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Resumen Ejecutivo
El objetivo de la presente tesis fue diseñar una propuesta y un plan de exportación para la jalea de pimentones rojos de la empresa PPK, Inc., Inc, con el fin de expandir la comercialización del producto a nivel internacional, posicionar la marca, generar más ingresos para la compañía y fomentar el comercio exterior entre los productores de la zona. Panamá cuenta con ventajas comparativas, como su posición geográfica, condiciones climáticas y topográficas adecuadas para el cultivar gran variedad de productos agrícolas. El cultivo de Pimentón ha tenido un incremento en la demanda, al mismo tiempo se han incrementado y mantenido los precios de venta. La provincia de Chiriquí, es unas de las más privilegiadas a nivel nacional para el cultivo de una gran variedad de alimentos, es la mayor abastecedora a nivel nacional de frutas y verduras y es una de las provincias que cada día muestra un mayor auge económico.

La metodología de esta investigación se realizó en función del análisis situacional del contexto interno y externo del entorno, se desarrolló bajo una investigación de campo de carácter analítico descriptivo; para ello, se seleccionó una muestra aleatoria de 35 personas donde se aplicó una encuesta por medio de un cuestionario. Asimismo, se hizo una entrevista con el dueño y gerente general de la compañía, se determinaron las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas del país donde se quiere exportar. Luego del análisis general de los resultados obtenidos, se detalló el plan de exportación y se presentaron propuestas específicas del producto para la exportación.

Abstract

The objective of this thesis was to design a proposal and an export plan for the red pepper jelly of PPK, Inc., company, in order to expand the commercialization of the product at an international level, position the brand, generate more income for the company and foment the foreign trade between the producers of the zone.

Panama has comparative advantages, such as its geographic position, climatic and topographic conditions suitable for growing a wide variety of agricultural products. The peppers cultivation has had an increase in the demand, at the same time they have increased and maintained the sale prices. The province of Chiriqui is one of the most privileged in the country for the cultivation of a wide variety of foods, it is the largest supplier of fruits and vegetables nationwide and is one of the provinces that every day shows a greater economic grow.

The methodology of this research was carried out in function of the situational analysis of the internal and external context of the environment, it was developed under field research of descriptive analytical character; to do this, a random sample of 35 people was selected where a survey was applied through a questionnaire. Also, an interview was made with the owner and general manager of the company, the weaknesses, strengths, opportunities and threats of the country where it was intended to export were determined. After the general analysis of the results obtained, the export plan was detailed and specific product proposal was submitted for export.
Introducción
Muchas de las empresas locales aún no han decido exportar sus productos, debido a los obstáculos que enfrentan, como son la falta de capacitación en materia de comercialización internacional, el poco o nulo conocimiento de algunos de los productores, los problemas de financiación y las barreras arancelarias. Es por ello que, al exportar un producto o servicio, se debe conocer, cuáles son las bases para realizar dicha exportación.

El futuro exportador debe contar con recursos humanos y financieros, es indispensable conocer culturas, negociaciones e investigar el lugar con el que se va a realizar dicha exportación.

El exportador no puede pasar por alto aspectos que influyen en las exportaciones, como la situación financiera, política y económica de un país; debido que pueden abrir o cerrar mercados; conocerlos es fundamental para la exportación, así como observar y seguir su evolución es indispensable.

Exportar es enviar un bien o servicio a otra parte del mundo, con el propósito de comercializar, además de que se establecen bajo circunstancias determinadas.

Las comercializaciones son de gran ayuda para el país, debido a que existen ingresos de capital y además, lo hace más competitivo. Se pretende que el futuro exportador comercialice productos de calidad, para colocar a Panamá como uno de los principales países en los intercambios.

El objetivo general de esta investigación es proponer la realización de un plan de exportación de la jalea Jelly Queen, al mercado chino

La jalea será exportada a China, ya que es un país que consume grandes cantidades de este producto debido a sus gustos y preferencias; asimismo, es un país que cuenta con buena capacidad económica.

Se realizará un plan de exportación para la empresa PPK, Inc., pero servirá de apoyo para otros productores de Boquete, Chiriquí y el país, emprender con esta actividad además podrá permitir un mayor desarrollo para la región y un crecimiento de la industria agrícola como también la generación de nuevos empleos.

Este trabajo consta de 4 capítulos; el primero lo constituye la Fundamentación del problema, el estado actual, el segundo el Marco Teórico en el cual se darán a conocer los elementos básicos que el futuro exportador necesita para realizar la comercialización que se pretende. En el tercero se describe la Metodología de la investigación, y el cuarto y último, que detalla los pasos a seguir para la realización del proyecto de exportación de la jalea de pimentón rojo a China.
Fundamentación 
1.1 Antecedentes y descripción del problema
1.1.1 Análisis del entorno de país 
Durante la última década, Panamá ha sido una de las economías de más rápido crecimiento en todo el mundo. El crecimiento medio anual fue del 7.2 por ciento entre 2001 y 2013, más del doble del promedio de la región. La economía panameña creció un 6.1 por ciento en 2014, bajando levemente a un 5.8 y 5.4 por ciento en 2015 y 2016. Para el 2017, el pronóstico se mantiene en 5.4 por ciento, y se espera que aumente a 5.5 por ciento para 2018.

A mediano plazo, hay buenas razones para esperar que el crecimiento de Panamá se mantenga entre los más altos de América Latina, del 6 al 6.5 por ciento. Con el proyecto de construcción de la segunda línea del Metro y el tráfico adicional generado por la ampliación del Canal, las inversiones públicas también se mantendrán altas. Además, la inversión privada deberá seguir siendo fuerte. Las perspectivas de alto crecimiento en los próximos años también se sustentan en las nuevas oportunidades para el crecimiento impulsado por el sector privado en áreas clave como transporte y logística, minería, servicios financieros y turismo.

En la siguiente grafica podemos observar una comparación del índice mensual de la actividad económica de Panamá en comparación al mismo periodo en el 2016, la cual muestra un crecimiento económico favorable en los cinco primeros meses del año 2017 de un 6.94% comparado con el mismo periodo en el 2016. 
Ilustración 1 - Actividad Económica de Panamá 2017 - 2016
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Según cifras del Instituto Nacional de Estadística y Censo, el Producto Interno Bruto (PIB) a precios constantes, en medidas encadenadas de volumen con año de referencia 2017, ascendió a B/. 9,580.5 millones en el primer trimestre de este año, B/.559.2 millones o 6.2% más que al mismo periodo de 2016. Este crecimiento implica una mejora respecto al año pasado (5.0%), principalmente atribuible al desempeño superior de algunas de las actividades con mayor aporte al valor agregado total.
Gráfica 1 - Crecimiento económico de Panamá

[image: image2.png]62 62

50
‘3 I

Fuente: Insttuto Nacional de Estadistica y Censo.




Este mejor desempeño fue impulsado por dos de las tres actividades económicas de mercado con mayor participación en el PIB, cuyas tasas de crecimiento fueron:

· Transporte, almacenamiento y comunicaciones (10.4%): por el mayor dinamismo de las operaciones del Canal de Panamá y los puertos, que inició a finales del año pasado, tras culminarse la ampliación de la vía interoceánica. También incidió positivamente, el transporte aéreo de pasajeros.

· Comercio al por mayor y al por menor (9.5%): ante un repunte en las reexportaciones de la Zona Libre de Colón, principalmente las de medicamentos, máquinas y aparatos electrónicos, y el crecimiento del comercio local al por mayor, de bienes de consumo y para la construcción. 

Las actividades que crecieron, pero a menor ritmo que el año pasado fueron:

· Construcción y Explotación de minas y canteras (6.6% cada una): por el desarrollo de infraestructura residencial y comercial. También destacaron proyectos gubernamentales como la Línea 2 del Metro, Techos de Esperanza y Renovación Urbana de Colón.

· Intermediación financiera (3.7%): como resultado del aumento en el financiamiento, principalmente el destinado a la construcción, el consumo, las industrias y la compra de viviendas. Los depósitos también crecieron, tanto los internos como los externos.

·  Suministro de electricidad y agua (2.1%): el consumo de energía eléctrica creció, pero menos que en años previos. El mayor precio del barril de petróleo incidió en un alza de los costos marginales de electricidad.

· Hoteles y restaurantes (0.9%): el crecimiento se debió al mejor desempeño de los restaurantes.
Las actividades que registraron menor crecimiento respecto al año anterior fueron:

· Pesca (-8.0%): debido a la menor captura tanto para exportación como para consumo interno.
· Agricultura, ganadería, caza y silvicultura (-1.0%): por la caída de varios de los principales productos exportables y el menor dinamismo de la actividad agropecuaria.  
El Sector Público No Financiero obtuvo un balance superavitario de B/.204 millones, debido a que los gastos (12.4%) se redujeron más que los ingresos (0.4%). Por otro lado, el saldo de la deuda sumó B/. 21,963.8 millones, porque se solicitó financiamiento adicional a acreedores externos y del propio país. 

El déficit de la cuenta corriente acumulado a marzo fue de B/.379.1 millones, menor que a igual periodo del año pasado (en 43.3%) por el crecimiento de las exportaciones, principalmente las de la Zona Libre de Colón, y el aumento del superávit de la balanza de servicios, destacando los mayores ingresos del Canal de Panamá, los puertos y el transporte aéreo. 

En el primer trimestre, la tasa nacional de inflación acumulada fue de 0.91%. Aumentaron principalmente los grupos: salud, vivienda, agua, electricidad, gas, educación y transporte. Por otro lado, se redujo el índice del grupo de comunicaciones. 
El Fondo Monetario Internacional prevé un mejoramiento de la situación económica mundial, principalmente para las economías emergentes y en desarrollo; no obstante, también señala un escenario de incertidumbre, ante las políticas de la nueva administración de Estados Unidos. El crecimiento mundial estimado es de 3.5% para 2017 y 3.6% para 2018.

Situación de algunas actividades económicas La Agricultura, ganadería caza y silvicultura cayó 1.0%. 

Actividades relacionadas con las exportaciones y algunas agropecuarias, incidieron en una menor producción.

Las principales exportaciones agropecuarias fueron 21.4% menores este trimestre, resaltando las caídas en las categorías de frutas (-23.9%), hortalizas (-3.7%) y café (-21.1%).  Sin embargo, se exportaron más: Carnes y despojos comestibles (14.7%); Gomas, resinas y jugos (56.9%); Semillas y frutos oleaginosos (33.5%); Grasas y aceites animales o vegetales (33.5%) y Cacao y sus preparaciones (102.5%).
Gráfica 2 - Crecimiento del Producto Interno Bruto de la Agricultura

Ganadería, caza y silvicultura: Primer trimestre de 2014 - 2017
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Exportaciones nacionales El valor de las exportaciones, excluyendo las de la Zona Libre de Colón, totalizó B/.154.1 millones, B/.9.3 millones o 6.4% más que el año anterior; en peso se incrementaron 16.4%.  Destacaron por sus crecimientos las exportaciones de azúcar de caña, harina de pescado, maderas y desperdicios metálicos. 
Tabla 1 - Exportaciones agropecuarias, según categoría arancelaria: 

Primer trimestre de 2016 y 2017
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Gráfica 3 - Valor FOB de las exportaciones nacionales

Primer trimestre de 2013 – 2017
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Por la cuantía en ventas, sobresalieron los productos pertenecientes a los siguientes capítulos arancelarios: frutas (B/.28.3 millones), pescados y crustáceos (B/.23.7 millones), maderas y sus manufacturas (B/.14.6 millones), azúcares (B/.10.2 millones) y desperdicios de la industria alimenticia (B/.10.0 millones).
Las mercancías que registraron mayor incremento fueron: desperdicios de la industria alimenticia (B/.5.5 millones), azúcares (B/.4.1 millones), maderas (B/.4.1 millones) y fundición de hierro y acero (B/.3.8 millones). 
Cabe señalar, que las exportaciones de frutas disminuyeron 23.2%, ya que todas las variedades que se exportan reportaron descensos, principalmente sandías (B/.4.8 millones) y bananos (B/.2.4 millones).
Los principales destinos de las exportaciones nacionales fueron: 

Estados Unidos, principalmente por pescados, crustáceos y azúcar de caña; Países Bajos, especialmente por bananos y sandías; India, por maderas; China, prioritariamente por harina de pescado, desperdicios de cobre y maderas; y Costa Rica, principalmente por leche, quesos, huevos, harina de pescado, productos de panadería, envases de aluminio para bebidas y papel de uso higiénico y doméstico.
Tabla 2 - Productos de mayor exportación: 
Primer trimestre de 2013 – 2017 (En millones de balboas)
[image: image6.png]et [ 20 | 2ts | 2015 | a1 | 20w
TOTAL 693 | 87.8 | 769 | 678 | 768

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo.




Las exportaciones crecieron mayormente a: China (B/.6.2 millones, principalmente por harina de pescado, maderas y cuero) y Estados Unidos (B/.4.6 millones, especialmente por azúcar de caña y desperdicios de cobre, aluminio y de hierro).  En cambio, disminuyeron más las enviadas a: Alemania (B/.6.1 millones, por bananos) y Reino Unido (B/.3.0 millones, principalmente por melaza y harina de pescado).
Tabla 3 Principales destinos de las exportaciones nacionales
Primer trimestre de 2013 – 2017 (En millones de balboas)
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Espacio de productos según la complejidad económica de Panamá

El espacio de productos es una red que conecta los productos que son con-exportados y puede ser utilizada para predecir la evolución de la estructura de exportaciones de un país.

Ilustración 2- Índice de Competitividad Global - Panamá
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Fuente: Datos Macro - www.datosmacro.com
La economía de Panamá tiene un Índice de Complejidad Económica (ECI) de -0,561 por lo que es el 74º país más complejo. Panamá exporta 148 productos con ventaja comparativa revelada (lo que significa que su participación en las exportaciones mundiales de estos productos es mayor de lo que se esperaría dado el tamaño de su economía y el tamaño del mercado global de esos productos).

