forma escalonaria con el
propdsito de hacer llegar el producto desde el fabricante hasta el consumidor final. Un
canal de distribucién puede ser propio de la fabrica como puede ser una organizacion
independiente.

La importancia de la logistica que tiene en procesos de internacionalizacién de las
empresas, la calidad de la competencia, la diversificacion de los mercados, considerando
que para la movilizacion de sus productos son tan necesarios y por lo tanto el sector
logistico(Pau Cos Jordi y Ricardo Navascues, 2001)esta llamado a tener un papel central
en las empresas y en el circuito fisico de las mercancias. La importancia radica que este
maximiza los margenes de ganancia, rentabilidad y competitividad, una estrategia logistica

bien definida traera consigo el éxito para la empresa.

3.2.8.1. Logistica Internacional

“Se refiere al disefio de un método que controla el fuljo de materiales que van hacia la
empresa, abarcando toda la gama de operaciones del movimiento de productos y por ello
simultaneamente las importaciones y exportaciones”(Estrada H. Luis Patricio, 2008, pag.
191)

En conclusién la logistica comprende el manejo desde la materia prima hasta la venta
del producto, sin embargo la logistica internacional se asocia de la misma forma, y como
elemento de la logistica internacional es el transporte maritimo, multimodal, aéreo, que no

es mas que un contrato entre el exportador e importador.

Transporte Internacional Maritimo, en Latinoamérica moviliza mas del 90% de
mercancias(Estrada H. Luis Patricio, 2008) , este tipo de transporte es el mas utilizado; sin
embargo es empleado por los exportadores e importadores dependiendo la durabilidad y

fragilidad del producto que requieren movilizar.

Los servicios maritimos se conoce como Conferencias Maritimas, Lineas

regulares (no son parte de las conferencias) y los Tamps.
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3.2.8.2. Tipos de transporte

Los mas utilizados en comercio internacional para transportar la mercancias son:
Maritimos, aéreo, auto transporte, ferrocarril y multimodal segun sefiala (Maubert Viveros,
COMERCIO INTERNACIONAL Aspectos Operativos administrativos y financieros,
2009). EI maritimo tiene mayor capacidad de carga y es adaptable casi a la mayoria de
productos por las facilidades que tienen los buques como ventilacion, etc., en cuanto a
costos resulta inferior comparado a los otros tipos de transporte. El transporte aéreo se
emplea por los general para productos perecederos y que el manejo de la carga sea
demasiado fragil, por ejemplo el sector floricultura exporta utilizando el medio aéreo.

3.2.9. Plan de accion.

Cada dia las empresas se encuentran expuestas a una mayor competencia las que en
cierto momento podrian superar, un pequefio error o descuido de la direccion podria ser
fatal, las empresas deben estar monitoreando constantemente el entorno en que operan. Por
tal razon como medida de apaleamiento y competitividad crean sus planes estratégicos, sin
embargo si no los ejecutan no tiene valor; es por ello que se debe traducir a planes de
accion que no son mas gque una declaracion de a dénde quiere llegar, como lo quiere hacer,
quienes seran los responsables, el cronograma que deberan seguir para cumplir, es decir el

tiempo que ejecutaran y con qué recursos lo haran.

Un plan de accion (Kotler Philip y Kevin Lane Keller, 2006)es una herramienta para
cumplir los objetivos descritos en el plan estratégico, describe la forma que se empleara las
estrategias, sefiala cada paso 1). Propdsito u objetivo general: “;Qué quieres hacer?”2).
Meta: ¢Hasta donde quieres llegar?”3). objetivos especificos: “;Para qué lo quieres
hacer?”4). Actividades y tareas: “;Como lo vas a hacer?”5). Cronograma: “;Cuando y
donde lo vas a hacer?”6). Recursos: ;Con qué o quién lo vas a hacer?”. Por lo general,
también incluye algin mecanismo o método de seguimiento y control, para que estos

responsables puedan analizar si las acciones siguen el camino correcto.

El plan de accién comercial especifica los medios y las acciones operativas necesarias
para realizar lo que queremos hacer; el plan inicia con una descripcion del mercado o

mercados en donde se pretende llegar, los objetivos de ventas por cada uno de los
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mercados y/o productos asi como la descripcion detallada de las acciones del marketing
mix: producto o servicio, precio, distribucion y promocién, detallando las acciones que

habra que poner en marcha para cada una de ellas.

4. La malanga: cultivo, clasificacién y logistica.

Es necesario conocer conceptos y aspectos relacionados al producto objeto de estudio,
con el proposito de tener una nocion de como es, cual es la presentacion, el color, como se
cultiva, en donde existe, que tipos de malanga existen, y luego conocer sobre su cosecha,

almacenamiento, transporte entre otros.

4.1.La Malanga

La malanga es un tallo subterraneo, del cual los cormos secundarios laterales y
horizontales llamados cormelos o rizomas, son los que se comercializan (Cfr. SUPRA). El
nombre en inglés es yutia o también es conocida como dasheen.

Fotos tomada por Maria Zaruma

El nombre cientifico de la malanga es Xanthosomasagittifolium(L) Schott, el tipo de
malanga (Colocasia esculentaSchott), pertenece a la familia de las araceas comestibles, la
que comprende los géneros: Colocasia, Xanthosoma, Alocasia, Cyrtosperma vy
Amorphophalllus. Es muy dificil identificar las diversas clases de malanga, ya que es una

familia muy amplia y diversa, tanto asi que requiere de estudios de laboratorio para poder
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determinar especificamente a que familia y género pertenece, segiin comenta el zootecnista

Gualpa del Cantén Huamboya.

De acuerdo a varias fuentes se ha consultado que el nombre comdn varian segun el
pais: Yautia (Puerto Rico), Tania(Trinidad-Tobago), macal (México), quiscamote
(Honduras), tiquizque (Costa Rica), otd (panama), okumo (Venezuela), uncucha (Peru),
mangarito, mangareto (Brasil), gualuza (Bolivia), malangay (Colombia),malanga, sango,

Pelma (Ecuador).

La Xanthosomasagittifolium(L) Schottes una planta tropical, se adapta desde el nivel
del mar hasta 1500 msnm (Jiménez, 1988), requiere de regimenes de lluvia altas (1800-
2500 mm) y bien distribuidas. La temperatura éptima para su cultivo debe encontrarse
entre 25-30 °C. Las temperaturas menores de 18°C detienen el crecimiento y se interrumpe

la fotosintesis (Mendoza, 1989 y Montalvo, 1991).

La malanga es un tubérculo, su composicion quimica de sus cormos es alta en
nutrientes, carbohidratos y proteinas, ademas de ser altamente digestivo, por lo que se le
considera un excelente alimento. Constituye un alimento energético, dado que es rico en
carbohidratos. Es considerado uno de los mejores alimentos hypoalergénicos en el mundo,
por eso existe un alto consumo de este tubérculo en personas con alergias; debido a lo

pequefio de sus almidones, estos carbohidratos son faciles de digerir.

Valor Nutricional de La Malanga

CUADRO N°. 2
COMPARACION DEL CONTENIDO ALIMENTICIO DE LAESPINACA ACELGA Y
HOJAS DE MALANGA
(100g de porcion comestible, base fresca)

ALIMENTO PROT.(g) CALCIO Mg VIT.C Mg VIT. AU.I
Malanga 4.4 268 142 29,385
Espinaca 2.9 66 40 1,067
Acelga 2.9 62 6 1,335

Fuente: Colegio de Postgraduados, Universidad de Veracruz, Curso Taller: Nutricion humana a base de

hortalizas hidréfilas
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CUADRO N°. 3
COMPARACION DEL CONTENIDO ALIMENTICIO DE LA MALANGA (CORMO)
CON TUBERCULOS CONVENCIONALES
(100g de porcion comestible, base fresca)

ALIMENTO KCAL PROTEINA(g) Ca.(9)
Malanga 8.5 2.5 19.10
Camote 103 1.0 14.00
Papa 76 1.6 17.50
Yuca 121 1.0 28.20

Fuente: Colegio de Postgraduados, Universidad de Veracruz, México

] i CUADRO N°. 4 )
COMPOSICION QUIMICA DE LA MALANGA DE PORCION COMESTIBLE 100 g.
Base himeda (consumo humano)

COMPOSICION UNIDAD CORMELO CORMELO
CRUDO COCINADO
Humedad g 71.9 72
Proteina g. 1.7 1.0
Grasa g. 0.8 0.2
Carbohidratos g 23.8 25.7
Fibra g 0.6 0.4
Cenizas g. 1.2 0.7
Ca. Mg. 22.0 26.0
P. Mg. 72.0 32.0
Fe. Mg. 0.9 0.6
Vitam. A Retinol mcg-meq 3
Tiamina MG 0.12 0.08
Riboflavina MG 0.02 0.01
Niacina MG 0.6 0.4
Acidoascorbico MG 6
Energia Mcal/Kg. 3808 3892

Fuente: Instituto Nacional de Nutricion de Venezuela. 1983
Elaborado por la autora.

4.2.Variedades y Clases de Malanga

Existen muchas variedades de esta planta que difieren en adaptacion, rendimiento,
caracteristicas de la planta, tamafio del tubérculo y sabor. Existen entre 30 a 40 especies de
yautia (Xanthosomaspp) que crecen dispersas en el tropico, de las cuales 5 a 6 son fuentes

importantes de alimento.
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Del género Colocasia se divide en dos grupos o tipos:

e Tipo Eddoe, en la que el cormo central es pequefio y los cormelos son grandes.

e Tipo Dasheen, el cormo central es grande y los cormelos pequefios.

Las variedades o clones mas sobresalientes son: Purpura y Common en el Oeste de la
India: Mumu en Fiji y Trinidad en USA. En el Oeste de Africa se han desarrollado un gran

numero de clones o cultivares locales.

Las variedades de malanga o también clasificadas que entran en la categoria de
malanga en el comercio internacional son: la malanga blanca, la malanga lila y la malanga

coco.

GRAFICO N°.2
MALANGA LILA

o7

o /4
Fuente: CENTRO DE AGRO NEGOCIOS SANTA FE, Perfil del Mercado de la Malangalnternacional,
Regional Y Nacional. 2010.

GRAFICO N°.3
MALANGA BLANCA

Fuente: CENTRO DE AGRO NEGOCIOS SANTA FE, Perfil del Mercado de la Malangalnternacional,
Regional Y Nacional. 2010.
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GRAFICO N°. 4
MALANGA COCO

Fuente: CENTRO DE AGRO NEGOCIOS SANTA FE, Perfil del Mercado de la Malangalnternacional,
Regional Y Nacional. 2010.

En el Ecuador existe dos variedades la Xanthosomaviolaceum(quequisque lila o

morada) es mas rico en carotenos (provitamina A) que el Xanthosoma.

sagittifolium(quequisque blanco).