Panamá ha obtenido 4,38 puntos en el Índice de Competitividad publicado por el Foro económico Mundial
, que mide cómo utiliza un país sus recursos y capacidad para proveer a sus habitantes de un alto nivel de prosperidad, en la tabla se muestra la evolución de la posición de Panamá ´por año.
1.1.2 Relaciones comerciales internacionales de Panamá
Acuerdos Multilaterales

· OMC (Ley 23 de 1997)
9Acuerdos Bilaterales

Tratados de Libre Comercio
· TPC Panamá / Estados Unidos

· TLC Panamá / Canadá

· TLC Panamá / Perú

· TLC Panamá / Chile

· TLC Panamá / Singapur

· TLC Panamá / México

TLC Panamá / Centroamérica

· Protocolo Bilateral Panamá / El Salvador

· Protocolo Bilateral Panamá / Guatemala

· Protocolo Bilateral Panamá / Honduras

· Protocolo Bilateral Panamá / Nicaragua

· Protocolo Bilateral Panamá / Costa Rica
Acuerdos de Alcance Parcial

· Panamá / Cuba

· Panamá / Colombia

· Panamá / Republica Dominicana

· Panamá / Trinidad y Tobago
Acuerdos de Cooperación

· Acuerdo de Cooperación Económica Comercial Panamá / Israel
Acuerdos Regionales

· ALADI (Asociación Latinoamericana de Integración)

· SIECA (Secretaría de Integración Económica Centroamericana)

· ADA (Acuerdo de Asociación)

· EFTA (Los Estados de Islandia, el Principiado de Liechtenstein, el Reino de Noruega y la Confederación Suiza entre los Estados Centroamericanos de la República de Costa Rica y la República de Panamá).
1.1.3 Antecedentes de la empresa
PPK, Inc., produce, comercializa y distribuye productos agrícolas de calidad, trabaja mediante certificaciones que cumplen con buenas prácticas agrícolas, para garantizar productos inocuos que respetan el medio ambiente, cuenta con 82 empleados con amplia experiencia y gran conocimiento de los requisitos de calidad, entre sus principales clientes a nivel están: la cadena del Súper 99, el Grupo Rey, Riba Smith y algunos productores nacionales, la empresa nació a las puertas del nuevo milenio con el propósito de ofrecer productos sanos y de calidad a los mercados más importantes a nivel nacional e internacional, la calidad que ofrece comienza desde el mismo momento que seleccionan la semilla.
Se encuentra ubicada a mil metros sobre el nivel del mar en Boquete, provincia de Chiriquí, inicia sus operaciones el 19 de febrero de 2011, como una empresa especializada en la industria de la agricultura. El 2 de febrero de 2012, la empresa incurre en un nuevo proyecto de siembra de pimentones, cebollas y otros cultivos en invernaderos.
Desde estas instalaciones, en las faldas del volcán Barú se produce aproximadamente 100 mil plantas de pimentones de color rojo, amarillo verde y naranjado y se vende a nivel nacional de 5,000.00 a 7,000.00 libras por semana con un rendimiento de 10 libras por planta en una cosecha de 8 meses.

La finca tiene una extensión de 3.4 hectáreas en invernadero de metal, están bajo cultivo 100 mil plantas, el resto del terreno es ocupado por la planta de empaque de un aproximado de 200 metros.

En la división de producción se tienen invernaderos donde la cosecha se diferencia con canastos de colores. La idea es poder llevar un registro del vegetal desde el momento de su siembra hasta que llega al consumidor.

La proyección de la empresa es poder cultivar más pimentones tanto para cubrir el mercado nacional como el extranjero si se llegase a exportar la jalea de pimentones rojos.

El tamaño promedio del fruto producido por PPK, Inc. es de 200 gramos. A la fecha la empresa maneja una línea de productos procesados a base de estos mismos vegetales cultivados, y estos son:

· Mermelada

· Pasta de pimentón

· Empaque al vacío
Responsabilidad Social y Ambiental

PPK, Inc., apoya a sus colaboradores con programas de aprendizaje y actualización, conferencias que le ayudan a la conservación ambiental, la unión familiar y las buenas prácticas laborales, y cuenta con un programa de transporte para usuarios que viven alejados de su lugar de trabajo.
1.2 Situación actual de problema
A nivel Nacional

Según la Institución de Comercialización (PROINVEX)
 la agroindustria se ha convertido en una muy buena oportunidad de inversión, centrándose en cultivos de alto margen con ventaja comparativa, al tiempo que aumenta la capacidad cultivo en todo el país.  Actualmente ha iniciado la reconversión en el uso de los suelos existente hacia nuevos cultivos con mayor potencial de rendimiento sobre la inversión y un alta demanda a nivel mundial. 

En el país también se está trabajando en mejoras que puedan impulsar y contribuir con el desarrollo agroindustrial como por ejemplo, sistemas de riego, redes de cadena de frío, carreteras regionales, etc., lo cual permite el continuo crecimiento del sector.

Otro factor favorable son las condiciones de humedad, viento y días de sol óptimos, que propician el crecimiento frutos de excelente calidad, entre ellos: Piña, Melón, Sandía y Cafés especiales, también se debe destacar que los costos de producción agroindustrial panameños son muy competitivos a nivel regional.

La piña panameña por ejemplo es altamente apreciada por su alto grado brix, (entre el 14.5 hasta el 15.5 en promedio), y por su nivel de acidez adecuado, superando los requerimientos mínimos de los mercados internacionales. Igualmente los melones y sandias panameños gozan de la preferencia de los principales mercados.

Los principales destinos de exportación de las frutas frescas panameñas son Europa (Holanda, España, Reino Unidos, Italia y Bélgica) y los Estados Unidos.
Según lo menciona la Institución de Comercialización Panameña, la estrategia para el crecimiento del sector agroindustrial se basó en cinco iniciativas: 

i. La ampliación del sistema de riego
ii. La construcción de carreteras de producción y acceso
iii. El desarrollo de una cadena de frío
iv. La reestructurar las políticas de incentivos y asistencia
v. La creación de una institución de comercialización (PROINVEX)

Uno de los mejores casos de éxito de las exportaciones panameñas son los cafés especiales que con bajos volúmenes de producción y gracias a su alta calidad, en relación a Centro América y Sur América, ha sido en los últimos años bien reconocida a nivel mundial en los 5 continentes, alcanzando precios record por libra en ventas como es el caso de Japón donde una libra de café Geisha se llega a pagar hasta $170.00.
También importante mencionar que existen algunas dificultades en el sector agropecuario panameño, debido a factores como: 
· Inundaciones

· Sequias

· Ausencia de políticas agrícolas efectivas
Estos factores no permiten a los productores producir y vender sus cultivos a precios justos.

Los productores panameños han visto que la importación de alimentos es un inconveniente, puesto que no hay una realidad cónsona entre el estado y los agricultores, lo cual ha generado una baja en la cantidad productiva de rubros en el país, ya que las importaciones se traen a costos más bajos y por ende, el precio del producto nacional cae.
Otro factor, es que el costo de los insumos no está en relación al costo real de la venta de los rubros en el mercado. Es por ello que hay un gran número de productores que han dejado esta actividad.
A nivel de Empresa

La  empresa PPK, Inc. Inc., se ha planteado en internacionalizar su empresa como una alternativa para hacer frente la situación actual, y poder acceder a mercados internacionales que le ofrezcan nuevas oportunidades de negocio, donde pueda exportar y comercializar sus productos.
Las expectativas son muchas y así también los retos, por ello la empresa PPK, Inc. Inc., encuentra en el acercamiento comercial de China y Panama una oportunidad para la expansión de su empresa, según los últimos acercamientos entre ambos países, 20 empresas de China estarían interesadas en adquirir productos agropecuarios y tener acercamiento con agroexportadores de diferentes rubros.
Formulación el Problema

A partir de lo ya expresado queda definido el problema de la investigación y es posible preguntarnos lo siguiente:
· ¿Es posible realizar la exportación de jalea a China?

· ¿Están dispuestos los productores locales a tener una alianza para cumplir con la demanda de China, si fuese necesario?

· ¿Cuál es la viabilidad de exportar esta jalea a China sin haber por el momento ningún acuerdo formal establecido entre ambas naciones?

· ¿Cuáles son los factores culturales que podrían beneficiar o limitar a la empresa para la exportación?
1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general
Elaborar un estudio técnico para la exportación al mercado de China de la jalea de pimentón rojo, de la empresa PPK, Inc.
1.3.2 Objetivos específicos
· Diseñar un plan para la exportación de la jalea de pimentones rojos en el mercado de China. .
· Estudiar las condiciones sanitarias y fitosanitarias de los cultivos de pimentón en Panamá.

· Evaluar los requerimientos para poder exportar y comercializar la jalea de pimentones rojos en el mercado internacional. 
1.4 Alcance, proyección y límite del proyecto
Alcance

El presente plan de exportación se realizará con el fin de determinar las ventajas y las desventajas de exportar un producto a base de pimentones rojos a China.

Este proyecto es el primer paso hacia un plan de exportación. El mismo se centra en estudiar el mercado de producción y el mercado a donde se exportará el producto, esto implica:

· Que la empresa exportadora posea suficiente capacidad para abastecer la demanda.

· Que esta exportación genere beneficios financieros para la compañía

· Que el mercado adonde se va exportar acepte el producto y la marca pueda posicionarse y posiblemente diversificarse. 

Para el comercio exterior, el tamaño de una empresa ya no es tan significativo. Sin embargo, como empresa productora se deberá asumir compromisos, investigar y explorar nuevos mercados, efectuar una planeación cuidadosa y seguir una estrategia clara. Para PPK, Inc. Inc., entrar en el mercado internacional le exige mucho más esfuerzo que cualquier otra iniciativa comercial y esta diferencia se debe a que el mercado potencial es mucho más grande y aumentan los competidores entre calidad y precio del producto.

Limitaciones

Algunas de las limitaciones que la empresa PPK, Inc. puede enfrentar son: 

· Que la demanda mensual supere las 10,000 unidades que hasta ahora se ha proyectado pueden cubrir. 
· Las diferencias culturales, jurídicas, e incluso idiomáticas.

· La dificultad de establecer una reputación en los nuevos mercados.

· La necesidad de adaptación de los productos a los gustos del mercado de China.

· La dificultad existente en la fijación de un precio adecuado para los bienes exportados, especialmente en el caso de que éste se vea afectado por fluctuaciones en los tipos de cambio.

· Que aún no se ha establecido ningún acuerdo comercial ni algún TLC entre Panamá y La República de China.

· Que no existe una normativa Fito y Zoosanitaria entre países que establezcan parámetros concretos para la exportación de productos.
· No existen beneficios con respecto a acuerdos arancelarios que pudieran contribuir en reducción de costos en el proceso de exportación.
1.5 Justificación del Proyecto
Dados los más recientes avances tecnológicos en los procesos de siembra y cultivo, hemos encontrado una gran oportunidad en la exportación de un producto hecho a base de pimentón rojo. Esta idea, sumada a las posibilidades que ofrece la ubicación geográfica en cuanto a clima y logística, fundamenta la oportunidad de negocio y consolida la ventaja competitiva. Desde el punto de vista práctico, se busca desarrollar este proyecto con la idea de obtener como resultado la evaluación económica y técnica de realizar exportaciones de esta jalea de pimentón a China, considerando que China es uno de los mayores productores de pimentón en el mundo.

El plan es comercializar el producto a nivel internacional y posicionar la marca en un mercado nuevo, más grande y con más opciones de diversificación. 

Con este proyecto se pretende evaluar la viabilidad de incursión del producto, presencia de marca y expansión de nuevas oportunidades de negocio para la empresa, la cual es 100% panameña.

Este proyecto nos debe permitir conocer y analizar variables fundamentales que influyen en el proceso de exportación, como lo son las características del mercado meta, aspectos culturales, costos, adaptaciones o modificaciones al producto, financiamiento, etc.
Todo lo anterior mencionado son algunas de las razones por las cuales se quiere realizar éste proyecto. Según los resultados del trabajo y la factibilidad que arrojen los estudios aquí presentados, Panamá podría explotar el campo de la exportación hacia China de productos naturales innovadores y estar en equilibrio con las importaciones que se reciben de este país.
Algunos aportes que podemos mencionar son:

· A nivel empresarial abrir mercados en el extranjero, es una medida muy eficaz para lograr la expansión del negocio a nivel global, ofrecer productos en una mayor dimensión respecto al mercado interno, y por supuesto incrementar la cartera de clientes e ingresos.
· En un nivel macroeconómico, la exportación de productos y servicios resulta positivo para la economía del país. 

· La exportación significa una forma de crecimiento y consolidación para la empresa, sobre todo cuando el mercado nacional es extremadamente competitivo.

· Servir de intermediarios entre los pequeños productores de pimentón y sus derivados y los consumidores de estas frutas en China.
· Asesorar a los pequeños productores de pimentón en el desarrollo de técnicas para lograr mejor calidad y aprovechamiento de la producción.

· Lograr asociar a los pequeños productores para suplir la demanda para la exportación.
1.6 Impacto o beneficios esperados

Desde el punto de vista teórico, este trabajo brindará conocimientos acerca de las exportaciones de productos desde Panamá hacia China. Con ello se busca aportar conocimiento y afianzar el ya existente acerca del tema, generando una contribución al sector exportador panameño. Así mismo, la investigación aportará nueva información para generar un proceso exportador aplicable a futuro a un país con cual muy pronto se estarán estableciendo relaciones y acuerdos comerciales. Algunos de los beneficios esperados que podemos mencionar son: 

· Se tiene la posibilidad de obtener precios más rentables debido a la mayor demanda del producto y de los ingresos de la población en el mercado al cual se exporta.

· La imagen de la empresa mejora en relación con proveedores, bancos y clientes.

· Promueve la operación con economías a escala, de tal forma que se aprovechen mejor las instalaciones existentes y se tenga un nivel de producción que implique menores costos unitarios.

Se debe considerar que el impacto de exportar, abarca áreas para la empresa en relación a las estrategias, como por ejemplo, las estrategias de marketing. Son una herramienta indispensable, con esta planeación podremos saber qué punto enfatizar para la comercialización del producto y nos permite confrontar las ideas con la realidad, Tendremos más precisión de lo que necesitamos, de lo que podemos y debemos gestionar.
Marco teórico 
2.1 Bases teóricas
2.1.1 La Globalización
Se refiere al cambio hacia una economía más integrada e interdependiente. Tiene dos componentes: la globalización de mercados y la globalización en la producción.

i. La globalización de mercados, se refiere a la unión de mercados nacionales históricamente distintos y separados en un enorme mercado global.

ii. La globalización en la producción, se refiere a la tendencia entre firmas a fabricar bienes y servicios en distintos lugares alrededor del mundo para aprovechar las diferencias en costos y calidad en los factores de producción. (Hill, 2002, p. 5).
El concepto de globalización se ha utilizado para describir la dinámica actual del sistema internacional, el cual se caracteriza por un creciente grado de integración entre los distintos actores, factores y niveles que lo conforman.

La globalización tal como los afirman los autores David Held y Anthony McGrew en el libro The Global Transformations, es un término que se remota a años atrás, más específicamente en el siglo XX con la formación de los Estados.

Sin embargo, existen otros autores como Marcos Kaplan que al hablar específicamente de los antecedentes de la globalización se remontan incluso al origen del hombre y al desarrollo de las principales instituciones que actualmente confirman el sistema internacional.

Por su parte, Anthony Giddens habla de la globalización a partir del inicio de la modernidad, noción que se refiere a los modo de vida u organización social que surgieron en Europa alrededor del siglo XVII y cuya influencia posteriormente los ha hecho más o menos mundiales; esta se caracteriza por la celeridad excepcional con la que las condiciones existentes se transforman, por la interconexión que ha supuesto la supresión de barreras de comunicación entre las diferentes regiones del mundo, y por la naturaleza intrínseca de las instituciones modernas.

Sin embargo, Robertson también reconoce que la globalización es un proceso contradictorio en el contexto cultural  ya que por un lado se ha observado una interacción creciente entre diversas culturas; y por otro se ha propiciado una mayor aparición de las diferencias existente entre las mismas, lo cual aunado al esparcimiento de una cultura global, puede representar un peligro para el prevalecimiento de una cultura en particular y por lo tanto ser fuente de conflicto.
2.1.1.1 La globalización en América Latina
De acuerdo a Ferrer (1999), La inserción incondicional en la globalización es, en efecto, un camino sin salida. América Latina no puede nivelar el campo de juego de la globalización ni influir en una eventual reforma del sistema financiero internacional. Pero sí puede poner su casa en orden y encarar un proceso profundo de reformas para liberar las fuerzas de crecimiento, repartir con equidad la riqueza y el ingreso y transformar los vínculos con el resto del mundo.

La integración latinoamericana, la ampliación del mercado y la concentración de políticas en áreas clave, como el desarrollo industrial y tecnológico, fortalecen la capacidad de estos países para responder con eficacia a los desafíos y las oportunidades que plantea la globalización (p.7).

Un claro ejemplo de globalización, expansión y unión de mercados, son los recientes acercamientos entre China y Panamá, como lo aseguro el Ministro de Comercio e Industrias, Augusto Arosemena, quien sostuvo una reunión con Jiang Zengwei, Presidente del Consejo de China para la Promoción de Comercio Internacional (siglas en inglés CCPIT), y Wang Weihua, representante de la Oficina de Desarrollo Comercial de China en Panamá, se están entablando conversaciones con el fin de fortalecer las relaciones comerciales entre Panamá y China.

Durante la reunión celebrada en el Ministerio de Comercio e Industrias, Arosemena  destacó que los temas comerciales se encuentran entre los prioritarios en la agenda con China tras el establecimiento de las relaciones diplomáticas, considerando que Panamá tiene una posición geográfica y servicios logísticos que permiten a los inversionistas chinos establecer operaciones desde aquí para toda América Latina.

“Se trata de un primer acercamiento de cara a plantear una hoja de ruta que nos permita atraer inversiones chinas y potenciar las exportaciones panameñas hacia ese mercado”, destacó el ministro Arosemena.

Explicó a los empresarios chinos las principales ventajas competitivas que convierten a Panamá en la Gran Conexión, como la posición geográfica, la estabilidad económica y jurídica, las leyes especiales para la atracción de inversiones que incluyen la ley de SEM de Sedes de Empresas Multinacionales, las zonas francas, Panamá-Pacífico, entre otras.

La delegación encabezada por el CCPIT estuvo conformada por empresarios chinos energía, distribución, servicios financieros, manufactura, construcción y tecnología, mientras que por el MICI también estuvo presente el director de la Agencia de Promoción de Inversiones y Exportaciones, Alberto Alemán.
2.1.1.1.1 Impacto Económico de China en la actualidad 

Según Ludovic Subran, francés experto en economía y jefe de Euler Hermes, en una conferencia realizada a finales de 2016, indicó que se espera un crecimiento del país asiático del 6,4% para el 2017. Así mismo, el experto indicó que se prevé que continuará un menor crecimiento de la demanda de bienes extranjeros, presiones negativas sobre precios y estrés financiero.

La Secretaria Ejecutiva de la CEPAL, Alicia Bárcena, anunció que, si bien China desplazó en 2014 a la Unión Europea como el segundo socio comercial de la región, la canasta exportadora de América Latina y el Caribe hacia el gigante asiático es mucho menos sofisticada que la que muestra hacia el resto del mundo: solo cinco productos representaron el 69% del valor de los envíos regionales a China en 2015.

Para Subran, un aspecto que beneficiaría a la China y sus socios comerciales, es que se espera que en el largo plazo las compañías chinas estén bien posicionadas para ganar licitaciones para proyectos de infraestructura.

Las exportaciones de productos agrícolas de la región a China aumentarían casi un 10% y las de bienes manufacturados más del 37% “si se lograra una reducción de los aranceles chinos a las exportaciones agrícolas y de manufacturas de ALC hasta los niveles de la Ocde”.

Por estos motivos, Bárcena enfatizó que existen importantes oportunidades para mejorar la calidad de la inserción internacional de América Latina y el Caribe y avanzar en el Plan de Cooperación 2015-2019 aprobado en la Primera Reunión Ministerial del Foro China-CELAC, celebrada en Beijing en enero de 2015, (que incluye US$500.000 millones de comercio y US$250.000 millones de stock de inversión extranjera directa (IED) recíprocos).

2.1.1.1.2  La asociación estratégica de China con América Latina

A finales del año anterior, el Presidente de la República Popular China, Xi Jinping, reafirmó la asociación estratégica integral de su país con América Latina y el Caribe para fomentar el desarrollo de sus pueblos en la actual coyuntura. Un informe de la Cepal, señaló que el comercio de bienes entre América Latina y el Caribe y China se multiplicó 22 veces desde 2000 y alcanzó su máximo histórico en 2013 tras lo cual ha experimentado dos años consecutivos de caídas.

2.1.1.1.3 Actividad exportadora de Latinoamericana

Los países de América Latina y el Caribe comienzan a dar muestras de recuperación económica y de un mayor volumen de exportaciones, incluidos nuevos productos de alta calidad, según nuevo informe semestral del Banco Mundial, ‘El gran giro: restaurar el crecimiento a través del comercio’.

“La desaceleración regional parece estar llegando a su fin, se espera que la tasa de crecimiento promedio se vuelva positiva en 2017”, comentó el Economista en Jefe del Banco Mundial para América Latina, Augusto de la Torre. “Ahora debemos hacer hincapié en la necesidad de un gran giro en los recursos (trabajadores, capital, talento empresarial, financiamiento) hacia la producción de bienes y servicios que se comercialicen en el mercado internacional”.
2.1.2 La Exportación
“La exportación consiste en vender productos de fabricación nacional a compradores de otros países”. (Lamb, Hair y McDaniel, 1998, p.106) Hill (2002), menciona que la exportación no es una actividad sólo para empresas multinacionales, muchas empresas pequeñas se han beneficiado de las oportunidades económicas de ésta. 

La probabilidad de exportar exitosamente puede aumentar dramáticamente al implementar los siguientes pasos estratégicos:

i. Para los exportadores novatos es conveniente contratar a una compañía experta en exportación, o al menos a un consultor que para ayudar a identificar las oportunidades y ofrecer soporte en el papeleo y regulaciones involucradas al exportar.

ii. Concentrarse al inicio en un sólo mercado.

iii. Entrar a una escala menor para reducir costos de un posible fracaso.

iv. El exportador necesita reconocer el momento y el compromiso involucrado en las ventas y debería contratar personal extra para monitorear esta actividad.

v. Poner mucha atención en la creación de relaciones duraderas con los distribuidores locales y los consumidores.

vi. Es importante contratar personal local para ayudar a la compañía a establecerse en el mercado extranjero.

vii. Tener siempre en mente la posibilidad de producir localmente.
El resultado de la actividad exportadora, es considerado por Madsen (1998) como un aspecto fundamental para la toma de decisiones en el desarrollo del comercio internacional. Sin embargo, no existe consenso en cuanto a su definición conceptual y operativa (Shoham, 1998; Katsikeas et al. 2000), llevando a menudo a resultados incoherentes y contradictorios (Walters y Samiee, 1990; Katsikeas et al., 2000). Entre las principales razones que se apuntan, se destaca la ausencia de medidas unificadas para su evaluación (Matthyssens y Pauwels, 1996; Zou et al., 1998), que dificulta la comparación de estudios que emplean diferentes indicadores, así como la generalización de conclusiones (Zou y Stan, 1998; Styles, 1998). Sin una medición uniforme del rendimiento exportador de la organización, los resultados de los diferentes estudios efectuados sobre los determinantes de la performance de exportación son difíciles de comparar, dejando un espacio importante para la incoherencia y la confusión (Zou et al., 1998).

2.1.2.1 Modelo para la selección de mercados

Koch (2001), menciona que la mayoría de los modelos toman el proceso de selección de mercados en tres etapas: proyectar, identificar y seleccionar.

i. Durante la proyección, los niveles macroeconómicos, son útiles para eliminar países que no cumplen con los objetivos de la firma, tamaño del mercado, tasa de crecimiento, y determinar la relación entre las preferencias de los consumidores y las características del producto.

ii. En la etapa de identificación, se toman en cuenta aspectos más específicos (factores del mercado, competencia), con los que se hace una lista paradeterminar los segmentos en los países potenciales. Se investigan aspectos como tamaño y crecimiento del mercado, competencia y barreras de entrada.

iii. Finalmente en la selección, ya se determinan puntos más concretos como las posibles ganancias y la compatibilidad del producto con el resto del portafolio de la firma.

2.1.2.2 Modos de entrada a un mercado internacional

Hill (2002), una vez que la empresa decide entrar a un mercado extranjero, la pregunta reside en la selección del mejor modo de entrada. Existen seis formas de entrada a mercados foráneos, los cuales se describen a continuación:

· Exportar: muchas empresas de manufactura comienzan su expansión global como exportadores y después cambian a otro medio para servir al mercado extranjero.

· Proyectos “turnkey”: el contratista acuerda entregar todos los detalles clave del proyecto a un cliente extranjero, incluyendo la capacitación del personal operativo. Al concluir el cliente foráneo se le entrega la “llave” a una planta lista para operar.

· Licencias: es un acuerdo donde el adquisidor de la licencia obtiene los derechos de propiedad intangible de otra entidad por un periodo específico, mientras que el dueño de la licencia recibe una cuota por ésta.

· Franquicias: consiste básicamente en una forma especializada de licencias, en dónde el franquiciario no solo vende propiedad intangible, sino que además insiste en que el franquiciante adopte las reglas sobre cómo hacer negocios.

· Alianzas estratégicas: consiste en establecer una firma que es propiedad de dos o más firmas independientes.

· Filiales completamente poseídas: una firma posee el 100 por ciento de la filial extranjera.

2.1.2.3 Performance de exportación

En la literatura internacional se emplea para definir el resultado de la actividad exportadora el término “performance de exportación”, entendiéndose como tal la extensión por la cual los objetivos de la empresa, tanto económicos (beneficios, ventas o costes, etc.) como estratégicos (expansión del mercado, incremento de la cuota de mercado en el exterior...), con respecto a la exportación de un producto en un mercado extranjero, son logrados a través de la planificación y ejecución de la estrategia de marketing internacional (Cavusgil y Zou, 1994).

Por otra parte, Madsen (1987) y Katsikeas et al. (1996), señalan que las medidas utilizadas para medir la performance de exportación dependen de cada empresa o unidad estratégica de negocios y, en particular, de los objetivos establecidos por sus dirigentes. Por ejemplo, alcanzar una alta cuota de mercado puede significar aplicar precios reducidos a los productos, minorando los beneficios empresariales, ocurriendo a la inversa en el caso de una política de precios elevados.

En este contexto, Madsen (1987) manifiesta que en la medición de la performance de exportación se debería incluir al menos los conceptos más importantes del resultado exportador (ventas, rentabilidad y crecimiento de la actividad exportadora) y debería averiguarse la influencia que cada variable independiente (determinantes del resultado exportador) ejerce sobre cada una de estas dimensiones (Shoham, 1998).

Según Matthyssens y Pauwels (1996), en la mayoría de los estudios revisados, las ventas, el crecimiento y los beneficios de la actividad exportadora, son las tres dimensiones más utilizadas para analizar el éxito obtenido en los mercados exteriores. En esta misma dirección también se manifiesta Shoham (1998).

Zou et al. (1998), consideran tres dimensiones para medir la performance de exportación: resultados económicos, objetivos estratégicos logrados en los últimos tres años y nivel de satisfacción de la empresa con los resultados alcanzados. Similarmente, Zou y Stan (1998) señalan que todas las medidas del rendimiento exportador se agrupan en tres dimensiones: financieras, no financieras y compuestas. También Katsikeas et al. (2000), partiendo de la revisión efectuada a 93 estudios relacionados con los resultados exportadores, indican la necesidad de considerar tres dimensiones para medir el rendimiento exportador de las organizaciones: medidas económicas, medidas no económicas y medidas genéricas, siendo estas últimas de naturaleza subjetiva.

2.1.2.3.1 Determinantes de la performance de exportación

Teniendo en cuenta la revisión de la literatura efectuada, los principales determinantes del resultado exportador, se pueden agrupar en diez categorías:

1. Planificación de las Exportaciones: la planificación de las exportaciones constituye uno de los pilares básicos en los que se sustenta el éxito internacional de la organización, así como la toma de decisiones asociada al desarrollo de la estrategia de marketing internacional (Shoham, 1996, 1999). Contribuye de forma decisiva al logro de los objetivos empresariales y constituye un incentivo para la exploración sistemática de los mercados exteriores (Evangelista, 1994). En consecuencia, puede atribuir a la empresa algún tipo de ventaja competitiva en su posicionamiento internacional, traduciéndose en mayores volúmenes de venta (Samiee y Walters, 1990), crecimiento (Madsen, 1989) o rentabilidad (Axinn et al., 1996).
2. Compromiso con la actividad exportadora: el compromiso adquirido por la dirección de la empresa en el desarrollo de su actividad exportadora es considerado por los investigadores (Louter et al. 1991; Donthu y Kim, 1993; Evangelista, 1994; Navarro, 2000; O´Cass y Julian, 2003; entre otros) como uno de los determinantes más importantes del resultado exportador de la organización. Esta variable refleja la tendencia de las empresas exportadoras a persistir en el curso de sus acciones en los mercados exteriores en los cuales opera (Pauwels y Matthyssens, 1999).