En Cuba se cuenta con un gran numero de clones y de acuerdo con el Ministerio de

Agricultura de Cuba (1977) y Mendoza (1989) los mas sobresalientes son:

a) Islefa Japonesa. Presenta hojas peltadas de color verde intenso en el haz y glaucas
en el envés. La insercion del limbo-peciolo es de color violaceo en la parte superior. Posee
cormos de entrenudos cortos de piel castafio-amarillenta, con yemas violaceas y la pulpa es
de color blanco firme. Presenta ahijamiento profuso. La altura de la planta puede ser hasta
de 2 m. La cosecha para consumo es a los 9-10 meses despueés de la siembra y en algunos
suelos puede adelantarse a 7-8 meses en funcion del manejo del riego. Los rendimientos
méaximos son de hasta 70 t/ha (Comision Veracruzana de comercializacion Agropecuaria
del Gobierno del Estado de Veracruz, 2006).

b) Islefia Herradura. Es similar a la islefia japonesa. El rendimiento maximo es de
65.8 t/ha (Comision Veracruzana de comercializacion Agropecuaria del Gobierno del
Estado de Veracruz, 2006).

c) Seleccion Herradura. Las hojas son peltadas, de color verde intenso en el haz y

glaucas en el envés. Los cormos son de entrenudo muy corto, de color castafio-amarillento
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en la piel, la pulpa es blanca y a veces con puntos cremosos; la altura de las plantas puede
superar los 2.5 m. La cosecha se realiza a los 9-10 meses y puede adelantarse a 7-8 meses
en algunos suelos, en funcion del manejo del riego. Los rendimientos maximos son de
alrededor de 84 t/ha (Comision Veracruzana de comercializacion Agropecuaria del
Gobierno del Estado de Veracruz, 2006).

d) Islefia Rosada Habana. Las hojas son peltadas de color verde en el haz y
glaucas en el envés. Los cormos y cormelos son conicos, alargados, algo méas estrechos
hacia la base, con entrenudos cortos y yemas rosadas. El color de la pulpa es blanco con
cierta tonalidad rosada. La floracion se presenta ligeramente y la cosecha se realiza entre
los 9-12 meses con rendimientos maximos de 76 t/ha (Comision Veracruzana de

comercializacion Agropecuaria del Gobierno del Estado de Veracruz, 2006).

e) Islefia Rosada Mayajigua. Las hojas son peltadas, de color verde por el haz y
glaucas por el envés; los cormos y cormelos son de entrenudos cortos 0 medianos, con
yemas rosadas y pulpa blancorosacea. Generalmente los cormelos son pequefios, alargados
y de bajo valor comercial. La cosecha se realiza entre los 9-12 meses y los rendimientos
méaximos son de 40 t/ha (Comision Veracruzana de comercializacion Agropecuaria del
Gobierno del Estado de Veracruz, 2006).

f) Islefia Rosada Jibacoa. La descripcion de este clon es similar al anterior, la
diferencia esta en que el color de la pulpa es un poco mas rosado y el ahijamiento tiende a
presentarse mas alejado del cormo central. La cosecha se realiza entre los 10-12 meses y
los rendimientos maximos son de 40 t/ha(Comision Veracruzana de comercializacion

Agropecuaria del Gobierno del Estado de Veracruz, 2006).

g) Islefia Rosada No. 1. La descripcion es similar al clon Rosada Jibacoa, pero
difiere en que los cormos alcanzan mayor desarrollo, con tendencia a proporcionar mas de
uno con tamafio notable. La cosecha se realiza entre los 11-12 meses con rendimientos
méaximos de 43.6 t/ha (Comision Veracruzana de comercializacion Agropecuaria del
Gobierno del Estado de Veracruz, 2006).
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4.3.La Siembra y Cultivo de la Malanga.

GRAFICO N°.5
CULTIVO DE MALANGA EN EL CANTON HUAMBOYA
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Fotografiado por: Maria Ester Zaruma '

Al momento de la siembra no se debe mezclar semilla que provenga de diferentes
tipos, éstos dan como resultado plantios no uniformes en cuanto a germinacion,

crecimiento, cosecha y rendimiento. Las semillas se obtiene de:

GRAFICO N°6
COMO SE OBTIENE LAS SEMILLAS

Corona
a) Cepa \

. Sumergir el material
por un tiempo de 10 a 15
minutos en una solucién a
base de fungicidas.

El centro de la cepa

Semillas b) Los tubérculos secundarios

> - El fungicida que mas
se recomiendan es él:
Vitavax 300 (Carboxin
300), en dosis de 10 gr
por litro de agua; se
puede agregar alumbre
para sellar los cortes.

c) Los hijos (hijuelos)

\ D

Fuente: Guia Técnica para el Cultivo del Quequisque (Xanthosoma SPP)
Elaborado por la autora
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Se desarrollan mejor en suelos profundos, bien drenados, bien estructurados,
arenosos, franco arenoso, hasta francos arcillosos. Los suelos con anegamientos o
inundaciones no sirven para cultivar la malanga. Los mejores rendimientos se obtienen en
suelos con pH de 5 a 7. Es indispensable que la planta, mantenga la suficiente para
favorecer el rapido enraizamiento y evitar el estrés. Los nutrientes de la tierra de la

Provincia de Morona Santiago por lo general son muy aptos para este cultivo.

Distancias de plantacion son variadas, depende del estado de fertilidad del suelo y
del laboreo manual o mecanico que se le dé durante en el momento del desarrollo del
cultivo. En Santo Domingo de los Tsachilas, la distancia de siembra es de 1.20 m. entre
hileras y 0.60 m. entre plantas. Puede entrar desde 25 hasta 45 mil plantas por hectérea
(Salazar Wilfrido, 2002).

Epocas de siembra, puede sembrarse en cualquier época del afio, no obstante es
mejor sembrar en la época lluviosa, por la abundante humedad relativa y las altas
temperaturas(Imagen Agropecuaria.com, 2009)Puede cultivarse bajo diferentes sistemas de
produccion, como asociaciones con otros cultivos, o sélo malanga, en surcos sencillos o
en camas de siembra a doble hilera, con riego rodado o, incluso, riego por goteo o micro

aspersion.

GRAFICO N°. 7
SEMBRIO DE MALANGA EN EL CANTON HUAMBOYA-
CULTIVO DE MALANGA EN ASOCIACION CON OTROS CULTIVOS

& :*‘ l% g !‘;

Fotografiado por: Ing. Henry Gualpa
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En Morona Santiago la mejor época para sembrar es a fines de mayo o principios de
junio (inicio de la época de lluvias). La semilla debe plantarse a una profundidad de entre 5
cm. y 7 cm, debido a que la siembra superficial promueve el desarrollo de muchos hijos
laterales que disminuyen el rendimiento. Se siembra a una distancia de 70-80 cm entre
surcos o hileras y entre 50-60 cm entre plantas, dependiendo de la fertilidad de los suelos,

segun indica el Ing. Henry Gualpa técnico de produccion del Municipio de Huamboya.

De forma natural, la planta de malanga produce de dos a tres plantulas cada tres
meses, con lo que se obtiene, durante su ciclo (hueve meses), de seis a nueve
plantulas por tallo principal; asi, se provee de nuevas plantulas para iniciar otras
plantaciones. De una hectarea establecida con malanga, se puede obtener plantula,
para sembrar hasta 3 hectareas mas(Imagen Agropecuaria.com, 2009)

La siembra puede realizarse con maquinaria, con traccion animal o manual,

dependiendo del tipo de suelo y la explotacion.

Practicas Agronomicas, Las principales practicas agronémicas para un cultivo eficiente

de la malanga, son las siguientes:

a. Control de malezas, EI control de malezas puede ser manual con machete,
azadon o con quimico, este proceso se debe realizar especialmente en los primeros 90 dias

después de la siembra.

b. Programa de Fertilizacion, previo a la fertilizacion del cultivo se debe realizar
antes un analisis de suelos. Es importante iniciar 30 dias después de la siembra y luego se
realizan dos o tres aplicaciones fraccionadas, con intervalos de 30 a 45 dias cada una, con
férmulas completas como 12-24-12, 10-30-10 o 15-15-15, con adiciones de potasio (0-0-
60) y Urea al 46% (Cuenta Reto del Milenio Nicaragua, s/f).

c. Aporque, Para evitar la formacion de gran cantidad de hijuelos se requieren dos
0 tres aporques en todo el ciclo del cultivo, los mismos que deben ser simultaneos con las
labores de limpieza, de esta forma se obtendra un mayor nimero de tubérculos en cada

planta, es decir mayor produccién (Cuenta Reto del Milenio Nicaragua, s/f).

d. Deshije, sirve para eliminar los brotes aéreos. Caso de no realizarse el deshije se

disminuye el nimero de tubérculos por lo tanto habrd menor rendimiento. Para evitar el
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deshije se debe utilizar como semilla la corona de cepa o los tubérculos e hijuelos (Cuenta

Reto del Milenio Nicaragua, s/f)..

e. El ciclo de cosecha, varia de acuerdo a la clase de malanga, es decir que puede
darse desde los 8 meses hasta los 15 meses, también depende mucho de la humedad del
suelo y la fertilidad, (Cuenta Reto del Milenio Nicaragua, s/f). En Huamboya por ejemplo,
el ciclo de cultivo-cosecha de la malanga varia por lo general entre 15 a 18 meses, esto se
debe al clima y el tipo de suelo, ademas el clima en la Provincia de Morona Santiago es
calido este factor hace que la evolucién del ciclo de madurez de los productos tiendan a ser
mas rapidos en relacion a otros suelos de las demés provincias del Ecuador. No asi, frente a
la Provincia de Santo Domingo de los Tsé&chilas, que es méas caluroso, en donde se acelera
aun mas el ciclo de madurez, por lo que en esta provincia es preferida por los productores

para su cultivo, ya que tarda el periodo de cosecha, en promedio 11 meses.

Enfermedades bacterianas del tubérculo se denominan: Pseudomonassolanacearumy

Erwiniacarotovora.

Ambas enfermedades se han detectado en centros de acopio y consiste en la penetracion de
la bacteria al tejido del tubérculo, y causando pudricion suave y humeda, que es ademas

fétida y llegan a invadir todo el tejido (Cuenta Reto del Milenio Nicaragua, s/f).

Para disminuir el dafio causado por estos organismos se recomienda:

a) Desinfecciones la semilla.

b) Desinfeccion de las herramientas.

c) Seleccion de plantas sanas como proveedoras de semillas.

d) Usar la técnica TRAS para obtener semillas sanas.

e) Eliminar en el sitio de almacenamiento todos los tubérculos que muestren

Sintomas de bacteriosis.

Dentro de los varios desinfectantes se encuentran:

Hipoclorito de sodio (Cloro comercial) al 2 % es una alternativa efectiva
relativamente barata y de facil consecucion. También estd los insecticidas y fungicidas
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para la desinfeccion de los hijos como: Insecticida: Confidor 52 gr. Fungicida:
Carbendazim 100 cc (Rodriguez Garcia, 2012).

4.4.Cosecha, Rendimiento y Pos-cosecha

Cosecha, En promedio la cosecha se realiza a los 10 meses de la siembra para la
malanga blanca y a los 12 meses para la malanga morada. La planta esta lista para ser
cosechada cuando las hojas inferiores se tornan amarillentas y cuando los cormelos se
cierran en la parte superior. La cosecha se realiza manualmente, se extrae los cormos y
cormelos del suelo y luego se clasifica separando los cormelos comerciales de los no
comerciales. Los rendimientos promedio son de 10 toneladas por hectarea, llegando a

cosecharse hasta 30 TM en condiciones experimentales (Salazar Wilfrido, 2002).

GRAFIQO N°.8
COSECHA Y SELECCION DE LA MALANGA

Fotografiada por: Maria Ester Zaruma

Rendimiento.-
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~ CUADRON°.5
SUPERFICIE, PRODUCCION Y RENDIMIENTO DE LA MALANGA ECUADOR.

1994-2001
suPERFICIE| TAsaDe | PROPUCCH paga pe | RENDIMIENT
ANOS ON ©
Ha. CRE$(II)\/IIEN Toneladas CRECIM |T/Ha. C/Ha.
1994 20 84 4.20 200
1995 40 100 168 100 4.20 200
1996 50 25 262 56 5.25 250
1997 140 180 735 181 5,25 250
1998 150 7 785 7 5.25 250
1999 440 193 2,31 194 5.25 250
2000 1,45 230 6,09 164 4.20 200
2001 47 224 14,805 143 3.15 150
2002* 5 6 15,75 6 3.15 150
TOTAL 966 851
PROMEDIO 121 106

*Cifras proyectadas para el afio 2002
Fuente: Productores y exportadores de malanga
Elaborado por: Consejo Consultivo de la Hortifruticulturaws/pd. Agosto/2002

Poscosecha

Terminada la cosecha, los cormos y cormelos se transportan en cajas plasticas a las
empacadoras, en donde se procede a la segunda clasificacion para separar los cormelos
dafados (con heridas, golpeados o quebrados), muy pequefios, delgados y puntiagudos,
deformes o con lesiones de plagas.Luego de clasificados, se lava en agua con fungicida a
base de cloro con 100 ppm.o con un bactericida-fungicida, como el Ben late (Salazar
Wilfrido, 2002).

Empaque Por ultimo se secan en tendales y se empacan en cajas de carton de 40,
45 y 50 libras. Las cajas de 40 libras en el mercado exterior de la malanga se le conoce
como 208, la de 45 como 210 y la de 50 como 22KU. El peso del producto dentro de las

cajas debe ser mayor (aproximadamente un incremento de dos libras extras por cada caja)
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al momento del empaque, para que la pérdida de peso por deshidratacion durante el viaje

no afecte el peso final del producto en el lugar de destino (Salazar Wilfrido, 2002).

Almacenamiento, La malanga presenta un periodo de vida dtil de tres meses,
manejandola en refrigeracion. Es muy sensible a dafios por enfriamiento, presentando
descomposicion por humedad y por la presencia de altas temperaturas. Presenta buenas
condiciones de conservacién al ambiente natural, lo mismo ocurre a bajas temperaturas. En
ambiente natural (26 grados centigrados y 76% de humedad relativa), la brotacion

comienza a las seis semanas (Salazar Wilfrido, 2002).
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CAPITULO I

ANALISIS SOBRE LA MALANGA EN MORONA SANTIAGO, EL ECUADOR Y
EL MERCADO DE ESTADOS UNIDOS

El objetivo prioritario es obtener informacién sobre la produccion nacional,
produccion en la provincia de Morona Santiago, de la malanga. Asi como también conocer
a los consumidores, la cantidad demandada de la malanga, la produccion mundial que se
convertira en competencia dentro del contexto del estudio, la oferta de la malanga a nivel

nacional como también la oferta de Morona Santiago.

Estimar los posibles canales de distribucion de la malanga, con el propdsito de

disminuir al maximo los costos totales y obtener la mayor utilidad.

Durante el estudio de mercado se pretende demostrar que la produccion provincial

en Morona Santiago es la cantidad éptima para exportar al mercado de Estados unidos.

A nivel regional o provincial en el oriente ecuatoriano en las provincias del
nororiente estan concentradas la mayor cantidad de hectéreas cultivadas de malanga
(140has) entre las provincias de Morona Santiago, Napo, Orellana y Sucumbios y unas
75has., de la Papa China, particularmente en las provincias de Morona Santiago y Napo.
Por la incidencia en el desarrollo econémico-territorial que representa para las economias
de subsistencia de més de 320 familias campesinas indigenas de pequefios y medianos
productores involucrados en la cadena, amerita que las diferentes instituciones, empresas
publicas, privadas de Morona Santiago y exportadores, sumen los esfuerzos necesarios
para potencializar y desarrollar una experiencia de agro negocios exitosa, sostenible en un

mediano y largo plazo (Maza Jimbo, 2009).

La poblacion de productores en Morona Santiago es de 279 productores; y estos
producen de forma independiente no se encuentran inmersos en ninguna asociatividad; sin
embargo existe tres asociaciones informales en proceso de legalizacion que son: la
Primavera en el cantdbn Huamboya, Asociacion malanguefia de Méndez en el cantén
Méndez y una organizacion que es promovida por el Municipio del cantén Morona que adn

no tienen nombre. La entrevista y reunion que se llevo a efecto fue con el universo de
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asociaciones en proceso de legalizacion para ver la posibilidad que tienen estos

productores en asociarse con la futura empresa exportadora.

1. Diagnostico del sector productivo de malanga en Morona Santiago

La provincia de Morona Santiago tiene una poblacion de 147.940 habitantes durante el
afio 2010 con una tasa de crecimiento de 2.8%, es una provincia con una extension
territorial de 24.062,78 Km2, los habitantes de las areas rurales cuenta con propiedades de
terreno en promedio superiores a 30 Ha por cabeza de familia, estos terrenos son muy
productivos, las bondades de la naturaleza no permite aun la utilizacion de productos
quimicos para la produccion. El 66% de la poblacion vive en zonas rurales, quienes se
dedican a la agricultura y en parte a la ganaderia en los diferentes cantones de la provincia
los mismos que son Morona, Méndez, Palora, Sucta, Huamboya, Pablo Sexto, Limén

Indanza, San Juan Bosco, Tiwintza, Taisha, Logrofio.

GRAFICO N°1 POBLACION DE MORONA SANTIAGO
POBLACION MORONA SANTIAGO

URBANA;
49.659,00 ;
34%

1SN

Fuente: INEC 2010
Elaborado por la autora.

Existen drganos del Estado cuyas funciones son velar por el bienestar del sector
productivo, sin embargo; no se ha visto el trabajo reflejado, existen politicas del estado que
actualmente el gobierno a traves del MAGAP se encuentra suministrando pero de manera
aislada, por ejemplo la entrega de urea al sector productivo, no obstante cada 6rgano
encargado del apoyo trabaja por separado, sin embargo; en parte han apoyado a la

produccion, no existe una politica de comercializacion de los productos.
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Dentro la provincia el 75.9% de la poblacion se dedica a la agricultura, motivos por
los cuales se califica a la provincia como una provincia agricola. Existen cultivos grandes

medianos y pequefios.

De acuerdo al censo del INEC del 2010 la mayor parte de personas trabajan de
forma independiente, conformado por el 46,6% que trabajan por cuenta propia, un 8.3%
son jornaleros o pedn, el 1.8% son empleados domésticos, el 17,4% son empleados del
estado; de las cuales un 5.4% de hombres y un 5% de mujeres aportan al seguro
campesino; el 17,3% de hombre y el 16.9% de mujeres aportan al seguro general y 1.2%
0.8% aportan al seguro voluntario y el porcentaje més grande de la poblacién no aporta al
seguro, lo que se demuestra que existe la poblacion de morona Santiago cuando terminen

su vida productiva no contara con una jubilacion.

1.1. Cultivos de malanga en el Ecuador

En el Ecuador los lugares con cultivo de malanga son: Santo Domingo de los
Tsachilas, Patricia Pilar, La Union, Nuevo Israel, El Esfuerzo, Puerto Limon, Luz de
América, Puerto Quito, Pedro Vicente Maldonado, La Concordia, Quevedo, Quinindé,
Valencia, Mocache, Buena Fe, EI Carmen, Puerto Cayo (Manabi), Peninsula de Santa
Elena (Guayas), ElI Oro, Huamboya, Méndez, (Morona Santiago), zonas mas

representativas.

La superficie de este tubérculo en el pais ha tenido un incremento acelerado, de
acuerdo a estadisticas del periodo 1994 — 2001, alcanzando una tasa de crecimiento
promedio anual de 121 %. En el afio de 1994 habia unas 20 hectareas y en el afio del 2001
se estimd una superficie de 4,700 hectareas cultivadas de malanga. Los tres afios siguientes
al 2001 la produccién, tuvo un comportamiento parecido, presentando una tasa de
crecimiento promedio anual de 106 %. No asi el rendimiento promedio por hectérea, que
decrecié desde 5.25 TM./Ha hasta 3.15 TM/Ha., producido por la sequia existente y

también la falta de una tecnificacién en el cultivo. (INEC, 2001).

Desafortunadamente no existe un censo actualizado que determine la produccion de
este tubérculo en el pais, Unicamente se cuenta con los pronunciamientos en el Diario El
Universo de la Asociacion de Productores de Malanga del Ecuador, que en octubre 9 de

2010, a través del Presidente de la Asociacion, Roberto Flor, quien dio a conocer que
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aungue no hay datos estadisticos de hectareas sembradas se calcula que puede haber 2.200
hectareas en el Oriente, Santo Domingo y Los Rios. En la actualidad —dice el dirigente— los
socios retinen 700 hectareas...Aunque la Asociacion aun no inicia como gremio Ssus
exportaciones, se calcula que este afio se han enviado, en forma independiente, mas de 900
contenedores y el afio pasado 780 contenedores (Flor, 2010).

En la siembra de malanga el indice de empleo directo, resulta ser aproximadamente
el 1.6 personas por hectarea, incluyendo al personal administrativo y de comercializacion
del producto. Por lo tanto esta actividad beneficia directamente a tres mil quinientos veinte
jefes de familia.

En la actualidad en el Ecuador existen algunas empresas que se dedican a dar un

valor agregado a la malanga, con procesamientos que las convierten en snaks y harinas.

La malanga es consumida internamente como tubérculo, debido al poco conocimiento e
industrializacion de la produccién; en muchas ocasiones incluso es utilizada como

alimento de engorde para los animales, como los porcinos.

1.2. Produccion - oferta de malanga de Morona Santiago.

Para determinar la producciéon de malanga en la Provincia de Morona Santiago se
tomara como fuente primaria la Consultoria: “Estudio y Disefio de la Infraestructura del
Centro de Acopio y Procesamiento de Malanga y Papa China en el Cantén Morona en el
20107, contratada por el Gobierno Provincial de Morona Santiago y elaborada por el
Consultor Hugo Morales San Martin. La consultoria realizé un sondeo en una muestra de
184 productores, de una poblacion de 279 productores de la Provincia de Morona Santiago;

entre esta poblacion se encuentra productores de malanga y papa china.

Segun este estudio los cantones que producen la malanga son: SucUa, Logrofio,
Méndez, Morona y Huamboya como los principales cantones productores del tubérculo, el

canton pablo sexto es nuevo en producir, recién ha iniciado la produccion.

A continuacion se demuestra en el cuadro N° 1 los principales cantones de Morona
Santiago productores de malanga:
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CUADRO N°. 1 NUMERO DE CULTIVOS POR CANTONES 2010

Cantén Total % Total de Total
muestra productores cultivos
Sucla 4 1,35 5
Logrofio 1 1,44 1
Méndez 2 1,48 3
Morona 24 1,53 37
Pablo Sexto 9 1,78 16
Huamboya 9 1,54 14
Total Principales Cantones de Morona 76
Santiago productores de malanga

Fuente: Estudio y Disefio de la Infraestructura del Centro de Acopio y Procesamiento de Malanga y papa
China en el cantén Morona. 2010.
Elaborado por la autora.

Como se observa en el cuadro N° 2 existe una produccién de malanga dentro del

afio 2010 de aproximadamente 119 hectareas de cultivo; no obstante estas areas de cultivo

no son solo de malanga, también considera cultivos asociativos para aprovechar el terreno.

CUADRO N°. 2 SITUACION ACTUAL DEL CULTIVO (2010)

Total muestra Total productores
. - % Total de #de area # de area
SEhln Seklez] el productores cultivos cultivada cultivos cultivada
1 a3 meses 6 5700 8 0,77
4 a7 meses 3 5800 4 0,78
1,35
Suclia 8 a 11 meses 0 0 0 0
12 o méas de 12 7 8900 9 12
meses
Total Ha 2,74
1 a 3 meses 3 1430 4 0,21
4 a7 meses 6 9525 9 1,37
1,44
Logrofio 8 a 11 meses 0 0 0 0
12 o mas de 12 3 1725 4 0,25
meses
Total Ha 1,82
1 a 3 meses 1 300 1 0,04
4 a7 meses 0 0 0 0]
1,48
Méndez 8 a 11 meses 4 2300 6 0,34
12 o mas de 12 4 2800 6 0,41
meses
Total Ha 0,8
1 a3 meses 10 24650 15 3,78
4 a7 meses 8 63550 12 9,73
1,53
Morona 8 a 11 meses 14| 106975 21 16,39
1Z@ES (e 12 19| 114900 29 17,6
meses
Total Ha 475

50


file:///C:/Users/Compusarito/Desktop/Consultoría/Información%20Procesada/Total%20de%20la%20producción%20de%20la%20muestra.xlsx
file:///C:/Users/Compusarito/Desktop/Consultoría/Información%20Procesada/Total%20de%20la%20producción%20de%20la%20muestra.xlsx

1 a 3 meses 7 43750 12 78
4 a7 meses 11 12250 20 2,18
1,78
Pablo 8a 11 meses 5| 23700 9 4,22
Sexto
12 0o més de 12
meses 4 22500 7 4,01
Total Ha 18,21
1 a3 meses 5 48400 8 7,44
4 a7 meses 9 45650 14 7,02
Huamboy |  8a11 meses 154 4| 18900 6 2,01
a
12 0o mas de 12
meses 12 119150 18 18,32
Total Ha 35,68
Gualaquiz
a Total Ha 13,00
Palora
Total Ha de cultivo de Malanga en la Provincia de Morona Santiago 119,75
La variacion entre nimero de cultivos con las areas cultivadas obedece a la escala de las areas
cultivadas

Fuente: Estudio y Disefio de la Infraestructura del Centro de Acopio y Procesamiento de Malanga y papa
China en el Cantén Morona. 2010.
Elaborado y adaptado por: Maria Ester Zaruma

El estudio mencionado (VER SUPRA) revela que cada hectarea sembrada con
malanga tiene un rendimiento de 278 quintales (Canton Huamboya) si existe un cultivo
eficiente; en el afio 2010, 473 quintales no se comercializaron porque terminaron como
producto de tercera, lo que lleva a deducir que la produccion de cormos de malanga en
Morona Santiago para el afio 2010 podria haber sido de aproximadamente 1460 toneladas.
Los volimenes de produccién de malanga son anuales, segun datos del mismo estudio.
(Morales San Martin, 2010, pag. 31); En donde ademas afirma que el 91% de la
produccion es manual, que solo con implementar un sistema mixto en las fincas mas
grandes, es decir realizar el labrado con maquinaria, la produccién creceria; asi mismo las
areas disponibles para ampliar la produccion son 435,31 hectareas; esta informacion y la
posibilidad de obtener semillas certificadas de buena calidad, lleva a concluir que el cultivo

de malanga puede incrementarse exponencialmente.