3. Estrategia de Selección de Mercados: la estrategia de expansión internacional (concentración versus diversificación), así como los países-mercados elegidos puede incidir en el resultado de la actividad exportadora. Países cercanos geográfica y/o culturalmente pueden reducir la incertidumbre en la toma de decisiones y alentar una actitud más proactiva de la organización en el desarrollo de sus negocios internacionales (De Luz, 1993). Sin embargo, consolidada la posición en estos países, deberá optarse por diversificar mercados, con objeto de minimizar la dependencia de las ventas, el crecimiento o la rentabilidad de las exportaciones en uno o pocos países-mercados (Navarro, 2000).

4. Estrategia de Marketing-Mix: la combinación de los diferentes instrumentos de marketing-mix a través de los cuales la empresa va a rivalizar en mercados exteriores refleja la dimensión competitiva de la estrategia de marketing internacional (Louter et al., 1991). En el contexto internacional, una cuestión clave es conocer qué elementos del marketing-mix pueden ser aplicados de la misma forma (estandarización) en los mercados exteriores, y cuáles es necesario adaptar a sus exigencias (Douglas y Craig, 1989). La estandarización puede implicar el logro de economías de escala en producción, mientras que la diferenciación constituye la principal ventaja de la adaptación.

5. La Orientación al mercado: la orientación al mercado es considerada, en la actualidad, el principal exponente de la efectiva adopción del concepto de marketing, acaparando el interés de académicos y profesionales del marketing (Álvarez et al. 2003). Los trabajos realizados hasta la fecha confirman la existencia de una asociación positiva entre la orientación al mercado de las empresas exportadoras y el resultado alcanzado en los mercados exteriores (Kwon y Hu, 2000; Cadogan, Diamantopoulos y Siguaw, 2002; Cadogan, Sundqvist, Salminen y Puumalainen, 2002; Rose y Shoham, 2002; Cadogan et al. 2003; Barreiro, et al., 2004; Losada, 2005). La orientación al mercado de las empresas exportadoras debe estar formada por tres dimensiones, siguiendo la propuesta de Kohli y Jaworski (1990):

· Generación de la información. Incluye todas las actividades realizadas por las organizaciones para recoger información sobre los clientes, competidores y los cambios que se produzcan en el entorno internacional.

· Diseminación de la información. Comprende todas las actividades que implican compartir la información sobre los mercados exteriores entre los diferentes departamentos de la empresa.

· Respuesta a la información. Refleja el diseño y la implementación de las respuestas dadas por la organización a la información obtenida y diseminada en el seno de la misma.

6. Relación con los importadores o distribuidores extranjeros: el enfoque relacional, establece que el desarrollo de relaciones estables y duraderas entre los integrantes del canal de distribución contribuye de forma positiva al logro de los objetivos globales del canal de distribución y, por tanto, al de sus integrantes. En los mercados internacionales, los intercambios relacionales cobran mayor relevancia que en los mercados domésticos, ya que estos se caracterizan por la existencia de diferencias culturales, políticas, de actitud y comportamiento de los consumidores, etc., entre los países a los que pertenecen las empresas integrantes del canal de distribución (Samiee y Walters, 2003; Bello et al., 2003; Lages et al., 2005).

7. Competencias Internacionales de la empresa: Aaby y Slater (1989), consideran las competencias empresariales como uno de los factores claves del éxito en los mercados exteriores, definiéndola como el conjunto de capacidades de que dispone una organización para obtener algún tipo de ventaja competitiva en los mercados internacionales. Las competencias internacionales posibilitan que las empresas seleccionen mejor los mercados exteriores, formulen las estrategias de marketing más adecuadas y las pongan en práctica efectivamente, contribuyendo positivamente a la mejora del resultado exportador de la organización (Douglas y Craig, 1989; Cavusgil y Zou, 1994).

8. Características Empresariales: en base a la revisión de la literatura efectuada, consideramos que las principales características de la empresa que se deberían incluir en todo estudio sobre los determinantes de la performance de exportación son:

· El tamaño empresarial, considerado como una referencia obligada en cualquier estudio sobre el comportamiento exportador de la empresa (Alonso y Donoso, 1994, 1998).

· La edad y la experiencia internacional de la empresa.

· La organización de la actividad exportadora. La configuración de una estructura (ej: departamento de exportación) o la asignación de empleados y directivos dedicados exclusivamente a la actividad exportadora, puede incrementar la competitividad de las empresas en los mercados exteriores.

· La asignación de un presupuesto específico a la actividad exportadora, puesto que esto denota un mayor compromiso de la organización con los mercados internacionales.

· El número de mercados exteriores en los que opera la empresa.

9. Ventajas competitivas derivadas de la actividad exportadora: en la medida en que las empresas se internacionalizan, las posibilidades de conseguir ventajas competitivas son mucho mayores, pero la tarea es mucho más compleja y diversa, ya que en el escenario de la internacionalización no sólo dependen de las decisiones de inversión en recursos y capacidades y de la adecuación de estas decisiones al estado evolutivo del correspondiente sector, sino también de las pertinentes dotaciones de factores que cada país ofrece (Guisado, 2003).

10. El entorno en las operaciones de exportación: el éxito exportador de una organización depende del entorno en el que opera. Concretamente, de la capacidad mostrada por la empresa para interpretar efectivamente la influencia de este sobre sus actividades (Cateora y Graham, 2001). En este sentido es preciso tener en cuenta la repercusión de dos niveles de factores externos a la empresa que afectan a su desempeño (Nieto y Llamazares, 2001). En primer lugar, los asociados al entorno nacional. Su conocimiento permite interpretar las capacidades y limitaciones de la propia empresa para afrontar su andadura en los mercados exteriores. Desde esta perspectiva, resulta esencial el análisis de las fuerzas políticas y legales, la estructura competitiva del país y sector, y el clima económico en que se desarrollan las actividades comerciales nacionales. En segundo lugar, los factores externos inherentes a cada mercado extranjero (entorno internacional). Su conocimiento permitirá comprender el ámbito externo en el que la empresa va a desarrollar sus actividades.

2.1.2.4 Plan de Negocios

De Noble, 1998. “El Plan de Negocios es un documento que describe la naturaleza de los productos o servicios, mercados meta, entorno competitivo, estrategias de entrada y de operación del negocio, y consideraciones financieras. Un plan bien desarrollado debe señalar por qué el concepto del negocio que se estudia representa una oportunidad viable, en vista del mercado externo y de las capacidades únicas de la empresa. En un contexto internacional, el Plan de Negocios provee la estructura y el acceso para que un empresario investigue la viabilidad de oportunidades en el mercado exterior y para que desarrolle una estrategia para penetrar con éxito esos mercados.” (p.3).
2.1.2.4.1 Plan de Negocios de acuerdo a Bplans

El esquema que propone Bplans sirve para cualquier tipo de Plan de Negocios, aun cuando se enfoque a la exportación.

Esquema estándar

i. Resumen ejecutivo: éste se escribe al último, y consiste en una o dos páginas de ideas generales. En este punto se describen los objetivos de la empresa, se especifica su misión, y cuáles son sus claves para el éxito.

ii. Descripción de la compañía. este capítulo incluye la descripción del propietario, la historia de la compañía y de sus funciones, e información adicional de la empresa como su ubicación e instalaciones.

iii. Productos y servicios: en esta sección, es recomendable enfocarse principalmente al beneficio del consumidor. Contiene la descripción detallada del producto o servicio, se menciona cuáles son sus ventajas competitivas, se establece un esquema de ventas, cuál es la tecnología implementada en el producto, así como cuáles son los proveedores de la empresa. Finalmente también se pude hacer mención de los productos y servicios futuros que la compañía ofrecerá.

iv. Análisis de mercado. incluye como el mercado se segmentará así como la estrategia a implementar para dicho segmento. En este último punto se identifican las necesidades del mercado, sus tendencias y crecimiento. Otro factor que se incluye es el análisis industrial, en donde se señalan los participantes de la industria y los principales competidores, cuáles son los patrones de distribución, los de competencia y de compra.

v. Estrategia e implementación: en este capítulo se necesita ser más específico, al incluir actividades, presupuestos y fechas. Se describen las estrategias piramidales, las propuestas, el valor competitivo de dicha estrategia, la estrategia de mercado (mezcla de mercadotecnia), alianzas estratégicas y la estrategia de ventas. Esta última incluye pronósticos y programas de ventas.

vi. Resumen administrativo. este punto describe el interior de la empresa, es decir, su estructura organizacional, el equipo administrativo que participará en el proyecto, y un plan del personal.

vii. Plan financiero. consiste en el último capítulo, en donde se incluyen suposiciones económicas importantes, indicadores clave, análisis del punto de equilibrio, ganancias y pérdidas presupuestadas, flujo de efectivo proyectado.
2.1.3 Agricultura sostenible 

2.1.3.1 Antecedentes sobre agricultura sostenible 

Para entender a qué nos referimos cuando se habla de agricultura sostenible, se hace necesario revisar el concepto de desarrollo sostenible, que, si bien tiene diversas interpretaciones, en su definición original de 1987 por Brundtland, H., se define como "aquel desarrollo que satisface las necesidades de las generaciones presentes sin comprometer las posibilidades de las generaciones futuras para atender sus propias necesidades." Posteriormente, esta definición ha sido revisada y complementada. En 2002, en el marco de la Cumbre de Johannesburgo, se refuerza el concepto de que la sostenibilidad incluye aspectos económicos, sociales y ambientales, y que la erradicación de la pobreza, la producción y el consumo sostenibles, y la protección y manejo de los recursos naturales, son la base del desarrollo económico y social y requisitos esenciales para alcanzar un desarrollo sostenible.

En este contexto, y considerando las particularidades de la agricultura como sector proveedor de alimentos, pero además altamente dependiente de los recursos naturales en sus operaciones, se define agricultura sostenible como “aquella que garantiza la satisfacción de las necesidades nutricionales básicas de las generaciones actuales y futuras, y aporta diversos beneficios económicos, sociales y ambientales. Proporciona empleo duradero, ingresos suficientes y condiciones de vida y trabajo dignos para todos los involucrados en la producción agrícola. Mantiene – y, siempre que es posible, mejora – la capacidad productiva de la base de los recursos renovables, sin perturbar el funcionamiento de los ciclos ecológicos y los equilibrios naturales esenciales, ni destruir las características socioculturales de las comunidades rurales, ni contaminar el medio ambiente”.
2.1.3.2 Iniciativas internacionales en agricultura sostenible 

Estrategia de Crecimiento Verde y Agricultura de la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico (OCDE) 

En 2011, la OCDE lanzó su Estrategia de Crecimiento Verde con el propósito de entregar orientaciones a los gobiernos sobre cómo aumentar el crecimiento económico y el desarrollo y, al mismo tiempo, mantener los recursos naturales y los servicios que se obtienen de ellos. El crecimiento verde implica la transformación de los modos de producción y consumo actuales, además de potenciar la inversión y la innovación que apoyen estos objetivos. Las políticas para el crecimiento verde incluyen medidas para reducir la intensidad energética, así́ como la intensidad en el uso de tierra y agua. Se busca promover inversiones en tecnologías limpias, energías renovables, transporte e infraestructura verde, gestión de residuos y desarrollo de productos de origen biológico. La OCDE plantea que el crecimiento verde es una estrategia de política que contribuye de manera relevante al desarrollo sostenible. 

Dado que el sector agrícola depende de manera importante de los recursos naturales, al tiempo que también los impacta, los lineamientos de crecimiento verde son especialmente relevantes para él. Por lo mismo, la OCDE ha desarrollado estudios específicos sobre cómo implementar las recomendaciones de política de crecimiento verde en la agricultura, con la visión de que una cadena agroalimentaria más “verde” puede contribuir a generar crecimiento económico, a la seguridad alimentaria y a disminuir la presión sobre el uso de los recursos naturales. En otras palabras, que el crecimiento verde contribuye al desarrollo de una agricultura sostenible. 

Para medir el progreso de las políticas de crecimiento verde, la OCDE ha desarrollado herramientas de medición e indicadores basados en información internacional comparable y que estén integrados a un marco conceptual. Los indicadores de crecimiento verde buscan identificar oportunidades de políticas para mejorar el crecimiento y los resultados ambientales, o bien, mejorar posibles trade-offs entre el crecimiento económico y la protección ambiental. 

Para el caso de la agricultura, se ha realizado un primer ejercicio para evaluar los avances hacia el crecimiento verde, a través de la propuesta de veinticinco indicadores, que se dividen en tres ámbitos principales: transición hacia una agricultura con bajas emisiones de carbono y uso eficiente de los recursos; mantención de una base de activos naturales, e implementación de políticas encaminadas a concretar las oportunidades económicas asociadas con el crecimiento verde. Muchos de estos indicadores se superponen con indicadores de política agrícola existentes o bien con indicadores agroambientales. Este primer conjunto de indicadores es limitado y presenta brechas tanto a nivel de disponibilidad como de calidad de información, pero permite evaluar los avances en esta temática e identificar oportunidades de mejora en la elaboración de políticas para una agricultura sostenible. 
Programa de Sistemas Alimentarios Sostenibles (SFSP) del Marco Decenal de Programas sobre Consumo y Producción Sostenibles (10YFP) de PNUMA 
En el marco de la Conferencia de Naciones Unidas sobre el Desarrollo Sostenible de 2012, se estableció́ la adopción de un Marco Decenal de Programas sobre Modalidades de Consumo y Produccion Sostenibles (10YFP). Este marco ha establecido programas de consumo y producción sostenibles a desarrollar a escala global en distintos sectores, entre ellos, el agroalimentario. 

El Programa de Sistemas Alimentarios Sostenibles recoge el trabajo realizado conjuntamente por PNUMA y FAO desde 2011 en el Grupo de Trabajo Agroalimentario en Consumo y producción Sostenible. Con un enfoque normativo, este programa busca generar orientaciones de política en estas materias a los distintos países participantes. 