Al observar el Cuadro No. 2, afio en el que se empez6 a cultivarse la malanga, se
deduce que la cantidad producida tiene un comportamiento variable afio a afio y segun
datos de la misma consultoria las proyecciones de produccion de malanga en Morona
Santiago las presentan segun se ve en el Cuadro No 3, cabe sefialar que es una posicion

muy conservadora, porque no toma en cuenta la posible tecnificacion de la produccion que
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podria darse, al contar con un estudio que analice sus perspectivas reales de

comercializacion.

CUADRO N°. 3
PROYECCION DE PRODUCCION DE MALANGA DE PRIMERA Y SEGUNDA, EN
TONELADAS METRICAS

Canton Afos | Afos | Afos | Tasa | Afios Afos | Afios | Afios | Afios | Afos | Afios | Afios Ago AR0S
2008 | 2009 | 2010 | Creci | 2011 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 2019 2020

Pablo 0 0 0 0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Sexto

Huamboy 67 5409,0 | 9019,0 | 15038, 41810, | 69714, | 1162 | 19382

a 420 526 1167 % 194556 | 3244,02 7 8 4 25075 1 1 i 1
1980,7 | 3804, | 7308, | 1403 | 2696 | 5179 | 9947 | 1910 | 3670

Morona 146 121 537 92% | 1031,23 9 71 09 74 3 05 9.2 80 26

Sucta 61 48 23 | -39% | 14,06 8,64 531 | 326 | 201 | 123 | 0,76 | 0,47 | 0,29 | 0,18

Logrofio 53 35 30 | -24% | 22,92 17,39 | 1319 | 10 759 | 576 | 437 | 3,31 | 251 | 1,91

Méndez 0 13 4 -67% 1,48 0,49 0,16 | 0,05 | 0,02 | 0,01 0 0 0 0
Total 678 743 1761 | 61% | 2838 4573 | 7360 | 11875 | 10135 | 30835 | 49687 | sooss | 12201 | 207902
Quintales 9
TOTAL
TONELAD | 339 | 372 | 881 |61% | 1419 2287 | 3685 | 5938 | 9568 | 1542 | 2484 | 4003 | 6451 | 10395

AS

TONELADAS DE PRODUCCION DE MALANGA DE TERCERA

Total qq

Malanga 3era 461 | 187 | 473 | 1271% | 479 | 485 | 491 | 497 | 503 | 510 | 516 | 523 529 536

TOTAL 23, 23,9

TONELADAS 23,1 (9,35 7| v | o 24,25 | 24,55 | 24,85 | 25,15 | 25,5 | 25,8 | 26,15 | 26,45 26,8
PROYECCION DE PRODUCCION DE MALANGA (TONELADAS)

TOTAL -

Malanga lera, | 57 | 465 | 112 | " | 1659 | 2529 | 393 | 6186 | 9819 | 1567 | 2510 | 4029 6477 10422

2day 3era

Fuente: Estudio y Disefio de la Infraestructura del Centro de Acopio y Procesamiento de Malanga y papa
China en el Cantén Morona. 2010.
Adaptado por: Maria Ester Zaruma

El cuadro muestra tasas de crecimiento de malanga de primera y segunda positivas,
para el canton Morona (92,08%), seguido por el canton Huamboya (66,74%), tasas que
tienen este comportamiento porque los productores se han incrementado o se han iniciado
nuevos cultivos, estos cantones muestran que la produccion puede contribuir eficazmente
para exportar grandes volumenes. En cambio para los cantones restantes las tasas de
crecimiento son negativas: Cantdn Sucua (-38,54%); Canton Logrofio (- 24,15%); Canton
Méndez (- 66,67%), sin que esto signifique que éstos no pueden aumentar su produccion.
Para el canton Pablo Sexto los célculos no se realizan dado que su produccion de malanga

se implementa a partir del afio 2010.
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La malanga semiprocesado puede utilizar cormos de tercera, es por eso que el

cuadro toma en cuenta también la malanga de rechazo, incrementando la disponibilidad del

producto, objeto de estudio.

1.3. Analisis de la situacion actual del entorno de la malanga en Morona Santiago:

Debilidades: el sector productivo de malanga en morona Santiago carece de apoyo por

parte de los actores directos e indirectos como son:

v

v
v
v
v

Falta de apoyo de los organismos gubernamentales.

Produccion sin un mercado seguro

No existe organizacion formal de productores.

Desconocimiento de estrategias de negocio.

Débil poder de negociacion de los productores, falta de experiencia,
desconocimiento de mercado.

Falta de sistemas técnicos de produccion y cosecha.

Fortalezas

v

v
v
v
v

Tierras productivas y con proyeccion de ampliacion del area productiva.
Rendimiento de produccion dptima.

Produccion continua durante todo el afio, sin problemas de épocas climaticas.
Existencia de mano de obra en el sector.

Producto libre de quimicos, debido a las bondades del terreno y las ventajas

climaticas acordes para este tipo de produccion.

Amenazas

v

v
v
v

AN

Reduccidn de la produccién por la desmotivacion en la cadena de comercializacion.
Tributacion fiscal del impuesto a las tierras.

Discriminacion del producto.

Manipuleo de precios por los intermediarios, la inestabilidad de precios se da por la
falta de sistemas de comercializacion.

Incertidumbre en la renovacion del ATPDEA.

Distancia, costos de fletes y seguros son mas altos frente a Nicaragua, Costa Rica.

Precios mas bajos de la competencia en el mercado estadounidense.
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Oportunidades.
v" Mercado externo competitivo.
v/ Consumo de productos derivados de malanga en el mercado nacional interno.
v" Acuerdos comerciales internacionales existentes positivos.
v’ Certificado de producto organico, el producto organico tiene mayor aceptacion en

el mercado por ende es mas competitivo que cualquier producto tradicional.
1.4. Analisis de la competencia — ventajas competitivas

Para realizar el analisis de la competencia de mercado y el producto (la malanga) se
realizara de acuerdo al Modelo de Michael Porter — cinco fuerzas. Se analizara las ventajas
que cuenta la empresa Exportadora de Malanga Organica Amazonica frente a la

Competencia.

1)Amenaza de la entrada de nuevos competidores. Dentro de las empresas ya
conformadas donde cuentan con infraestructura, financiamiento suficiente es mas facil
crear barreras sin embargo “EXPORTADORA DE MALANGA ORGANICA
AMAZONICA” a pesar de ser una empresa en proceso de creacidén en su etapa de

introduccion el mercado cuenta con ventajas en cuanto;

* Al producto, la malanga que pretende exportar la empresa es un producto totalmente
organico y para ellos se contara con el certificado necesario que le dé un valor agregado y
pueda ser mas competitivo en el mercado que va a operar; ademas es un producto nuevo
dentro del pais ya que hasta el momento no existe ninguna empresa local dentro del
territorio Ecuatoriano que elabore un producto igual, por lo que serd un producto pionero y

nuevo trayendo una barrera alta de entrada.

* Flexibilidad en innovacion del producto, la empresa se encuentra en la posibilidad de
acuerdo a su capacidad instalada de produccion para adaptarse a los cambios requeridos

por sus clientes.

* El costo de inversidn para crear la empresa y procesar la malanga empacada al vacio

requiere contar con maquinaria e infraestructura de valor.

* Desconocimiento del lugar por inversionistas, hasta el momento nadie ha puesto una

empresa en la provincia de morona Santiago, lo que esto se convierte en una ventaja
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competitiva para aprovechar la produccion en su totalidad siendo los tnicos en la demanda

local de la malanga en Morona Santiago.

* Marca, contamos a nivel mundial gracias al reciente apoyo que el Gobierno
Ecuatoriano a través del Ministerio de Industrias y Competitividad han emprendido el
posicionamiento de la marca Ecuador, sin embargo el objetivo de ofertar la malanga
Ecuatoriana serd que al momento de la compra, en la mente del consumidor lo relacione
rapidamente con producto Organico. Credndose de esta forma un fuerte en la posicion de la

marca. Por lo tanto busca convertirse en producto Gnico y primero en el mercado objetivo.

Dentro de la filosofia empresarial de la empresa “EXPORTADORA DE MALANGA
ORGANICA AMAZONICA”, esta que la competencia no estd en el mercado local —

interno, sino fuera; es decir, en el exterior cuando se exporte a Miami.

2)Poder de negociacion de los proveedores, Al momento de realizar la inteligencia
de mercado se visualizd que en la provincia de Morona Santiago existe produccion
suficiente y con proyeccién a extender los cultivos si los proveedores cuentan con un
mercado seguro — de acuerdo a la informacion obtenida, no obstante en esta fuerza de
mercado no habria dificultad la superacién, ademas como estrategia futura se ha
considerado dentro del plan la integracion vertical hacia atras, para asegurar que en algun
periodo la empresa sufra desabastecimientos y de esta forma se asegura la materia prima y

el cumplimiento de entrega Just in Time a los clientes de la empresa.

Ademas la integracion vertical hacia atras se convertiria en una barrera de ingreso a
futuras empresas de la competencia, de esta forma se protegeria la empresa con esta

estrategia de integracion, formandose una barrera de ingreso.

3)Poder de negociacion de los Compradores o consumidores, es importante
considerar los siguientes aspectos frente a la fuerza de mercado en cuanto a compradores,
con el proposito de no ser desplazados por la competencia: se debe identificar los criterios
de compra, aumentar la capacidad de desempefio de los compradores, estrategia de costos

bajos.

En cuanto al poder de los compradores la empresa, “EXPORTADORA DE
MALANGA ORGANICA AMAZONICA”  con anticipacion en el estudio de mercado
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especificamente en lo que respecta a los precios se ha analizado que el precio de venta de
producto es casi similar con un pequefio margen arriba de los que actualmente se
encuentran la malanga en producto sin procesar en los Estados Unidos, no obstante se
debe observar que es un precio bajo con relacion a que el producto de la empresa
“EXPORTADORA DE MALANGA ORGANICA AMAZONICA” es un producto neto,

listo para que se le convierta en Snaks, harina o talco.

La diferenciacién del producto es que es un producto organico lo cual es apetecido en
cualquier lugar del mundo y eso es lo que marca la diferencia de los deméas de la
competencia a nivel mundial; con la nueva tendencia de consumo por consumir productos
organicos, queda perfectamente diferenciado y es una garantia para que el cliente no opte

por otros sustitutos.

La entrega en la distribucion sera de acuerdo a los terminos acordados con el cliente;
tanto en tiempos, calidad y cantidad de malanga, lo que permitira que no sea desplazado el
producto por la competencia; de la investigacion que se realizd para el presente tesis se
comprobd que existe muchas empresas que no toman en consideracion el termino de

entrega en los tiempos acordados.

4)Amenaza del ingreso de Productos sustitutos, dentro del mercado que esta
disefiado operar la empresa “EXPORTADORA DE MALANGA ORGANICA
AMAZONICA”, existe productos sustitutos como la papa, yuca, entre otros que podrian
convertirse en sustitutos indirectos de la malanga semiprocesada empacada al vacio. Sin
embargo para contrarrestar esta amenaza de los productos sustitutos la estrategia se basara
en la estrategia de diferenciacion como: atencion preferencial al cliente, mejora en el

servicio, atencion en tiempos optimos. Tratando de fidelizar al cliente

5)Rivalidad entre los competidores, cuanto mas existencia de competidores exista es
maés probable a que las empresas modifiquen sus estrategias adaptando a las necesidades de
mercado, por lo tanto en esta fuerza de mercado la empresa “EXPORTADORA DE
MALANGA ORGANICA AMAZONICA”, tendra que estar al tanto del desenvolvimiento
de la competencia para re direccionar las estrategias competitivas, sin embargo el fuerte
que tiene la empresa como ventaja competitiva es la calidad del producto gracias a las
bondades de la calidad de terreno del cultivo de la malanga, son diferentes a los demaés de

la region y esto es lo que le dara al producto mayor competitividad.
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Ademéas como ventaja competitiva frente a los demas paises que estan fuera de la
region del ATPDA, la malanga ingresara al mercado estadounidense con cero arancel lo
que hace la diferencia en los costos y por ende permite la comercializacion a un precio

inferior.

1.5. Sistemas de comercializacién de malanga en Morona Santiago

Los sistemas de comercializacion utilizados para la malanga se encuentran referidos en el
cuadro No. 4,en mayor proporcion los productores utilizan el sistema de comercializacion
Productor — Agente — Mayorista — Minorista — Consumidor, lo que significa que 57% de
productores de Morona Santiago entregan el producto a los agentes; la segunda forma de
comercializacion utilizada es la de Productor —Minorista — Consumidor, en este caso los
productores sacan su producto al mercado o ferias libres, ahi lo venden a los comerciantes
que expenden la malanga por libras al consumidor. Se puede percibir que las cadenas de
comercializacién manejadas son las mas largas, lo que muestra que los productores tienen

un precio disminuido en relacion al mercado.

CUADRO N°. 4SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Afio 2010 P*| %
Sistema de Productor-consumidor 15 | 7%
Comercializacion de  ['pyoqyctor-minorista-consumidor 55 | 27%
Malanga en Morona : — : 5
Santiago (Sucta, Productor-mayorista-minorista-consumidor 6 | 3%
Logrofio, Méndez, Productor-agente-mayorista-minorista-consumidor 117 57%
Morona, Pablo VI, ['Ng comercializa 12 | 6%
Huamboya)

* Numero de Productores.

Fuente: Estudio y Disefio de la Infraestructura del Centro de Acopio y Procesamiento de Malanga y papa
China en el Cantén Morona. 2010.

Elaborado por: Maria Ester Zaruma

Para una mejor demostracion se presenta graficamente el sistema de comercializacion
de malanga, en el mismo que se visualiza el mayor canal de distribucién: Productor-

agente-mayorista-minorista-consumidor, ver gréafico No 2
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GRAFICO N°. 2 SISTEMAS DE COMERCIALIZACION DE LA MALANGA

Sistemas de Comercializacion de Malanga
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Fuente: Estudio y Disefio de la Infraestructura del Centro de Acopio y Procesamiento de Malanga y papa
China en el Cantén Morona. 2010.
Elaborado por: Maria Ester Zaruma

1.6. Situacion de los productores de malanga en Morona Santiago

Actualmente dentro a provincia existe gran produccion de malanga. El sector
productivo de malanga en Morona Santiago cuenta con vastos volumenes de produccion de
malanga, sin embargo no cuentan con un sistema de comercializacion que les permita

obtener un mejor nivel de vida,

Los productores de malanga estan asentados en las zonas rurales de la provincia, a
pesar de contar con ventajas productivas por la calidad del suelo, no cuenta con sistemas de

tecnificacion que le permita incrementar el rendimiento productivo.

El sector productivo de malanga se ha visto afectado por el abuso y manoseo de los
precios de la malanga por parte de los intermediarios; lo que ha causado una desmotivacion
y por ende la baja de la produccién; sin embargo contintan produciendo ya que esta es una

fuente de trabajo que sustenta los gastos en las familias.

El nivel de vida en general de este sector por el hecho de vivir en el sector rural
donde carecen de servicios basicos, el sistema de agua es entubado, 0 extraido de posos o
de riachuelos lo que repercute en la salud, causando la desnutricion y el parasitismo; lo que

se ve reflejado en el nivel de pobreza de este sector.

1.6.1. Economia
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A pesar de que es un sector que produce y forma parte de la poblacion
econdémicamente activa; sin embargo sus ingresos no le permiten sustentar los gastos de
los hogares; si consideramos que son familias con promedio de 6 a 7 miembros, esto en la
poblacion mestiza; en la poblacion shuar productora de malanga el promedio oscila entre
10 miembros por familia, y las areas de cultivo son inferiores a la &reas producidas por los
mestizos; paraddjicamente a pesar que poseen extensiones de terreno superiores a 100

hectareas.

La mayoria de productores se dedican especificamente a la agricultura, por lo que
sus ingresos dependen de la produccion. Los cultivos que mantiene son multi-cultivos con
productos que se pueden adaptarse a crecer en asociatividad por ejemplo dentro la malanga
producen la yuca, frejol, etc., este tipo de produccion les permite obtener ingresos para el
sustento de sus hogares.

Dentro de este tipo de produccidn trabajan todos los miembros de la familia, esto es
esposa e hijos que estan en edad para hacerlo. El sector agropecuario es el principal eje que
mueve la economia, ya que de este sector dependen muchas familias. ElI conjunto del
sector agropecuario es la mayor fuente de empleo y el medio de vida basico de gran parte

de la poblacion provincial.

Las condiciones climéaticas de la provincia de Morona Santiago, facilitan la
diversidad de cultivos agricolas que inciden en forma directa en la sostenibilidad de las
economias de hogares de familias del sector rural. Ademés el clima es dptimo para el

cultivo de malanga

1.6.2. Comercializacion

La unidad de medida para la venta del producto se da por quintales o libras,
dependiendo de la cantidad cosechada que mantenga cada productor, el precio varia en
cada cantén y dependiendo como logren la negociacion; esto es un promedio de 14-17

ddlares por quintal.

La venta lo hace a través de intermediarios que comercializan el producto para exportar o

vender a mayoristas fuera de la provincia.

A pesar de ser un una provincia con produccion de calidad por su producto

orgénico, con volimenes de produccion considerables aun no existe el apoyo
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gubernamental de los actores directos como MAGAP, Consejo Provincial, Municipios,
para que busquen sistemas de comercializacion que garanticen precio justo y
comercializacién segura; esto es que se garantice la venta total del producto y a precios

rentables, de manera que puedan obtener rentabilidad y mejoren su nivel de vida.

Durante el proceso de la comercializacion de la malanga les deja un sentimiento de
inconformidad ya que dicen que sus productos en muchas ocasiones no les resulta ni para

salvar los costos de produccion.

1.6.3. Educacién

Los cultivos productivos los hacen sin ningln tipo de tecnificacion debido a su
nivel rustico de conocimiento, en gran parte los agricultores tienen un mayor grado de
analfabetismo muchos no han terminado la primaria, esto se puede percibir cuando se
conversa con ellos. Por tal razon no buscan por si solos nuevas alternativas de expender el

producto en nuevos mercados, ni mejorar el rendimiento productivo.
1.6.4. Expectativas

Aln confian y esperan que en algin momento el gobierno les apoye, existe por
parte del Consejo provincial la oferta de construir un mercado de acopio para la
produccion, para luego el mismo Consejo provincial proceder con la comercializacion. No
obstante al momento de que la autora del presente trabajo entrevistd a tres grupos
informales de productores de malanga, sobre la posibilidad de que en un futuro cercano se
podrian asociar mediante un sistema de asociativismo con el propésito de exportar el
producto a precios rentables en el mercado estadounidense, sin duda demostraron su grado
de expectativa favorable para la viabilidad del plan, con el propoésito de obtener utilidades
y un mercado garantizando la venta de la totalidad de sus productos.

Pretenden ampliar sus areas de produccién si existiera un mercado a donde
pudieran expender la malanga a precios que les represente sus costos y un margen de
utilidad.

2. OFERTAY COMPETENCIA EXTERNA

Segun el Ministerio de Agricultura y Forestal de Guatemala (2000), la produccién
mundial de malanga durante la década de los afios 1990 al 2000, tuvo un crecimiento del
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80% en relacion a la década anterior, debido principalmente al aumento de la superficie de

produccion.

El Continente Africano es el mayor productor de malanga en el mundo; seguido por
Asia; en tercer lugar Oceania; y, luego América, cultivandose principalmente en
Venezuela, las Islas del Caribe y Centro Ameérica, en la misma década de los noventa
(Ministerio de Agricultura y Forestal de Guatemala, 2000), asi como en Guatemala en
donde se cultiva solo en pequefias cantidades y a nivel de huerto casero en el area rural.

Los principales paises consumidores y compradores son Estados Unidos y Puerto Rico.

GRAFICO N°. 3
Area Cultivada Mundial
(raices y tubérculos)
en Has 921
e 926,

9 LB

Bﬁ l
2001 2002 2003 2004 2005

Fuente: Analisis de la cadena de Valor de Malanga en Nicaragua Bruke Le Pont., Afio 2009

Los datos méas actualizados disponibles de la produccion mundial de malanga
corresponden a los afios 2005 al 2008, los paises con mayor produccion se encuentran en
Africa seguido por América Latina, quiza la principal razon para esta situacion es que éstos
son paises son consumidores del tubérculo y poseen grandes extensiones de tierra
disponible para su cultivo. Este dato es importante en el estudio, dado que en distancia solo
Colombia competiria en precios con el Ecuador en cuanto a niveles de oferta y ademas es
interesante visualizar que Colombia es consumidor; sin embargo cabe destacar, que
México es un potencial exportador (Cfr. INFRA), en este pais, estos Ultimos afios se han
iniciado proyectos de produccion de cormos de malanga y, en ese caso, se disminuiria la

ventaja comparativa del pais.
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) ) CUADRO N°. 5 3
PRODUCCION AGRICOLA MUNDIAL DE LA MALANGA (NAMES) PERIODO DEL

PRODUCCION MUNDIAL
2005 2006 2007 2008

PAISES FOB EN MILES| TM EN MILES |FOB EN MILES| TM EN MILES |FOB EN MILES| TM EN MILES |FOB EN MILES| TM EN MILES
Nigeria 5.488.688,00 34.000.000,00| 5.927.783,00 36.720.000,00| 5.026.346,00 31.136.000,00[ 5.652.864,00 35.017.000,00)
Cote d'Ivoire 791.386,00 5.160.307,00| 854.061,00 5.568.989,00] 895.963,00 5.842.207,00f 1.063.239,00 6.932.950,00
Ghana 785.467,00 3.892.500,00| 766.802,00 3.800.000,00[ 883.031,00 4.375.990,00 987.731,00 4.894.850,00]
Benin 259.938,00 2.083.785,00( 313.343,00 2.239.757,00f  172.716,00 1.682.190,00]  203.525,00 1.802.944,00)
Togo 105.976,00 585.427,00|  113.524,00 621.055,00] 112.130,00 618.212,00|  116.140,00 638.087,00
Republica
Centroafricana 63.563,00 350.000,00 67.196,00 370.000,00 67.196,00 370.000,00[  67.196,00 370.000,00
Camerdn 55.414,00 343.270,00 59.214,00 366.808,00|  56.501,00 350.000,00 56.501,00 350.000,00
Papua Nueva
Guinea 58.519,00 290.000,00|  58.519,00 290.000,001  62.554,00 310.000,00 62.554,00 310.000,00
Colombia 49.109,00 279.732,00|  45.765,00 260.685,00 45.853,00 261.188,00 46.654,00 265.752,00
Chad 47.925,00 250.000,00|  52.717,00 275.000,00 61.344,00 320.000,00 77.638,00 405.000,00
TOTAL 47.235.021,00 50.512.294,00 45.265.787,00 50.986.583,00

Fuente: FAOSTAT PRODUCCIONAGRICOLA. FAO
Elaborado por: Maria Ester Zaruma

De acuerdo a la fuente de la FAO, los principales paises productores de malanga a

nivel mundial son: Nigeria con el 68,68%, Costa de marfil el 13,60%,

Ghana 9,60%,

Benin 3,54%, Togo 1,25%, Chad 0,79%, Republica Centroafricana 0,73%, Camerin
0,69%, Republica Nueva Guinea 0,61, Colombia 0,52%. Esta participacion en la

produccion corresponde a los diez mayores productores del mundo.