En 2015, luego de una consulta pública, se ha establecido un plan de trabajo, cuya meta es Promover, mejorar y facilitar el cambio hacia sistemas alimentarios más sostenibles. Para lograr esto, se aumentará la disponibilidad, accesibilidad e intercambio de conocimientos, información y herramientas prácticas para el consumo y producción sostenibles; se fomentará el diálogo para la formulación de políticas que favorezcan los sistemas alimentarios sostenibles, y se analizarán los mecanismos de mercado y/o voluntarios que favorezcan una cadena de suministro agroalimentario sostenible. A partir de este trabajo se propondrán políticas, instrumentos normativos y voluntarios, así́ como también indicadores de sostenibilidad, para acelerar la adopción de prácticas de consumo y producción sostenibles en los sistemas alimentarios. 
Evaluación de Sostenibilidad para la Agricultura y la Alimentación 
(SAFA, por su sigla en inglés), de FAO. 
Desde 2009, FAO ha realizado un proceso participativo para generar un marco de sostenibilidad para la alimentación y la agricultura que considere de manera integral todas las dimensiones de la sostenibilidad, y la cadena de valor agroalimentaria completa. Este trabajo busca dar orientaciones a los productores para que puedan cumplir con exigencias regulatorias y de mercado, con relación a la sostenibilidad del sector. Como parte de este proyecto, se elaboró́ un procedimiento para la valoración del desempeño de sostenibilidad de los sistemas productivos agrícolas, el que contempla una guía, indicadores de sostenibilidad y una herramienta computacional para la gestión de los indicadores. 

En 2013 se lanzó́ la Guía SAFA, que contempla un Protocolo de Sostenibilidad de SAFA, que busca entregar a los productores agroalimentarios directrices sobre lineamientos y buenas prácticas para incorporar en las operaciones agrícolas en cada uno de los temas y subtemas de sostenibilidad más relevantes para el sector. 

2.1.4 Ciencia y tecnología en los cultivos a nivel mundial
2.1.4.1 I+D+i y la agricultura

El diccionario de la RAE define la agricultura como “el arte de cultivar la tierra”. Desde hace años la agricultura ha dejado de ser una labor artesanal para convertirse en una actividad global en la que deben convivir la sostenibilidad económica, la medioambiental y la social. 

La agricultura se enfrenta por lo tanto al enorme reto de alimentar a una población cada vez mayor -se calcula que en 2050 la población mundial se situará en 9.200 millones de personas- preservando la sostenibilidad del planeta. Actualmente, como lo explica el diario español ABC en su sección de agricultura, este enorme reto solo es posible incorporando las últimas tecnologías. Gracias a la mejora de semillas y las prácticas agronómicas los rendimientos por hectárea se han multiplicado. En 1950 una hectárea daba de comer a dos personas. En 2005 era capaz de hacerlo con más de cuatro y se estima que en 2030 esa misma superficie podrá alimentar a cinco individuos.

En los países desarrollados está cada vez más extendido el uso de soluciones tecnológicas para lograr una agricultura sostenible que lleve a la máxima eficiencia en el uso de recursos naturales (agua, suelo, energía, fertilizantes) y que, además, ofrezca un ahorro de costes. Se trata, en suma, de duplicar el rendimiento sin multiplicar el uso de recursos. Algunas multinacionales como Syngenta o Monsanto, se gastan en I+D+i, respectivamente, 1.850 millones de dólares y 1.517 millones de dólares anuales.

La nueva agricultura es mucho más que elaborar un producto Las nuevas tecnologías permiten cultivar cada terreno en función de sus necesidades de fertilizantes, agua y fitosanitarios según la orografía, el tipo de suelo y utilizando técnicas agronómicamente sostenibles.

Las sembradoras y tractores disponen hoy en día de tecnología GPS que les ayuda a moverse con toda precisión por el terreno. El sistema de auto guiado proporciona numerosas ventajas como la de ahorro de insumos. Reducen el número de zonas solapadas en las diversas pasadas entre un 8 y un 12%, con el consiguiente ahorro de gasóleo. Otras mejoras son que se puede trabajar a cualquier hora del día o de la noche (más eficiencia en el tratamiento con insecticidas), o en condiciones climatológicas adversas como niebla, polvo, etc., trabajan a mayor velocidad, precisión y seguridad, lo que reduce las maratonianas jornadas durante los periodos de siembra.

2.1.4.2 Agricultura de precisión

Estos avances tecnológicos han permitido desarrollar la agricultura de precisión, que busca una mayor eficiencia en el cultivo mediante la gestión agronómica. Esta técnica combina una administración eficiente con la rentabilidad de las explotaciones. No sólo emplea el guiado automático, sino que ofrece un amplio abanico de aplicaciones tan variadas como la documentación, capaz de reflejar en un mapa las diferencias de producción de unas zonas a otras para en años sucesivos aplicar únicamente las cantidades necesarias de fertilizantes. Es capaz de realizar dosis de siembra variables y hacer pasadas por el mismo sitio tras cada tratamiento, evitando dañar el cultivo.

John Deere ha desarrollado el sistema de telemetría (JDLink), capaz de controlar las operaciones de toda una flota de maquinaria, registrando desde la posición de la máquina hasta los consumos a lo largo de la jornada. En ganadería, con el sistema HarvestLab se obtiene la concentración de azúcares, proteína y fibra que contiene una muestra de forraje a la vez que se recolecta, con lo que los ganaderos pueden ajustar en tiempo real los contenidos aplicados en las raciones diarias.

Con el fin de rentabilizar al máximo una parcela, se llevan a cabo estudios sobre el terreno en los que se recogen una serie de datos con los que se elabora un “software”. Este programa informático se incorpora a los tractores y sembradoras para llevar a cabo una siembra a la carta: se adapta tanto la densidad del cultivo como la profundidad del mismo, según las características del terreno. Esta técnica lleva tiempo desarrollándose en Estados Unidos.

Estas novedosas técnicas no se usan únicamente para la siembra, sino también en la recolección. El sistema Enocontrol, desarrollado por New Holland, realiza una vendimia mecanizada diferente según la información aportada por el enólogo de las distintas zonas y calidades de la uva, en función del suelo, la topografía, el microclima o la salud de la vid. Estas sofisticadas vendimiadoras incorporan -además del GPS y la teledirección - sensores meteorológicos y ambientales.
De este modo, la máquina es capaz de diferenciar y recoger los distintos tipos de uvas y separarlas en diferentes tolvas. Esta misma tecnología permite realizar los tratamientos fitosanitarios, la poda en verde o el abonado. El objetivo de este sistema es aumentar la calidad y, por tanto, el precio.

2.1.4.3 Aporte de la tecnología científica a los tratamientos Fitosanitarios

Buena parte de los tratamientos fitosanitarios van hoy en día, incorporados en la semilla, lo que obliga a llevar a cabo menos tratamientos aéreos, con el consiguiente beneficio medioambiental, ya que la cantidad empleada es muy inferior. Según el director de operaciones para Iberia de Pioneer Hi-Bred, Alberto Ojembarrena, este sistema aplicado al tratamiento de semillas emplea, por ejemplo, 85 gramos de insecticida por hectárea para una siembra de 25 kilos de semillas. Para esta misma superficie un tratamiento de pulverización emplearía 2,5 kilos si la semilla no estuviera tratada. 

En este sentido, Monsanto ha logrado incorporar a las semillas una serie de moléculas existentes en la naturaleza e incorporarlas a modo de herbicida y fungicida. Este sistema ayuda a optimizar también la eficiencia del producto con dosis muy bajas a fin de evitar resistencias.

A nivel de fertilización existen ya técnicas muy avanzadas para minimizar el uso de abonos y evitar problemas como la acumulación de nitratos en el suelo. Existen abonos localizados como Umostart, de la compañía Sipcam Inagra, que se plantan junto a la semilla (a la vez que se siembra) y aportan a la planta los nutrientes que necesita liberándolos lentamente, para que nazca fuerte, con lo que se ahorran costes y kilos de fertilizantes. También se están investigando bacterias y hongos naturales que ayudan al suelo a liberar los nutrientes acumulados.

También existe mucha tecnología en los herbicidas, no sólo en la materia activa del propio producto, sino en los denominados coadyuvantes, una serie de compuestos que permiten que el producto quede adherido a la planta para su mejor absorción, asegura Carlos Vicente, responsable de Biotecnología y Relaciones Institucionales para España y Portugal de Monsanto y director de Sostenibilidad de la compañía para Europa. «De este modo -afirma- se busca que la eficiencia sea la máxima con un menor número de repeticiones».

2.1.4.3.1 Menos emisiones de CO2

Cuando el cultivo está en fase de crecimiento no se pueden aplicar herbicidas. Cultivos como la soja solo son más rentables gracias a las variedades tolerantes a herbicidas, ya que junto a este cultivo proliferan malas hierbas que ahogan la planta de la soja. Antes, se solucionaba el problema arando mucho, lo que conllevaba pérdida de estructura de la tierra. Además, cuanto más se rotura la tierra mayor cantidad de CO2 se emite a la atmósfera.
Tanto la mejora convencional de semillas como la biotecnológica emplean maquinaria muy sofisticada, que permite hacer mediante marcadores moleculares la selección de las mejores semillas, según las características buscadas (mayor rendimiento, resistencia, etc.). Robots de gran precisión, denominados laminadoras, extraen una parte de la semilla, sin alterar el germen para que éste sea viable.

En otras ocasiones se buscan mejoras que no están en una determinada planta y mediante transgénesis se incorporan genes para mejorar el nivel de producción haciendo el cultivo resistente a las plagas de ciertos insectos o a la sequía o aportando mejoras alimenticias como el «arroz dorado», con vitamina A, o soja con alto grado de ácidos oleicos, empleado en la India.
2.1.4.4 El uso de los drones en los cultivos

Los drones son los nuevos 'ojos' de los científicos de la agricultura, tienen ocho hélices con cámaras multiespectral y RGB, que captan la reflectancia de los cultivos y permiten determinar cómo se está comportando la planta; los drones se están convirtiendo en los mejores aliados de los investigadores, según lo explican expertos del Centro Internacional de Agricultura Tropical (Ciat) en Colombia.
Sobre un campo de cultivos de arroz, donde hay 326 parcelas con 27 diferentes líneas de este alimento, una especie de araña de plástico se levanta hacia el cielo. Se trata del octocóptero, un dron de ocho hélices en las cuales se ubican dos cámaras: una multiespectral, que logra captar seis diferentes longitudes de onda (incluso las que no son visibles para el hombre), y otra cámara RGB, que lee los colores rojo, verde y azul.
“La función de los drones es cargar estas cámaras especializadas, que capturan la reflectancia del cultivo. Es como si pudieran medir el reflejo de un espejo”, asegura Milton Valencia, asistente de investigación del proyecto, que emplea estos drones para identificar cuáles variedades de arroz se comportan mejor ante la sequía y aprovechan de manera eficiente el nitrógeno que se aplica para hacer rendir el cultivo.

Los expertos de Alianza de Investigación en Ciencia y Tecnología para el Desarrollo Sostenible, dicen que “la aplicación de esta nueva tecnología supone una revolución en la manera en que por años se venía trabajando para identificar las mejoras de los genotipos del arroz. Antes se requería que el personal recorriera varias hectáreas, tomara cada planta, la cortara y la llevara a analizar al laboratorio”.

También, muchas de las observaciones dependían del ojo del investigador, lo que hacía de la evaluación un asunto muy subjetivo.

Cristhian Delgado, investigador visitante en el Ciat e ingeniero electrónico, explica: “El análisis de las imágenes ayuda a validar el poder científico de las investigaciones. Se necesita adquirir buen material para poder obtener resultados metodológicamente válidos. Es así como la tecnología ayuda a la ciencia”.

Además de las cámaras, en su vuelo por los cultivos de arroz, el dron lleva los sensores que permiten leer las cualidades de la siembra. Esa lectura depende de la luz que las plantas desprenden después de haberla tomado del sol.

Ese porcentaje de reflectancia es el que captan los sensores, y posteriormente aporta unos valores matemáticos que, luego de ser aplicados a ecuaciones matemáticas preestablecidas, arrojan un número único conocido como índice de vegetación.
Esta cifra se puede correlacionar con los valores de criterios como el aprovechamiento del agua o la cantidad de nitrógeno que requiere la planta de arroz para sus procesos. Y es así como se puede saber qué línea de arroz puede resultar más efectiva para los agricultores.

“Si se quiere medir el nivel de agua, se utilizan cámaras térmicas que pueden medir el calor de la planta. Si se quiere evaluar el verdor de la planta, se puede emplear una cámara convencional. Para otro tipo de parámetros se necesita la cámara infrarroja”, detalla Delgado.

Mientras el dron hace su vuelo, en tierra, desde el puesto de control, se evalúa la trayectoria, que previamente –como un plan de vuelo– es diseñada por los investigadores.
Estos drones están funcionando a modo de ‘lupas’ controlables, porque, debido la altura a la vuelan, logran tener una resolución de un centímetro por pixel, lo que funciona muy bien para plantaciones de menor tamaño, donde varía el tipo de variedad plantada de una parcela a otra.

Las imágenes que por ahora se han recolectado en Valle del Cauca están siendo analizadas en Japón, debido a que este proyecto de biotecnología se hizo a través del Alianza de Investigación en Ciencia y Tecnología para el Desarrollo Sostenible (Satreps, por sus siglas en inglés), con el apoyo de la Agencia de Cooperación Internacional de Japón (Jica) y de la Agencia de Ciencia y Tecnología de Japón (JST).
2.2 Cuadro de variables
Título de la investigación: Estudio técnico para la exportación a China de jalea de pimentón rojo, de la empresa PPK, Inc. 
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2.2.1 Definición operacional
Exportación
La exportación es cualquier bien o servicio el cual es enviado desde un país a otra parte del mundo. Es el tráfico legítimo de bienes y/o servicios que se trasladan de un país a otro.
Condiciones sanitarias

Condiciones fitosanitarias

Si se quiere exportar vegetales o productos vegetales, los productos deberán cumplir las normativas de fitosanidad. Cada país establece una serie de requisitos fitosanitarios con el fin de prevenir la introducción y la propagación de organismos nocivos para los vegetales y los productos vegetales 

Plan de exportación
El plan de exportación es la guía que muestra al empresario hacia dónde dirigir su esfuerzo exportador y cómo competir con sus productos y/o servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras, en incremento y rentabilidad) a fin de lograr el éxito. (Lerma, p.266)

Tipos de exportación

Exportación indirecta

La exportación indirecta está basada en la utilización de tradings o intermediarios que se encargarán de distribuir tu producto en el mercado objetivo

Exportación directa

En esta modalidad, es el fabricante quien dirige de principio a fin la actividad exportadora, encargándose también del contacto, negociación, comercialización y distribución en el mercado destino.