CUADRO N°. 6

TASA DE CRECIMIENTO DE LA PRODUCCION MUNDIAL.

PRODUCCION MUNDIAL

ANO EN MILESTM  |TASA CRECIM.
2005]  47.235.021,00
2006]  50.512.294,00 7
2007|  45.265.787,00 (10)
2008]  50.986.583,00 13
TOTAL 193.999.685,00 9
TASA PROMEDIO 3

Fuente: FAOSTAT AGRICOLA- FAO.ORG
Elaborado por: Maria Ester Zaruma
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2.1. Principales mercados de la malanga

Para establecer las tendencias del mercado mundial se detallardn los principales
destinos de exportacién de la partida arancelaria 0714 Raices de yuca, Arrurruz o salep,
aguaturmas, camotes y raices y tubérculos similares ricos en fécula o inulina, frescos,
refrigerados, congelados o secos, incluso troceados, del sistema armonizado, los destinos

estan ordenados por valores totales de exportacion.

CUADRO N°. 7
DESTINOS DE EXPORTACION DE LOS PRODUCTOS COMPRENDIDOS EN LA
SUBPARTIDA 07.14
(Miles de ddlares - Valor Total Exportado 2005-2010)

SUBPARTID | DESCRIPCION
A NANDINA NANDINA
RAICES DE PAIS TONELADAS FSSBD‘ °FA’O’BT ?SQ‘I'D-
071410000 YUCA
(MANDIOCA)
ESTADOS UNIDOS 14,074.65 6,728.39 9.85
PUERTO RICO 4,126.76 2,348.16 3.44
COLOMBIA 28,797.23 2,153.79 3.16
REINO UNIDO 1,605.33 1,204.61 1.77
ESPANA 4,118.58 1,148.59 1.69
HOLANDA(PAISES
BAJOS) 748.68 44138 0.65
REUNION 94.61 119.55 0.18
BELGICA 177.92 119.23 0.18
CANADA 23.96 15.05 0.03
FRANCIA 4.28 473 0.01
BAHAMAS, ISLAS 437 4.44 0.01
ANTILLAS
HOLANDESAS 25.47 423 0.01
CHILE 1.78 3.93 0.01
PANAMA 1.66 2.51 0.01
ITALIA 0.83 1.05 0.01
ALEMANIA 1.89 0.57 0.01
REPUBLICA 1.64 0.42 0.01
DOMINICANA
MEXICO 0.08 0.09 0.01
TOTAL SUB-PARTIDA 18 Paises 53,809.63 14,300.62 20.94
0714200000 CAMOTES
(BATATAS,
BONIATOS)
HOLANDA(PAISES 12.45 19.18 0.03
BAJOS)
FRANCIA 9.96 11.33 0.02
ESTADOS UNIDOS 2.02 10.08 0.02
COREA (SUR), 1.92 3.23 0.01
REPUBLICA DE
AUSTRALIA 0.01 0.01 0.01
TOTAL SUB-PARTIDA 5 Paises 26.33 4381 0.07
0714201000 PARA
SIEMBRA
HOLANDA(PAISES 10.88 25.69 0.04
BAJOS)
ESTADOS UNIDOS 2.08 13.62 0.02
ESPANA 5.08 1.40 0.01
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TOTAL SUB-PARTIDA 3 Paises 18.04 40.71 0.06
0714209000 LOS DEMAS
ESTADOS UNIDOS 317.92 183.76 0.27
COLOMBIA 609.10 54.91 0.09
FRANCIA 11.96 14.20 0.03
REINO UNIDO 10.60 8.45 0.02
ESPANA 0.01 0.05 0.01
ANTILLAS 0.01 0.01 0.01
HOLANDESAS
ALEMANIA 0.01 0.01 0.01
TOTAL SUB-PARTIDA 7 Paises 949.58 261.36 0.39
0714901000 MACA
(LEPIDIUM
MEYENII)
ESTADOS UNIDOS 1,436.89 854.49 1.26
PUERTO RICO 164.98 103.08 0.16
HOLANDA(PAISES 25.20 14.28 0.03
BAJOS)
ESPANA 12.44 2.27 0.01
TOTAL SUB-PARTIDA 4 Paises 1,639.50 974.11 1.43
0714909000 LOS DEMAS
ESTADOS UNIDOS 62,750.28 41,583.57 60.88
PUERTO RICO 15,152.63 10,631.60 15.57
ESPANA 48758 258.68 0.38
HOLANDA(PAISES 308.05 102.88 0.16
BAJOS)
FRANCIA 46.92 39.21 0.06
REINO UNIDO 38.13 38.34 0.06
GUADALUPE 25.46 21.32 0.04
CANADA 11.77 5.19 0.01
PORTUGAL 19.22 3.64 0.01
NUEVA ZELANDA 3.99 3.36 0.01
ALEMANIA 9.60 2.87 0.01
NICARAGUA 5.30 1.89 0.01
RUSIA 5.38 0.60 0.01
CHILE 0.06 0.19 0.01
ANTILLAS 0.01 0.01 0.01
HOLANDESAS
JAPON 0.00 0.00 0.00
TOTAL SUB-PARTIDA 16 Paises: 78,864.32 52,693.31 77.14
TOTAL GENERAL 135,307.39 68,313.90 100.00

Fuente: Banco Central del Ecuador. 2011.

Los destinos de exportacion de la malanga son variados, sin embargo Estados Unidos

constituye el mayor centro de consumo ver infra.

2.2. Principales exportadores de malanga en el Ecuador

Los exportadores de Malanga en el Ecuador se detallan en el cuadro No. 9, éstos
exportan la malanga fresca, de primera calidad, que es aquella cuyos cormos tienen como
minimo 6 pulgadas de largo y 8 onzas de peso, tubérculo lavado y empacado en cajas de 40
a 42 libras cada una; en ningun caso pelada y empacada. La dimension del tamafio varia de

acuerdo a los sistemas de tecnificacion el cultivo. Durante el afio 2008 el nimero de
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exportadores se ha incrementado, por lo que también se ve reflejado en las exportaciones
en la cantidad exportada en el 2008 (VER INFRA).

Al observar el cuadro No 8 se puede ver el incremento de empresas exportadoras en
el afio 2006 con respecto al 2005 y asi sucesivamente afio tras afio hasta el 2010; sin
embargo algunas empresas exportadoras no han continuado con la actividad durante el
periodo observado de acuerdo a la informacion proveida por el Banco Central del Ecuador;
para hacer un analisis se debe considerar a otras variables, como cantidades de toneladas
exportadas ver grafico No 5 que demuestra que la cantidad sigue una tendencia al alza; lo
que se puede deducir que los mayores exportadores permanecen constante y dicha
variacion de distintos exportadores que asoman momentaneamente en diferentes periodos
no son Mas que empresas que representan cantidades pequefias en la exportacion total del

producto.
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CUADRO N°.8
EXPORTADORES DE MALANGA ECUATORIANA

INDUSTRIAL LINGESAS.A
MACIAS MOSQUERA AMALIA BETSABETH

o (@]
(=] (a]
g EXPORTADORES g EXPORTADORES
i i
a o
Veconsa S.A. AGRIEXELL S.A.
ECU BOSQUE ECUBOS COMPARNIA ANONIMA ECUADOR PARAISO TROPICAL E.P.T. S.A.
AGRIEXELL S.A. PALACIOS WANKE HENRY MICHAEL
SOITGAR S.A. NUNEZ NARANJO CARLOS WASHINGTON
CONSORCIO BAHAMONDES.A. SOITGAR S.A.
SELVATICAS.A. SELVAFRUIT SEVENSEAS CORP.S.A.
Ty WEISSON LIUBA JUAN MANUEL O ARATON S.A.
© |ALZAMORA ENDARA ROBERTO XAVIER © |LADENCORP S.A.
© |s0TO ROMERO ROBERTO © |RAMIREZ CEVALLOS LIBER DOLORES
N EXPORTACIONES HIGHLANDGOURMET S.A. N RACINES PROANO LORENA DE JESUS

ALZAMORA ENDARA ROBERTO XAVIER
FLOR FREIRE ROBERTO ALEJANDRO
ROSERO LITARDO CLEVER LUIS

SOTO ROMERO ROBERTO

EXPORTACIONES HIGHLANDGOURMET S.A.
MACIAS MOSQUERA AMALIA BETSABETH
ALBA DEL ECUADOR S.A. ALBECUA
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SOTO ROMERO ROBERTO

ECU BOSQUE ECUBOS COMPANIA ANONIM
MACIAS MOSQUERA AMALIA BETSABETH
ALZAMORA ENDARA ROBERTO XAVIER
FLOR FREIRE ROBERTO ALEJANDRO

2 2
S EXPORTADORES S EXPORTADORES
w w
o o
NURNEZ NARANJO CARLOS WASHINGTON SHAYDAL S.A.
DUNN DELGADO ROBERTO EDUARDO TROPICALFRUIT EXPORTS.A.
INDUSTRIAL PESQUERA STA.PRISCILAS.A. CIMEXPORT S.A.
AGRIEXELL S.A. CEREZO EGUEZ FERRY GASTON
CIMEXPORT. S.A. CORPORACION GRUPPO SALINAS
AGRIPROCORP S.A. VORBECK MENA HELGE EDUARDO
TROPICALFRUIT EXPORT SA FLOR FREIRE ROBERTO ALEJANDRO
CABRERA LARREA GUILLERMO PATRICIO RITCYMAR S.A.
PALMA RAMIREZ JORGE WASHINGTON SOITGARSS.A.
SHAYDAL S.A. ALBA DEL ECUADOR S.A. ALBECUA
I\ | VORBECK MENA HELGE EDUARDO ©0Q | VERYTECH S.A.
o ALZAMORA ENDARA ROBERTO XAVIER o SALAZAR VALENCIAJORGE LUIS
: ROSERO LITARDO CLEVER LUIS : CABRERA LARREA GUILLERMO PATRICIO

EXPOCA?ARTE S.A.

JMW TROPICAL & JR PRODUC CORP S.A.
AGRIPROCORP S.A.

MAQUILAS SUPERIORES LUQUE S.A.
EXPO-IMPO-PAVARS.A.

PALMA RAMIREZ JORGE WASHINGTON
AGRICOLA MONTEBELLO S.A.
EXPORTACIONES DUREXPORTAS.A.