Normativas de Exportación

Son una serie de requisitos y paramentos establecidos según el país con el fin de regular y controlar la entrada y salida de productos, estas normas señalan varios requisitos que las empresas deben cumplir y como apoyo internacional se usan instituciones que avalan y verifican todos los requerimientos.
2.3  Marco Conceptual
Exportación

Se define como el envío de un producto o servicio a un país extranjero con fines comerciales. Estos envíos se encuentran regulados por una serie de disposiciones legales y controles impositivos que actúan como marco contextual de las relaciones comerciales entre países.

Formas de exportar

Exportar directamente los productos y servicios. Es una de las fórmulas más sencillas y por la que muchas firmas prefieren empezar su aventura internacional. 

Unirse a un socio local. Otra fórmula eficaz para presentar rápidamente los productos ante los consumidores de otro país es llegar a un acuerdo con un socio local. Se trata de un método muy atractivo para los mercados más complejos, ya que facilita notablemente el conocimiento de la legislación, costumbres y, en definitiva, de las reglas del juego con las que nos vamos a encontrar. Además, permite un rápido acceso a los posibles clientes.

Acuerdo con distribuidores. Aliarse con un socio para entrar en un nuevo mercado puede resultar una estrategia demasiado complicada para algunas empresas, que prefieren acuerdos más limitados o puntuales. En este caso, una buena fórmula para cualquier compañía consiste en firmar un contrato bilateral con un distribuidor, por el que éste se compromete a comprar los productos de ésta y revenderlos en el nuevo país. 

Arancel
Cualquier impuesto o cargo de cualquier tipo aplicado en relación a la importación de bienes. Pueden ser ad valorem (un porcentaje del valor) o específicos (por ejemplo, 7 dólares por 100 kg).

Aduana

La aduana tiene múltiples propósitos, pero el principal es administrar el tránsito de todos los recursos materiales que se importan o exportan, a través de la aplicación de aranceles, los cuales son pagados por los entes privados o colectivos.
Acuerdos bilaterales
El prefijo latino “bi” indica una doble dirección o dos partes de algo. Así, bilateral significa que hay dos personas, entidades o países que intervienen en algo. Existe un acuerdo bilateral cuando dos integrantes (normalmente dos naciones soberanas) deciden alcanzar un consenso en relación a un aspecto concreto. Este tipo de acuerdos se plasma en algún documento vinculante, por lo cual ambas naciones están obligadas a su cumplimiento.

Acuerdos libre comercio

Un tratado de libre comercio (TLC) consiste en un acuerdo comercial regional o bilateral para ampliar el mercado de bienes y servicios entre los países participantes de los diferentes continentes o básicamente en todo el mundo. Eso consiste en la eliminación o rebaja sustancial de los aranceles para los bienes entre las partes, y acuerdos en materia de servicios. Este acuerdo se rige por las reglas de la Organización Mundial del Comercio (OMC) o por mutuo acuerdo entre los países.

Grupaje Marítimo

Se conoce así la forma de transportar mercancías que utilizan embalajes convencionales y que, para facilitar su manipulación y transporte, principalmente por vía marítima, se agrupan y estiban en un contenedor.

Zona Franca

Una zona franca es un territorio delimitado de un país donde se goza de algunos beneficios tributarios, como la excepción del pago de derechos de importación de mercancías, así como exoneraciones de algunos impuestos o una diferente regulación de estos.

Muchos gobiernos de países establecen zonas francas en regiones apartadas o extremas, con el fin de atraer allí a mucha población generacional, y promover el desarrollo económico de la región.

Incoterms

Los incoterms son reglas elaboradas por la Cámara de Comercio Internacional que se utilizan en los contratos de compraventa internacional. Su nombre proviene de international commercial terms (términos internacionales de comercio).Estos términos se emplean para determinar en qué momento de la compra se transmite el riesgo sobre la mercancía y las responsabilidades del comprador y vendedor. A pesar de que sean de uso voluntario, la mayoría de las transacciones internacionales se rigen bajo las normas establecidas en los incoterms.
Licencia de Exportación
Documento administrativo que autoriza la venta al exterior de una determinada mercancía en los términos comerciales y financieros declarados por los titulares y consignados en el mismo.

Certificado Fitosanitario
Este certificado se solicita en el lugar donde se origina el producto o empaque, lo emite la Dirección de Sanidad Vegetal del MIDA, a través de las Direcciones Regionales y en casos especiales en la Ventanilla Única de Comercio Exterior del VICOMEX.

Metodología y análisis de resultados
La investigación que se llevó a cabo, se realizó en dos fases. La primera fase, es la fase explorativa, en donde por medio de la recopilación de información de fuentes secundarias confiables se buscó obtener información que permita un conocimiento y análisis de la situación y una segunda fase, en la cual se busca identificar las preferencias de los clientes potenciales por medio de la obtención de información mediante la realización de entrevistas con la gerencia de la empresa PPK, Inc., y la aplicación de encuestas a usuarios de la comunidad asiática en Panama de manera personal.
3.1 Tipo de investigación

Según el método, el estudio se tipifica como una investigación de campo de carácter analítico descriptivo, por cuanto interpreta lo que es, define los conceptos de precisión con conocimiento del área que se investiga y con teorías de apoyo que fundamentan el estudio.

Asimismo, los datos se recolectaron de fuentes primarias y secundarias con la finalidad de analizarlos y describirlos en su contexto específico.

Al respecto, Arias (1998:50), define la investigación de campo como aquella que “consiste en la recolección de datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variable alguna”. Se dice que es de campo, por cuanto toma los datos directamente de la realidad, en este caso la información aportada por el dueño de la empresa y los resultados de las encuestas aplicadas. Por otra parte, Según Hernández Fernández y Baptista, (1998), expresan que: Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenómeno que sea sometido a análisis. Miden o evalúan diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenómeno o fenómenos a investigar (p. 60) 
3.1.1 Definición

El tipo de investigación determinará los pasos a seguir del estudio, sus técnicas y métodos que se puedan emplear en el mismo. En general determina todo el enfoque de la investigación influyendo en instrumentos, y hasta la manera de cómo se analiza los datos recaudados. Así, el punto de los tipos de investigación en una investigación va a constituir un paso importante en la metodología, pues este va a determinar el enfoque del mismo.

3.2  Diseño de investigación
El diseño de campo, el cual metodológicamente se orientó a desarrollar las siguientes fases:

Primera Fase: relacionado con el arqueo documental y por ende con la revisión de datos contenidos en libros de textos, tesis, estudios, infografía referente al tema objeto de estudio.

Segunda Fase: relacionada con el trabajo de campo y en consecuencia con la aplicación de la encuesta por medio del cuestionario como instrumento de recolección de datos; una vez obtenida la información basada en los objetivos de la temática tratada, se procedió a clasificarla según su importancia. Seguidamente se codificaron, los datos para representarlos en cuadros estadísticos con su respectivo análisis.
Tercera Fase: En esta parte, se procedió a la elaboración de las conclusiones y recomendaciones, tomando como base los resultados de la encuesta y entrevista realizada.
3.2.1 Definición

El diseño de la investigación según Arias F. (1998:18), “consiste en especificar el tipo de investigación según el diseño o estrategia adoptada para responder al problema planteado”.
3.3 Técnicas de recolección 

Las investigaciones se emplean técnicas e instrumentos que permiten recoger y almacenar la información pertinente sobre las variables en estudio.

Por lo tanto, en este estudio, se utilizó la técnica de la encuesta y la entrevista. En tal sentido, Sierra (1998:304), define la encuesta como “aceptación que abarca todos los tipos de observación y consiste en la obtención de datos de interés sociológicos mediante la interrogación a los medios de la sociedad”. Se utilizó como instrumento para la encuesta, un cuestionario con 8 preguntas, referidas a indagar la situación y las preferencias en relación al consumo de pimentones y jaleas.
Por otra parte, León y Montero, (2003, p. 120), justifica el uso de la entrevista cuando: “el conjunto de las preguntas está previamente determinado y cuando las cuestiones pueden ser tanto abiertas como cerradas”. En este sentido, se utilizó la entrevista con el fin de indagar sobre la postura del gerente de la empresa en relación a la exportación. Para ello, se contactó una reunión con los dueños de la empresa y se realizó un cuestionario estructurado de respuestas abiertas.
3.3.1 Encuesta
3.3.1.1 Definición

Una encuesta es un procedimiento dentro de los diseños de una investigación descriptiva en el que el investigador recopila datos por medio de un cuestionario previamente diseñado, sin modificar el entorno ni el fenómeno donde se recoge la información ya sea para entregarlo en forma de tríptico, gráfica o tabla. Los datos se obtienen realizando un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total de la población estadística en estudio, integrada a menudo por personas, empresas o entes institucionales, con el fin de conocer estados de opinión, ideas, características o hechos específicos.

3.3.1.2 Justificación

El método de muestreo para las encuestas que hemos implementado es el muestreo de o por conveniencia es una técnica de muestreo no probabilístico donde los sujetos son seleccionados dada la conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos para el investigador, al no ser probabilísticas, no es posible calcular con precisión el error estándar, es decir, no podemos calcular con qué nivel de confianza hacemos una estimación.

La ventaja de una muestra no probabilística, es su utilidad para determinado diseño de estudio que requiere no tanto una representatividad de elementos de una población, sino una cuidadosa y controlada elección de sujetos con ciertas características específicas, en este caso se ha seleccionado solo sujetos asiáticos, dueños de restaurantes, supermercados o tiendas.

3.3.1.3 Población 

La población seleccionada para este estudio se conformó con la totalidad de los individuos hacia los cuales se desea enfocar la aplicación del objetivo de la investigación, donde los mismos presentan características propias que los diferencian entre sí. Al respecto, Hernández, Fernández y Baptista (1998:81), indican que: “la población es aquella que va a ser estudiada y a la vez donde se pretende generalizar los resultados”.

En este caso, se define como población, a las personas de origen asiático que se encuentran viviendo en la capital de Panamá, específicamente, dueños de restaurantes y tiendas de comida en el área del Dorado, la cual está conformada con una población de cincuenta (35) personas.

3.3.1.4 Muestra

La muestra de las personas encuestadas del área del Dorado, se seleccionó según el método de muestra no probabilístico de conveniencia.

El muestreo de o por conveniencia, según está definido, es una técnica de muestreo no probabilístico donde los sujetos son seleccionados dada la conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos para el investigador.
Para su elección se hizo el siguiente procedimiento:

Se seleccionaron al azar 35 personas asiáticas de comercios como, restaurantes y supermercados, se considera desde de punto de vista estadístico, una muestra representativa de la población. Se realizó en esta área dado que es uno de los lugares en el cual se agrupan más comerciantes de la colonia China.

3.3.2 Entrevista 
Entrevista estructurada: Se caracteriza por estar rígidamente estandarizada; se plantean idénticas preguntas y en el mismo orden a cada uno de los participantes.
Para orientar mejor la entrevista se elabora un formulario que contenga todas las preguntas. Sin embargo, al utilizar este tipo de entrevistas el investigador tiene limitada libertad para formular preguntas independientes generadas por la interacción personal.
Este tipo de entrevista, asegura la elaboración uniforme de las preguntas para todos lo que van a responder, fácil de administrar y evaluar más objetivamente de quienes responden como las respuestas a las preguntas, se necesita una limitada capacitación del entrevistador y es mucho más viable en entrevistas pequeñas.
3.3.2.1 Selección de los elementos muéstrales
Es el elemento del cual se obtiene la medición. Es un listado de todas las unidades que conforman la población objetivo, puede ser una base de datos, un plano e incluso mapas. Es útil aclarar, que en la práctica se diferencia la población objetivo de la población en estudio (marco muestral disponible).

3.4 Análisis de los resultados 
3.4.1 Técnica de Análisis de datos
Al considerar el tipo de investigación, y la técnica utilizada para la recolección de los datos, el análisis de los mismos se realizó de manera interpretativa y descriptiva. En este sentido, se analizaron las opiniones emitidas en cada una de las preguntas realizadas. Los Ítems se agruparon por categorías de respuesta en función de los indicadores, y desde allí se interpretaron las opiniones recogidas, describiéndolas en cada caso. Es importante destacar que los resultados aquí obtenidos, son exclusivos de una muestra particular para este caso de estudio, y que los mismos son susceptibles de presentar cambios para otras regiones del estado o de la nación, donde por razones naturales es posible que las condiciones y características de las mismas sean diferentes.
3.4.2 Análisis de las respuestas obtenidas de la encuesta
Luego de aplicadas las encuestas a cada una de las personas seleccionadas, las mismas se agruparon en categorías de respuestas similares para cada ítem. Asimismo, se organizó la información a través de gráficas, para interpretarlos tal como se presentan a continuación:

Tabla 4 - Rango de Edad
	Rango de Edad
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Menor de 35 años
	7
	20%

	36 a 45 años 
	11
	31%

	46 a 55 años 
	12
	34%

	Mayor de 56
	5
	14%


En cuanto a la edad de los encuestados, la muestra se fragmento en cuatro rangos de edad:

· Tipo A: menor de 35 años, representando el 20% del total de la muestra.

· Tipo B: de 36 a 45 años, representando el 31% del total de la muestra.

· Tipo C: de 46 a 55 años, representando el 34% del total de la muestra.

· Tipo D: mayor de 56 años, representando el 14% del total de la muestra.

El tipo C y B abarca más de la mitad de la población encuestada. Esta variable nos indica estadísticamente que las personas mayores de 36 años se mostraron más interesadas en conocer este nuevo producto alimenticio, a comparación de los jóvenes que se mostraron un poco menos interesados en conocerlo.

Gráfica 4 - Rango de Edad
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Tabla 5 - Distribución por Sexo
	Sexo
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Femenino  
	23
	66%

	Masculino 
	12
	34%


Fuente elaboración propia.
De las 35 encuestas procesadas, la distribución por sexo nos indica que el 66% correspondió a mujeres y el 34% correspondió a hombres.