ECU BOSQUE ECUBOS COMPANIA ANONIM
DUNN DELGADO ROBERTO EDUARDO
RODRIGUEZ NAVARRETE SUCRE JOSE
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MAQUILAS SUPERIORES LUQUE QUALITY
SA

MARILO S.A

NAVARRO VICENT DIANA ROCIO
NUTRIECOPAD S.A

VINTICORP S.A

SOTO ROMERO ROBERTO
SERVILORD S.A

BORVECK MENA HELGE EDUARDO

@) (@)
8 o EXPORTADORES g ) EXPORTADORES
o o
SOITGAR S.A. INDUGLOB S.A.
INDUGLOB S.A. CABRERA LARREA GUILLERMO PATRICIO
CABRERA LARREA GUILLERMO PATRICIO MIYAQUIL S.A
TROPICALFRUIT EXPORT S.A. AGRICOLA MONTEBELLO S.A
TRANSLATIN S.A. AGRIPROCORP S.A
ALVAREZCEDENO NELLY DEL CARMEN TRANSLATIN S.A.
AGRICOLA MONTEBELLO S.A ALBA DEL ECUADOR S.A
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE
AGRIPROCORP S.A MALANGA JOYA MALANGA
AGROINDUSTRIAS HOLGUIN VELASTEGUI CIA
LTDA ASOCIAGROUP S.A
ALBA DEL ECUADOR S.A CEVALLCON S.A
CIMEXPORT-COMERCIO IMP. Y EXP S.A CIMEXPORT-COMERCIO IMP. Y EXP S.A
DUNN DELGADO ROBERTO EDUARDO EXPOKIRINA S.A
EXPO-IMPO PAVAR S.A EXPOSACHA S
o EXPORTACIONES DUREXPORTA S.A o FADAVILL S.A
o FADAVILL S.A —l GRUPOROLDAN CIA LTDA
() EXPOSACHA S () JMW TROPICAL & JR PRODUCE CORP S.A
(Q\} JMW TROPICAL & JR PRODUCE CORP S.A (Q\} MALANGA & TROPICALES S.A M&T

MERCAGRO S.A

NAVIA GALLARDO JOSE FERNANDO
PROYIMAR S.A

RAMIREZ CEVALLOS LIBER DOLORES
RAMOS SUAREZ LUIS EMILIO

REFIN S.A

SOITGAR S.A

SOTO ROMERO ROBERTO
TROPICALEXPOR S.A

BORVECK MENA HELGE EDUARDO
VELE VELEZMARIA AUXILIADORA
TROPICALFRUIT EXPORT SA
SERVILORD S.A

SOITGAR S.A.

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Maria Ester Zaruma
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A continuacion en los siguientes graficos se puede observar el porcentaje exportado
de malanga a sus principales mercados en el exterior, asi como los porcentajes afio tras afio

al mercado de estados Unidos.

En el grafico No 4 muestra las exportaciones realizadas durante el afio 2011 de los
cuatro paises mayores de destino de la malanga Ecuatoriana, en el eje de las x muestra
todos los paises importadores desde el periodo 2005 al 2011; sin embargo se grafica el afio

2011 como referencia cercana al afio de ejecucion del plan.

GRAFICO N°4 EXPORTACIONES DE MALANGA DEL ECUADOR EN TM AL
EXTERIOR EN EL ANO 2011

TONELADAS 2011
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B TONELDAS 2011

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la autora

El grafico N° 5 demuestra la cantidad de toneladas métricas que se exportd desde el

Ecuador al mercado estadounidense en cada afio desde el 2005 al 2012.

69



GRAFICO N° 5 EXPORTACIONES EN TM DE ECUADOR A EE.UU., PERIODO

2005-2012
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la autora

El grafico N° 6 demuestra las exportaciones de malanga desde el Ecuador al
mercado estadounidense en valor Fob desde el afio 2005 al 2012

GRAFICO N° 6EXPORTACIONES DE MALANGA ECUATORIANA EN MILES DE
DOLARES A EE.UU. PERIODO 2005-2012
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por la autora
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Los gréaficos nimero 4, 5 y 6; demuestran la participacién de las exportaciones de
malanga que se ha realizado en un 81% al mercado estadounidense; seguido por un 19% a
Puerto Rico lo que demuestra que es un mejor mercado el estadounidense para la malanga,
considerando las ventajas de las programas de preferencia arancelaria que mantiene
Ecuador con EE.UU. segln esta informacion las exportaciones durante el periodo 2005-
2012, y basandose en el comportamiento histérico de las cantidades y valores en délares
exportados se puede concluir, que la cantidad en toneladas métricas ha incrementado en un
porcentaje inferior al porcentaje del valor FOB de las exportaciones durante el periodo
analizado; en el afio 2009 la cantidad TM exportada ha reducido la cantidad en un punto
porcentual con relacién al 2008, sin embargo; el valor FOB en el 2009 ha mantenido su

valor porcentual, lo que demuestra que el precio de la malanga siempre ha estado en alza

2.3. Produccion y oferta Mexicana

La produccion y oferta exportable de Malanga desde México es importante en este
estudio, por la cercania de este pais con el target escogido y las preferencias arancelarias
que este pais tiene, con Estados Unidos. En México, la Fundaciéon “Produce Sinaloa”,
anota que el paquete tecnologico propuesto para la validacion del cultivo de malanga en el
sur, tiene un costo de produccion estimado de 45 mil pesos por hectarea, que al considerar
los rendimientos obtenidos en Oaxaca y Veracruz (25 toneladas por hectarea) y el precio
pagado en campo al productor de estos estados (5 pesos por kilo), se tiene un ingreso bruto
de 125 mil pesos por hectérea, la rentabilidad que este cultivo presenta es de 1.77 por cada

peso invertido el productor gana.

En México, la malanga se produce en Oaxaca y Veracruz, en Oaxaca se cultivan,
aproximadamente, 300 hectareas para exportacion a Estados Unidos y Canada. “El
rendimiento promedio es de 25 toneladas por hectarea (t/ha), lo que genera una derrama
economica superior a los $6°000,000.00” (Pardo Arriola, 2009, pag. 15). Con una demanda

de 80 mil toneladas al afio.

2.4. Produccion y oferta de Costa Rica, Nicaragua.

Costa Rica, Nicaragua, también exportan malanga, pero en conjunto no superan las

15 mil toneladas, por lo que existe un déficit en la oferta de 58.33%.
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Entre 2006 y 2009 la CJS (Cooperativa Jorge Salazar) (S/R, Hacia un mejor entendimiento
de la pobreza: reduccion del potencial de los enfoques de desarrollo de cadenas de valor en
Nicaragua, 2010) exporté mas de 60 contenedores de malanga a Miami, con un valor
aproximado de US$2 millones. Para 2009 aproximadamente 400 productores entregaban
malanga a la CJS. Ademas, la CJS construy6 una planta procesadora, con un promedio de
60 empleos de temporada, y desarrollé las capacidades necesarias en temas complejos de
logistica y seguridad de los alimentos para poder exportar la malanga. No obstante, los
subsidios totales directos de Technoserve y otros se han limitado a tan solo US$80.000,

con poco apoyo para asistencia técnica a los productores de las cooperativas afiliadas.

Nicaragua exporto a estados unidos en el afio 2004 segin Centro de Exportaciones
e Inversiones de Nicaragua 44.83 toneladas métricas que representaron un valor de
$15400,00 délares FOB,

Durante el primer afio (2009) (SUBPROGRAMA:Fomento de la competitividad y
produccion, 2008), se iniciara con la siembra de areas de semillas, se estima la produccion
50 manzanas de malanga. Para el afio 2010 se estima una produccion de las areas en 250
manzanas de malanga; para el 2011, las 250 manzanas rendiran una produccion anual

estimada de 50,000 gq de malanga.

2.5. Produccion y oferta en Bogota y la Guajira

De la informacion que se ha obtenido respecto de la produccién de malanga en
Colombia se conoce por referencias que en la Guajira producen alrededor de 780
productores pequefios, en una area estimada de cosecha de 670 hectareas, actualmente la
produccion se esta destinando al autoconsumo y al mercado local; sin embargo, existe una
demanda de compradores de malanga de Cartagena con el propdsito para exportar al
mercado estadounidense; ya que estos han detectado una demanda de las comunidades
latinas en Estados Unidos, especialmente de los inmigrantes de origen cubano y
puertorriqueiio para quienes este producto ha sido parte tradicional de su dieta
(Deprtamento nacional de planificacion de Colombia, 2007).

2.6. Andlisis de la competencia

72



Los Unicos paises que exportan malanga actualmente son Costa Rica, Nicaragua y
Ecuador, pero en conjunto no superan las 15 mil toneladas, por lo que existe un déficit de
50%(Duran Pefia)

Siendo el continente africano el mayor productor a nivel mundial de Malanga,
Morona Santiago tiene una ventaja competitiva ya que Ecuador mantiene vigente el tratado
ATPDA, sobre preferencias arancelarias es decir no pagamos arancel, frente a este grupo
de paises, lo que hace que los precios sean inferiores para el presente plan, el continente
africano se encuentra a una mayor distancia a EE.UU. con respecto de Ecuador, lo que
hace que los costos de transporte sean superiores y este es otro factor que encarece el
producto frente al nuestro; ademas el continente africano tiene un arancel de 8.10% frente
a Ecuador un 0%

Sin embargo si analizamos a nuestros competidores cercanos de acuerdo al grafico
N° 7, Costa Rica ocupa el primer lugar en la exportacion de malanga seguido de Ecuador y
en tercer lugar se encuentra Nicaragua, como desventaja de Ecuador, Costa Rica se
encuentra mas cerca de EE.UU., ademas él esta protegido por preferencias arancelarias y
no paga arancel lo que hace que se encuentre a la para frente a Ecuador. No obstante Costa

rica no tiene una produccion constante debido al clima.

El tratado que le da la preferencia arancelaria a Costa Rica es CAFTA - DR
(Republica Dominicana-Centroamérica-Estados Unidos Tratado de Libre Comercio) -

Costa Rica, Republica Dominicana, El Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua.
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GRAFICO N°7 LISTA DE LOS MERCADOS PROVEEDORES DE MALANGA
PARA ESTADOS UNIDOS DE AMERICA EN 2011
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Fuente: TradeMap )
Elaborado por Maria Zaruma Avila

3. COMERCIO DE LOS ESTADOS UNIDOS, OFERTA'Y DEMANDA.

3.1. Diagndstico y determinacion del mercado.

La Balanza Comercial Ecuador - Estados Unidos es también negativa para los Estados
Unidos. Dentro de la investigacion realizada por la autora de este trabajo se ha observado
que el Ecuador tiene como mayor socio comercial a Estados unidos; gran porcentaje de las
exportaciones se destinan a este mercado, y estas representan un valor superior al valor que
importan desde el mercado estadounidense. No obstante la balanza comercial de Ecuador
no es asi frente a otros paises que mantiene relaciones comerciales, como por ejemplo con
china, la balanza comercial es negativa, debido a que importamos mas productos de ese

pais y nuestras exportaciones son inferiores.

El andlisis del comportamiento de la balanza comercial del Ecuador frente al pais que
estudiamos como mercado meta es indispensable investigar; ya que las exportaciones se

dan a este pais por multiples razones, como son las siguientes los precios son motivadores,
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existe acuerdos de preferencias arancelarias para varios productos de exportacion y existe

mercado para los productos ecuatorianos.

La balanza comercial entre EE.UU. y Ecuador desde el 2009-2012 mantiene un
superavit, en valores absolutos el 2012 es inferior al 2011, no obstante se debe considerar
que los datos tomados del 2012 son hasta Octubre. Sin embargo las exportaciones en 2012
son superiores en un 60%, en relacion a las importaciones del mismo afio. En lo que tiene
que ver con el intercambio comercial entre Ecuador y EE.UU., segun la informacion oficial
proporcionada por el Buro de censos de EE.UU., las exportaciones ecuatorianas al
mercado estadounidense, registraron un crecimiento a diciembre de 2011, con relacion al
afio anterior del 29% (Ministerio de Relaciones Exteriores, 2012).