La distribución por sexo se observa en la gráfica No. 5, donde se evidencia que la mayoría de las personas en distribución de sexo fueron las mujeres, dando un total de 23 y para el caso de los hombres 12.
Gráfica 5 - Distribución por Sexo
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Tabla 6 - Pregunta No. 1

¿Utiliza pimentón como ingrediente sazonador, en sus comidas?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Si
	28
	80%

	No
	7
	20%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
Como se puede observar, el 80% de los encuestados respondieron que si han utilizado el pimentón para sazonar sus comidas. Los motivos son los siguientes:  

· Les da un buen gusto a sus comidas diarias.

· Son sazonadores naturales.

· Son fácil de conseguir en el mercado.

· Tienen precios accesibles.

Este nos da indicio que nuestra mermelada de pimentón dulce les puede gustar.
Gráfica 6 -  Pregunta No. 1
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Tabla 7 - Pregunta No. 2

¿Con que frecuencia consume pimentón?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Más de dos veces a la semana
	10
	28.57%

	Más de cinco veces al mes
	16
	45.71%

	Poco
	6
	17.14%

	Nunca
	3
	8.57%


Fuente elaboración propia.
El 46 % de los encuestados consume más de cinco veces al mes pimentones ya que es un producto fácil de conseguir en mercado y es muy común utilizarlos como un producto natural para agregar a las comidas. Los motivos son los siguientes:

· Salud y bienestar.

· La inocuidad y calidad de los alimentos son esenciales.

La mayoría de los encuestados muestra una tendencia al comprar regularmente pimentones los que nos indica que nuestro producto podría tener la misma tendencia de compra. 
Gráfica 7 - Pregunta No. 2
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Tabla 8 - Pregunta No. 3

¿Cada cuánto compra pimentones?

	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Más de dos veces a la semana
	12
	37.50%

	Más de cinco veces al mes
	18
	56.25%

	Poco
	2
	6.25%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
En este grafico podemos observar  claramente que el 56 % de los encuestdos compran mas de cinco veces al mes pimentones, esto se debe a que son productos de calidad y este es uno de los factores mas importantes del consumidor chino , seguido de relación calidad precio según ellos mismos lo indicaron. Tambien es importante mencionar que esta frecuencia de compra resulta ser positiva para la empresa, en caso tal desee producir otros productos derivados del pimenton.

Gráfica 8 - Pregunta No. 3
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Tabla 9 - Pregunta No. 4
¿Consume usted o en su casa, jaleas / mermelada, regularmente?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Si
	29
	82.86%

	No
	6
	17.14%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
En el siguiente gráfico se muestra en porcentaje el 83% de los consumidores consume jaleas/ mermeladas regularmente. Lo cual representa a la mayoría de los encuestados. De este porcentaje su frecuencia de compra es del 55% más de dos veces a la semana., esto nos representa una cifra significativa ya que al saber que si se consumen jaleas o mermeladas dentro de su plan alimenticio nos da buen indicio que el producto va ser aceptado favorablemente.
Gráfica 9 - Pregunta No. 4
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Gráfica 10 - Pregunta No. 4.1
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Tabla 10 - Pregunta No. 5
¿Ha consumido jaleas / mermeladas no tradicionales, hechas con vegetales?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Si
	21
	60.00%

	No
	14
	40.00%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
Asi pues, podemos ver que la mayoria de los encuestados sin han probado jaleas no tradicionales, sin embargo un 40% asegura no haber probado este tipo de jaleas. Dentro de las jaelas no tradicionales que han probado lo que respodieron que si, esta en primera posicion, la mermelada de tomate y la mermelada de calabaza y gengibre. Esto tambien no da un indicio de que estan abiertos a consumir las mermaladas no tradicionales en cualquier sabor.
Gráfica 11 - Pregunta No. 5
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Tabla 11 - Pregunta No. 6
¿Le gustaría probar una jalea / mermelada hecha de pimentones rojos?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Si
	23
	65.71%

	No
	12
	34.29%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
En cuanto a la pregunta directa, sobre si les gustaría consumir jalea / mermelada de pimentones rojos, la mayoría de la población encuestada, representada por un 66 % aseguraron que sí.

Del porcentaje que contestaron que no, representado por un 34% de los encuestados nos señalaron que quizá con una degustación del producto su opinión habría sido diferente, ya que no estaban relacionados con el producto del que se les estaba preguntando.

De estos resultados, podemos decir, que gran parte de los que contestaron que “no”, lo hicieron por desconocimiento del producto y sus características, mas no porque no les interesara probar el producto.
Gráfica 12 - Pregunta No. 6
[image: image18.png]¢Le gustaria probar una jalea
I mermelada hecha de
pimentones rojos?





Tabla 12 - Pregunta No. 7
¿Conoce alguna jalea de pimentones rojo?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Si
	8
	22.86%

	No
	27
	77.14%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
De acuerdo a la pregunta No.7, se le pregunto a los encuestados si conocían alguna marca de jaleas rojas que pudieran mencionarnos,  el 77% de los encuestados (27 consumidores) aseguraron no conocer ninguna jalea de pimentones rojos, del otro 23% que aseguro que sí, solo uno contesto cual, y menciono que conoce la mermelada de pimentón de la Cocina de Sofy.

Si comparamos esto con los resultados obtenidos al de la pregunta “No. 6: si les gustaría probarla” podemos mencionar que los consumidores aunque no conocen la jalea por otras marcas, si están dispuestos a probarla y que en el mercado local no es un producto tan popular.
Gráfica 13 - Pregunta No. 7
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Tabla 13 - Pregunta No. 8

¿Cree usted que en China esta mermelada de pimentón rojo podría tener éxito?
	Opción de Respuesta
	Cant. Personas
	Porcentaje

	Si
	21
	60.00%

	No
	14
	40.00%

	 
	 
	 


Fuente elaboración propia.
Finalmente se les pregunto sobre su opinión en referencia al éxito que podría tener el producto, la mayoría de los encuestados, representados por un 60% contestaron que si podría tener éxito el producto, porque era innovador y natural, el 40% menciono que no debido a que hay mucha variedad de jaleas en el mercado, ya existe este sabor y, que quizá pueda tener poca aceptación debido a que no es producto chino. Sin embargo los encuestados también nos comentaron que si el producto logra identificarse con la población podría tener éxito, es decir, ponerlo en su idioma, adaptar la etiqueta a sus colores por cultiva positivos, además que sienten seguridad en la calidad de los productos importados. etc.
Gráfica 14 - Pregunta No. 8
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Gráfica 15 - Pregunta No. 8.1
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3.4.3 Análisis de la entrevista
Con el objetivo de realizar un estudio del mercado preliminar se recolectó información secundaria sobre el mercado potencial del producto, se realizó entrevista al dueño de PPK, Inc., pudimos analizar que la empresa cuenta con recurso humano y financiero para realizar una exportación de esta magnitud y que cuenta con planes de contingencia para cubrir las necesidades que se presenten, actualmente la empresa realiza exportaciones de productos agrícolas al Caribe y Colombia, uno de los motivos que por los que no habían contemplado exportar a China son la falta de tratados de libre comercio con el país, sin embargo el dueño resalta que con la exportación a China, comenzaría el estudio de otros países en Asia para comenzar a exportar la mermelada allí, como también Europa y otras regiones. También está abierto a la posibilidad de alianzas con otros productores de la materia prima de la jalea para cubrir los nuevos mercados, y cree que esto no solo sería una ventaja para su empresa sino también para el desarrollo económico de la región y el apoyo a productores de menor escala de producción.
Plan de gestión y propuesta de ejecución del proyecto 
4.1 Introducción de la propuesta de ejecución del proyecto

La jalea de pimentón Jelly Queen es un producto de origen agrícola, que se produce en Boquete, Provincia de Chiriquí.

La zona de Boquete es la única que abastece de pimentón al Mercado Agrícola Central, a los distintos supermercados y restaurantes a nivel nacional. La provincia de Chiriquí, según registros obtenidos del Sistema de Información para Agronegocios, aporta más del 80% de la producción agrícola a nivel nacional.
El cultivo de Pimentón, desde el 2008 hasta el presente año, ha tenido un incremento en la demanda, al mismo tiempo se han incrementado y mantenido los precios de venta.
 En Boquete, Chiriquí, han existido explotaciones de este cultivo, e inclusive se han hecho exportaciones a otros países cercanos de la región. 

El objetivo de este estudio fue diseñar un plan de negocio para la exportación a China de un producto hecho a base de pimentones llamado por Jelly Queen. China representa una oportunidad para identificar ventajas comparativas y un motivo para avanzar en cambios estructurales que permitan incrementar la productividad interna y competitividad externa, el mercado chino se expande por el aumento de la población y de los ingresos, así como por el cambio de gustos hacia lo occidental. El nuevo consumidor chino es aspiracional, exigente, en busca de exclusividades.
4.2 Justificación del plan o propuesta

Dado a los más recientes acercamientos comerciales entre Panamá y China, los cuales han establecido entre ambos gobiernos la posibilidad de expansión de mercados e ingreso de una gran variedad de productos para contribuir con los avances económicos de ambos países, hemos encontrado una gran oportunidad en la exportación de la jalea de pimentones Jelly Queen a China. Esta idea, sumada a las posibilidades que ofrece la ubicación geográfica del país en cuanto a distribución, logística, clima y diversidad de suelos para cultivos, con los que no cuentan otros países, fundamenta la oportunidad de negocio y consolida la ventaja competitiva. 

Desde el punto de vista práctico, se busca desarrollar este proyecto con la idea de obtener como resultado la evaluación que le permita a la empresa PPK, Inc. Inc., tener un panorama de evaluación para la exportación del producto.

Así mismo, la investigación aportará nueva información para generar un proceso exportador aplicable a futuro. El fin más importante de la investigación es su aplicabilidad. Una vez evaluada la viabilidad técnica la idea es exportar dicha jalea al mercado Chino.

Por último, la justificación metodológica se enfocará en la investigación, se buscará información sobre exportaciones similares y productos relacionados. Se busca obtener la información necesaria para determinar la factibilidad del proyecto y poderlo llevar a cabo.

Es importante mencionar que la actividad agrícola de la provincia de Chiriquí, ha contribuido significativamente con el crecimiento económico, del país. Se ha argumentado que esta provincia es una de las más ricas para la actividad ganadera y agrícola y que sus suelos son sumamente ricos para los cultivos lo cual aporta un valor agregado a las operaciones de los productores de la región.

Desde el punto de vista formativo y cognitivo, la investigación permitirá profundizar el conocimiento tanto práctico como teórico, de todo el proceso y plan de exportación, lo cual servirá de marco referencial a la sociedad en general por tratarse la investigación de un tema de actualidad que aplicado de manera correcta, incentiva la actividad empresarial exportadora en el país.

En tal sentido los resultados obtenidos, permitirán la recomendación de adopción de métodos para llevar a cabo la actividad exportadora.
4.3 Objetivos

· Proponer la logística más adecuada para la exportación de la jalea Jelly Queen al mercado chino.  

· Realizar un análisis del entorno y establecer la estrategia del negocio de exportación. 

· Realizar un estudio del mercado potencial y un estudio técnico del negocio y definir las estrategias para la exportación.
4.4 Análisis FODA
Con miras a identificar anticipadamente la situación referente al entorno al que nos enfrentaremos, consideramos pertinente elaborar un análisis FODA, con el cual ayudaremos a reforzar las bases de nuestro plan exportador.
Fortalezas

· Ubicación y Terreno: Se posee un terreno ubicado en una zona apropiada porque cuenta con condiciones agroecológicas adecuadas para la producción del cultivo. (Temperatura, elevación y humedad).

· Se cuenta con los invernaderos necesarios, personal y capacidad para producir los pimentones y preparar la jalea. 

· La empresa cuenta con altos estándares de cumplimiento gracias a su detallado proceso logístico, lo que les permite tener un margen de un incumplimiento muy bajo.

· La preparación, el envase y empaque de la jalea ponen casi en cero la posibilidad de que el producto final se descomponga durante el trayecto, ha sido sometido a pruebas de temperatura y tiene un rango flexible de adaptación al entorno.
· Se le ofrece al mercado un producto saludable, novedoso y de buen sabor. 

· El producto cuenta con calidad garantizada, es decir se ofrece una jalea, que desde la siembra del cultivo de su materia prima, ha sido vigilado y controlado.

· Los encargados de la aplicación del Plan de Negocios para la exportación, están altamente capacitados tanto en el área de producción como de administración y agroindustrial. También cuentan con colaboradores que poseen conocimientos avanzados en cuanto a producción agrícola.
Oportunidades

· La demanda del mercado local y nacional es constante, los datos obtenidos del Sistema de Información para Agronegocios (SIMPAN) nos muestra la demanda constante en el Mercado Agrícola Central (MAC), también las cantidades de producto que ingresan y los precios (máximo, mínimo) que se mantienen en el mercado.

· Contar con una demanda nueva que por su volumen genere un nivel de utilidad muy alto.

· Exportar la jalea a otros países de Asia y otros continentes.
· Los precios de pimentón al por mayor del Mercado Agrícola Central (MAC) se han mantenido estables o en incremento, lo que significa una oportunidad para el plan de negocio que se presenta.
Debilidades
· Desconocimiento empírico del comportamiento del consumidor Chino.

· Poca experiencia negociando con empresas de China, y desconocimiento del mercado.
· La empresa no cuenta con personal que hable mandarín para atender quejas o sugerencias del producto directo de China a la página web.

Amenazas
· Barreras arancelarias y no arancelarias para la introducción del producto.

· La competencia de países desarrollados y altamente tecnificados, ya que estos pueden tener ventaja en precio o calidad.

· La presencia de otras jaleas iguales en el mercado.
· Presencia de gran volatilidad en el comportamiento de la moneda.

4.5  Generalidades

4.5.1 Generalidades del Pimentón

Ilustración 3 - (Pimentón) Capsicum annuum var. Annuum
[image: image22.png]



Fuente: PPK, Inc.
El pimiento es el fruto hueco de una planta herbácea que recibe su mismo nombre. Pertenece a la familia de las Solanáceas y, en concreto, al género Capsicum. Las Solanáceas constituyen una familia que incluye alrededor de 75 géneros y unas 2.300 especies de plantas productoras de alcaloides tóxicos, entre las que se incluye la belladona, la mandrágora y el beleño. Son pocas las Solanáceas comestibles. Entre ellas se encuentran el pimiento, el tomate y la berenjena, de gran relevancia en la alimentación.