CUADRO No. 9

EXPORTACIONES, IMPORTACIONES Y BALANZA COMERCIAL
ESTADOS UNIDOS-ECUADOR
Millones USD
Crecimiento
Flujo 2008 | 2009 Enz‘:](') g“l Er;‘:n g“l Ene -Jul 2009 vs.
Ene - Jul 2010
Exportaciones de Estados Unidos a Ecuador 3450 3,927 1,890 3,043 61.01%
Importaciones de Estados Unidos desde Ecuador | 9533] 5,610 3,175 4 468 40.72%
Balanza Comercial -6,083| -1,683 -1,285 -1,425 10.89%

Fuente: U5, International Trade Commuission
Elﬂ])o[ﬂcl(’]l}' Oﬂcillﬂ Conlﬁfciﬂl dEl Ecuﬂdol en NE\‘." \,Lyol:k

3.2. Analisis de la poblacién y tendencias estadounidense

De origen cubano son el 3,5% de la poblacién hispana de Estados Unidos lo cual
equivale a 1,4 millones de personas. Esta poblacién tiene su residencia principalmente en
Florida (méas de dos tercios de la poblacion de origen cubano de Estados Unidos) (Pardo
Arriola, 2009, péag. 54)

Con el proposito de poder conocer a que mercado ingresar se ha visto necesario
estudiar la cultura de la poblacion y sus costumbres alimenticias y se ha obtenido que la
gente portorriquena “los encargados del marketing deben entender las necesidades y los

deseos tanto del cliente como del mercado dentro del cual participan”(Kotler Gary, 2007,
p. 5)
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GRAFICO N°. 8
CENSO 2010 - ESTADOS UNIDOS: CRECIMIENTO DE LA POBLACION POR
ESTADO, MILLONES DE HABITANTES
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Fuente: PRO ECUADOR. Boletin junio 2011. Afio 1 No. 6

Los resultados del Censo 2011 en los Estados Unidos indicaron que la poblacion de
ese pais ha crecido en 9.7%, respecto al afio 2000, asi la poblacién total es de 308,745,538
habitantes, en donde el crecimiento en si fue de 27,3 millones de habitantes, lo que es
notable en este crecimiento es que el 92% —112 millones de habitantes—, corresponden a la
poblacion de origen Hispano —43%-—, asiaticos —43%-—, afroamericanos —11%— y otras

minorias —3%-—.

GRAFICO N°. 9
VARIACION PORCENTUAL DE LA POBLACION ESTADOUNIDENSE ENTRE EL
2000 Y EL 2010, POR SEGMENTO.
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Fuente: PRO ECUADOR. Boletin junio 2011. Afio 1 No. 6
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El periodo de analisis da una pauta del posible consumo de malanga, producto usado
en mayor proporcién por hispanos e incluso afroamericanos, tendria un excelente mercado,
porque estos grupos son los que crecen a mayor velocidad, incluso Karina Amaluisa, Jefe
de la Oficina Comercial, OCE NEW YORK — USA dice:

El boom del segmento de mercado hispano puede resultar muy interesante y se
proyecta como un segmento necesario de analizar. Se habla de una segunda
generacion de hispanos que posee un poder adquisitivo superior a la de sus padres.
Los hispanos ahora representan uno de cada seis estadounidenses, los patrones
demograficos demuestran que las tendencias en gastos seguirdn el mismo curso,
especialmente en la compra al por menor. Los hispanos son méas conscientes de las
promociones en las tiendas y no son facilmente influenciados por la publicidad y la
colocacion de los productos.

Los hispanos se caracterizan por ser una comunidad muy arraigada a sus costumbres
alimenticias. Se considera que un porcentaje altamente significativo de sus salarios va
destinado a su alimentacion. A su vez, la influencia hispana en el ambito alimenticio
es evidente cuando se analiza la canasta de compras de la familia norteamericana.
Productos como las salsas exoticas van desplazando al ketchup, volviéndose méas que
un caso aislado una tendencia de mercado. (PROECUADOR, 2011, pag. 16)

Estados Unidos es una economia abierta que apertura su mercado al ingreso de
productos hacia el mercado interno, como se puede observar en el cuadro No 10 que
mantiene varios acuerdos comerciales con diferentes regiones y paises del mundo,
obteniendo un 46% de importaciones mediante el programa NAFTA-CA, y un crecimiento
de 34,40% mediante el programa ATPDEA, sin embargo; existe algunas barreras al
comercio exterior en la que existen cupos limitados para el ingreso, de la misma forma

protege el mercado interno con barreras.

Cabe sefalar que la malanga se encuentra dentro de los dos programas el ATPDEA
y el SGP, por lo que podria exportarse acogiéndose a cualquiera de los dos programas. El
ATPDEA es un programa que otorga los EE.UU. a los paises en desarrollo para erradicar
las drogas, “establece la eliminacion o reduccion de aranceles a un conjunto de productos
importados al territorio aduanero de los Estados Unidos, procedentes de Bolivia,
Colombia, Ecuador y Peru” (La Secretaria General de la Asociacion Latinoamericana de
Integracion, 2002, p. 7)
Estados Unidos es el principal destino de las exportaciones ecuatorianas, el grafico

siguiente asi lo demuestra.
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GRAFICO N°. 10

Comparative de las Exportaciones por Area Econdmica y Pais
Enero-Abril 2011
millones USD
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Cinco son las tendencias en alimentos para el 2011 segun los expertos, reunidos en
el 36th Winter FancyFood Show en San Francisco: Comida para el desayuno; especias
exoticas, tallarines con preparaciones y sabores exoéticos; productos con caracteristicas
curativas; infusiones curativas antiguas, bebidas de &loe y pepino, entre otros, aqui
encajaria perfectamente la Malanga a la que la medicina ancestral le atribuye la propiedad
de atenuar los problemas digestivos como la gastritis; y, chips no tradicionales: habas,
naan, col y arroz salvaje, entre los que se podria afadir perfectamente el tubérculo que se
estudia en esta investigacion (S/R, Tendencias de Consumo en Alimentos, 2011).

Si se toma como referencia los indices de crecimiento de la poblacion latina y los
estados mas habitados por este grupo étnico, de origen antillano y en menor grado de
personas de origen jamaiquinos y centroamericano; y, el hecho de que tradicionalmente a
Estados Unidos, la malanga ecuatoriana ingresa por Florida, Hawai, California y Nueva

York, debido a la presencia de importantes grupos étnicos (Xport Consorcio de Malanga
S.A, 2009).

3.3. Importaciones de EE.UU. histéricas y proyectadas de malanga

3.3.1. Importaciones Historicas

En cuanto a los paises proveedores de malanga a Estados Unidos, mercado de
estudio, de acuerdo a la partida 07.14.90, diez de los principales paises exportadores de
este tubérculo —competencia externa directa—, se muestran en el cuadro No. 10 informacién
obtenida del TradeMap de Estados Unidos de América (EUA), quienes proporcionan

informacion estadistica del COMTRADE, se expresa las importaciones entre los afios 2006
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y 2010, para ver todos los paises exportares de malanga a EUA segin el COMTRADE.
Los valores se encuentran ordenados por su valor total de importacion, por lo tanto

Ecuador ocupa el tercer lugar por valor, en la provision de malanga a este pais.

i CUADRO N°. 10
PAISES PROVEEDORES DE MALANGA A ESTADOS UNIDOS (VALOR)

VALOR

xPORTADOR | VALOR, || \VALOR || VALOR, | VALOR, | VALOR. | oL
DO 2006 0 2007 DO 2008 DO 2009 DO 2010 o}

2006-2010
CostaRica | 27,001 28,605 | 30,001 | 25549 | 27,960 | 139,116
Jamaica 14,939 | 14,837 | 17,617 | 17,992 | 17,435| 82,820
Ecuador 7,872| 9,798 | 17,212| 17,345| 16,802 | 69,029
Nicaragua 9,077 | 11,437 | 12,630| 13577 | 10,359 | 57,080
China 7295| 7,538 | 8521 11,713| 8744| 43811
Ghana 3843| 3977 | 4657 5542| 6,466 | 24,485
Republica
Dominicana | 4,654 | 2,896 | 3969 | 5828| 2,915| 20,262
Brasil 3427| 2821 | 4114 4645| 3725| 18732
Japén 2,484| 2348| 3159 3598| 3352| 14,941
Colombia 1,398| 1,164 | 4,190| 4076 | 1341| 12,169
MUNDO 89,256 | 92,938 | 112,989 | 117,666 | 109,069 | 482,445

Fuente: TradeMap.http://www.trademap.org/Bilateral.aspx
Adaptado por: Maria Ester Zaruma

GRAFICO N°. 11

Principales 10 paises proveedores de malanga a Estados Unidos de

América, segun el Valor Total Importado 2006-2010
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Fuente: Asesoria al Exportador. Informe de Primer Nivel.

El cuadro N° 11 respecto de los paises proveedores de malanga hacia el mercado
estadounidense, muestra la cantidad expresada en toneladas métricas. Por lo que se puede
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sefialar que Ecuador se encuentra en segundo lugar en exportar a dicho mercado, sin

embargo Costa Rica mantiene el primer lugar.

CUADRO N°. 11
PAISES PROVEEDORES DE MALANGA A ESTADOS UNIDOS (CANTIDAD)

TONELADAS TONELADA | TONELADA | TONELADA | TONELADA TONS.
EXPOE-;ADOR IMPOZTADA IMPOSRTAD IMPOSRTAD IMPOSRTAD IMPOSRTAD IM-II;’%-II:'{A'\I'LAEDSAS
2006 2007 2008 2006 010 2006-2010

Costa Rica 31,586 | 33,394 | 25241 20,667 | 26,762 137,650
Ecuador 7870 | 11,315| 14,481 11,490| 15761 60,917
Nicaragua 9,572 11,689 10,626 14,407 11,084 57,378
Jamaica 8018 | 8619 | 14821| 7574| 9272 48,304
China 8924| 9727| 7,069 10995| 8,903 45,718
México 723| 1,051 570 | 2,448 6,570 11,362
Ghana 3242| 3590 | 3918| 4883 5082 20,715
Brasil 3076 | 2,325| 3461| 3463| 2,617 14,942
Republica

Dominicana 4353 | 2830| 3339 4357| 2502 17,381
Honduras 1,222 2,008| 1,632| 1,793 1507 8,162
MUNDO 85942 | 92,450 | 95060 | 90,528 | 94,778 | 458,758

Fuente: TradeMap.
Adaptado por: Maria Ester Zaruma

3.3.2. Indicadores Comerciales y de participacion

Algunos indicadores comerciales y la participacion en las importaciones totales de

malanga en el mercado de estudio por parte de Ecuador, durante los afios 2006 — 2010 se

pueden visualizar en el cuadro No. 12 y No. 13.

Al observar el cuadro No 12 claramente podemos visualizar el porcentaje de

participacion que mantiene el Ecuador en las importaciones del mercado estadounidense en

cuanto al producto en estudio; comenzando desde el 2006 con un 8,80% subiendo

paulatinamente el valor porcentual hasta llegar a mantener en el 2010 un porcentaje de

15,40%
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CUADRO N°. 12PARTICIPACION EN VALOR EN LAS IMPORTACIONES DEL

Exportadores

PAIS QUE REPORTA

Participacion en valor en las importaciones del pais que reporta

% en 2006

% en 2007

% en 2008

% en 2009

% en 2010

Mundo

100,00%

100,00%

100,00%

100,00%

100,00%

Ecuador

8,80%

10,50%

15,20%

14,70%

15,40%

Fuente: TradeMap.
Adaptado por: Maria Ester Zaruma

El cuadro N° 13 indica las respectivas tasas de crecimiento durante el periodo 2006
al 2010 en cuanto a valores importados por el mercado estadounidense desde el Ecuador;
estos indicadores elaborados por el COMTRADE sirven para tomar como fuente de
andlisis y ver la tasa de crecimiento de cada pais frente a los demas paises que exportan al
mercado de EE.UU; en el caso de Ecuador mantiene una tasa de crecimiento por los 23
puntos porcentuales en cuanto al valor importado frente al resto de paises del mundo; asi
mismo mantiene una posicion relativa como socio de exportaciones mundiales del 6% y
una tasa de crecimiento en cantidad importada durante el periodo 2006-2010 del 15%

CUADRO N°. 13INDICADORES COMERCIALES
Indicadores comerciales

Tasa de Tasa de

crecimiento de crecimiento de I P.OSICC;OIH o Id e
Exportadores o5 VELEES [ - re atl\_/a el pais Saldo comercia
importadas importadas socio en EY en 2010 (miles
entre 2006-2010 entre 2006-2010  “XPortactones €t Lrelm))
(%, p.a) (%, p.a)
Mundo 7% 2% -99.224,00
Ecuador 23% 15% 6% -16.802,00

Fuente: TradeMap.
Adaptado por: Maria Ester Zaruma

3.3.3. Importaciones Proyectadas

La proyeccion para las importaciones de