Su clasificación taxonómica es la siguiente:

· Reino: Plantae

· División: Tracheophyta

· Clase: Magnoliopsida

· Subclase: Astaranae

· Orden: Solanales

· Familia: Solanaceae

· Género: Capsicum L.

· Especie: Capsicum anuum

· Existen otras especies:

· Capsicum baccatum L.

· Capsicum chinense Jacq.

· Capsicum pubescens Ruiz&Pav.
Tabla 14 - Criterios de calidad para el pimentón
	Criterio de Calidad
	Grado de Tolerancia

	Buena forma, de acuerdo a la variedad, sin ser puntiaguda o deformada 
	Con no más del 5% del pimentón recibido en la bodega fuera de las características. 

	Firmeza, una textura rígida, no aguada ni deshidratada. 
	Con no más del 5% del pimentón recibido en la bodega fuera de las características. 

	Limpieza: pimentón limpio y seco. 
	Libre de tierra y casi nada de material extraño en la canasta. 

	Libre de: enfermedades por hongos, bacterias y pudrición interna. 
	Cero tolerancias. 

	Libre de daño mecánico causado por rayones, agrietamientos, hendiduras y cortes. 
	Cero tolerancias. 


Fuente: (Sistema de Información Para Agronegocios, SIPAN del IMA,

4.5.1.1 Origen y variedades

La planta del pimiento es originaria de México, Bolivia y Perú, donde además del Capsicumannuum L. se cultivaban al menos otras cuatro especies.

Los pimientos llegaron a Europa en el primer viaje realizado por Colón en el año 1493 a América. Los indígenas americanos conocían el fruto por el nombre de chili, pero los españoles y portugueses lo bautizaron con los nombres de pimiento y pimiento de Brasil.

Su cultivo en España comenzó a realizarse en el siglo XVI. Posteriormente se extendió a Italia y desde ese país a Francia para distribuirse por toda Europa y el resto del mundo gracias a la colaboración de los portugueses. La introducción del pimiento en Europa supuso un avance importante en las costumbres culinarias debido a que se empleaba como complemento de una especia muy popular, la pimienta negra. De hecho, llegó incluso a sustituirla. Su consumo en Europa data de hace varios siglos. Sin embargo, las variedades de pimientos grandes, suaves y poco picantes que se consumen en la actualidad se consiguieron a principios del siglo XX gracias a los cultivos intensivos.

Las variedades de pimiento se clasifican en dos grandes grupos según su sabor en dulces y picantes.

· Pimientos dulces: Pueden ser rojos, amarillos o verdes, de forma y tamaño diferentes. 

Dentro de este grupo se incluyen tanto el pimiento:

· Pimiento morrón: es una variedad gruesa, carnosa y de gran tamaño. Su piel roja brillante es lisa y sin manchas, su carne firme y de sabor suave y su tallo verde y rígido. Se puede consumir crudo y asado o como ingrediente de guisos y estofados. Se comercializa fresco, desecado y en conserva. Fresco, se puede recolectar verde o ya maduro, con su característico color rojo, a veces violáceo.

· Pimiento dulce italiano: su forma es alargada, fina y la piel es de un color verde brillante que se torna rojo conforme madura.

· Pimientos picantes: Entre ellos figuran los populares pimientos del piquillo, del Padrón y los de Gernika.

· Pimiento del piquillo: es originario de Lodosa (Navarra) y suele comercializarse en conserva. Su piel es de un rojo intenso. Es una variedad carnosa, compacta, consistente y de textura turgente pero fina. Su sabor es picante, aunque también puede ser dulce.

· Pimiento de Padrón: Tal y como su nombre indica, es originario de Padrón (Galicia). Es de pequeño tamaño y forma alargada, cónica y ligeramente rugosa o surcada. Se consume verde y fresco y presenta un sabor un tanto picante, si bien existen variedades dulces.

· Pimiento de Gernika: se produce y envasa en el País Vasco. Es un fruto pequeño, de color verde, estrecho y alargado, que se consume sobre todo frito.

· En función de su forma, los pimientos también se pueden clasificar en dos grupos.

· Pimientos cuadrados: son pimientos uniformes y de carne gruesa. En este grupo se incluyen tres tipos: pimiento Maravilla de California, pimiento Sitaki y pimiento Salsa.

· Pimientos alargados o rectangulares: son los más apreciados. Como ejemplo cabe destacar al pimiento de Reus y al pimiento de Lamuyo.morrón como el dulce italiano.

4.5.1.2 Su mejor época

Los pimientos, soportan muy bien las altas temperaturas, pero son sensibles al frío. Por esta razón, su cultivo tiene lugar en el periodo que transcurre de verano a otoño, aunque gracias a la producción en invernadero están disponibles en el mercado durante todo el año.

4.5.1.3 Características

Forma: picante o dulce, según la variedad a la que pertenezcan.

Tamaño y peso: los de mayor consumo son los rojos y verdes, aunque también se puede encontrar en el mercado pimientos amarillos, violetas e incluso negros.

Color: picante o dulce, según la variedad a la que pertenezcan.

Sabor: el sabor de las hojas de acelga es similar al de las espinacas. Las pencas resultan muy carnosas y suculentas con un sabor vegetal muy suave.

Propiedades nutritivas

El principal componente del pimiento es al agua, seguido de los hidratos de carbono, lo que hace que sea una hortaliza con un bajo aporte calórico. Es una buena fuente de fibra y, al igual que el resto de verduras, su contenido proteico es muy bajo y apenas aporta grasas.

En cuanto a su contenido en vitaminas, los pimientos son muy ricos en vitamina C, sobre todo los de color rojo. De hecho, llegan a contener más del doble de la que se encuentra en frutas como la naranja o las fresas.

Son buena fuente de carotenos, entre los que se encuentra la capsantina, pigmento con propiedades antioxidantes que aporta el característico color rojo a algunos pimientos.

También es destacable su contenido de provitamina A (Beta caroteno y criptoxantina) que el organismo transforma en vitamina A conforme lo necesita, folatos y de vitamina E. En menor cantidad están presentes otras vitaminas del grupo B como la B6, B3, B2 y B1. Su contenido en las citadas vitaminas C y E, junto con los carotenos, convierten al pimiento en una importante fuente de antioxidantes, sustancias que cuidan de nuestra salud.

Ilustración 4 - Composición del Pimentón
[image: image23.png]‘Composicién por 100 gramos de porcion comestible
Energia (Kcal)

Agua (ml)

Proteinas (g)

Hidratos carbono (g)

Fibra (g)

Potasio (mg)

Fésforo (mo)

Magnesio (mo)

Folatos (mcg)

Vitamina G (mg)

Vitamina A (mcg de Eq. de retinol)
Vitamina E (mg)

mcg = microgramos (millonésima parte de un gramo)

193

0g
37
14
210
2
135
2
131
675
08




4.5.1.4 Plagas y enfermedades

En el cultivo de pimentón se pueden presentar las siguientes: 

Suquilanda, M. (1995) manifiesta que el principal insecto plaga que atacan al cultivo de pimento en las condiciones de sueli y clima son: mosca blanca (Bemisia tabaco), pulgón (Aphisgossypii), gusano del follaje, gusano alambre (Eleodessp), gusano (Agrotis.), nematodos (Meloidogynespp.), ácaros (Tetranychussp).

El mismo autor manifiesta que las enfermedades del pimentón son las siguientes:

Mal de almacigo (damping-off), podredumbre blanca (Erwiniasp.).

Ilustración 5 - Control de plagas y enfermedades

[image: image24.emf]
Fuente: (R. Lardizábal, 2010).
4.5.1.5 Cosecha y post-cosecha

Cosecha

Suquilanda, M, (1995), el tiempo propicio para cosechar los pimentones se determina principalmente por el tamaño del fruto y su estado de madurez. La cosecha debe realizarse en las primeras horas de la mañana si se va a embarcar el mismo dia o en la tarde cuando se va embarcar al día siguiente, el pimentón una vez cosechado no resiste bien el calor y debe ser almacenado de preferencia en un cuarto frio o en un camión refrigerado que lo trasportara. La cosecha dependiendo de la variedad, clima y manejo del cultivo se inicia a los 70-100 días después del trasplante.

La misma fuente señala, que las variedades del pimentón que se manejan a campo abierto pueden tener de 12 a 16 semanas cosechas, mientras que las variedades que se manejan bajo invernadero pueden alargar su cosecha hasta las 40 semanas.
Post-Cosecha

Para Suquilanda, M. (1995), “los frutos salidos del campo deben someterse a un breve lavado con agua limpia para eliminarles el polvo o alguna impureza que traigan adheridas, luego se los deja secar a temperatura ambiente para luego clasificarlos y empacarlos.

4.5.1.6 Clima y riego
Clima

El clima dentro del invernadero dependerá básicamente del comportamiento del clima en el exterior. La humedad relativa óptima oscila entre el 50% y el 70%., humedades relativas muy elevadas favorecen el desarrollo de enfermedades aéreas y dificultan la fecundación. La coincidencia de altas temperaturas y baja humedad relativa puede ocasionar la caída de flores y de frutos recién cuajados. Es una planta muy exigente en luminosidad, sobre todo en los primeros estados de desarrollo y durante la floración. Las concentraciones de CO2 dentro del invernadero pueden llegar a bajar, retardando la fotosíntesis de la planta y reduciendo su producción. Con las ventanas, tanto cenitales, podemos ayudar al intercambio gaseoso dentro del invernadero, lo ideal para maximizar la producción es de hasta 0.1-0.2% y en la atmosfera lo encontramos a 0.03%.
La orientación de un invernadero con respecto al viento para obtener el efecto Venturi de circulación del aire durante la ventilación natural debe ser como se muestra en la figura anterior, donde las flechas de color azul representan el aire fresco externo y las rojas el aire caliente del invernadero. Esto se debe a que el aire caliente siempre está en la parte superior del invernadero, permitiéndonos poder extraerlo con facilidad utilizando este tipo de estructura.

Las temperaturas bajas causan:

· Pétalos curvados y sin desarrollar.

· Formación de múltiples ovarios que pueden evolucionar a frutos distribuidos alrededor del principal, acortamiento de estambres y de pistilo.

· Fusión de anteras, engrosamiento de ovario y pistilo.

· Formación de frutos de menor tamaño, deformes y reducción de la viabilidad del polen.

Las temperaturas altas causan la caída de flores y frutos.

Ilustración 6 - Requerimientos de la planta en cuanto a temperatura
[image: image25.emf]
Fuente: (R. Lardizábal, 2010).

Riego

Dependerá de cómo este la planta fisiológicamente y en qué etapa de crecimiento o reproducción esta la planta, el drenaje en el suelo no puede ser de más del 60% ya que iniciamos a perder raíces, lo ideal es de 30-50%.

Durante la época del año cuando la intensidad de la luz y las temperaturas son muy altas el método que se utiliza para ayudar a la planta es aplicar una capa de pintura para reducirla; el momento en el que se debe de aplicar es cuando la planta cierra sus estomas por estrés, deja de transpirar y por ende el microclima de la planta se pierde (la temperatura exterior es menor a la interior del invernadero), esta pintura puede ir reduciendo de 5-10% siendo un cambio gradual que no estresa la planta en ninguna etapa del día.

Ilustración 7 - Fertilización por riego
[image: image26.emf] 
Fuente: (R. Lardizábal, 2010).

4.5.2 Generalidades de la Jaleas / Mermeladas

Recibe el nombre de jalea la confitura elaborada por concentración del jugo filtrado de frutas o de extractos acuosos filtrados de frutas u hortalizas, con distintos azúcares.

El producto tiene una consistencia semisólida; gelatinosa firme y limpia al corte.

Debe presentar un aspecto límpido, sin partículas observables a simple vista, y contener una cantidad de sólidos solubles no menor de 65,0%. Las jaleas de frutas cítricas pueden contener finos trozos longitudinales de la cáscara sana y limpia de la fruta correspondiente.

Ilustración 8 - Proceso de elaboración
[image: image27.emf]
Fuente: Alimentos Argentinos – MinAgri / www.alimentosargentinos.gob.ar
4.6  Análisis del producto Jelly Queen
· Nombre del Producto: Jelly Queen 

· Descripción del producto: mermelada de pimentones rojos
· Envase: frasco en vidrio con tapa metálica. Adornado con un paño en algodón y una tira de amarre.

· Cantidad: 195grs, 6.9 onzas 
· Ingredientes: Pimentón rojo dulce, azúcar morena.

4.6.1 Aspectos generales de la jalea de exportación 
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Ilustración 9 - Presentación de la Jalea Jelly Queen

Fuente: PPK, Inc.
La jalea Jelly Queen, es de consistencia pastosa o gelatinosa que se ha producido por la cocción y concentración de pimentones dulces sanos, es un producto panameño  de exquisito sabor elaborado a partir de pimentones frescos naturales de primera calidad cultivados en Boquete, Chiriquí. A través de un proceso tradicional, se cuecen a fuego lento junto con azúcar morena y el resultado es una jalea de  gran sabor con una textura perfecta. Esta mermelada es realizada artesanalmente, sin ningún tipo de colorantes, aromatizantes, ni conservantes, es libre de gluten y aporta varios valores nutricionales.
Ilustración 10 - Tabla nutricional Jalea de Pimentón
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Presentación del Producto:
La presentación final del producto será acorde a las exigencias y estándares internacionales cumpliendo con las normas técnicas vigentes exigidas para el tipo de producto ofrecido. 
La presentación actual del producto es de la siguiente manera:
Frasco de forma cilíndrica en vidrio con boca ancha que permita la visibilidad del producto, además, que brinde protección de agentes externos que pudiesen afectar al mismo, con dimensiones aproximadas de base: 5.5 cm. de diámetro, altura: 11 cm. 76 y ancho: 5.5 cm.

La etiqueta del producto llevará: el nombre, la marca y logo de la comercializadora que podrá ser marca propia según las exigencias del comprador, el nombre científico del producto, base de la preparación, las características nutricionales del producto especificadas por porción de 50 g. Además de dar a conocer las certificaciones y registros pertinentes tanto del país de origen como del país de destino, todas las especificaciones y características consignadas en la etiqueta deberán ir en el idioma del país de destino y si fuera pertinente también en el idioma del país de origen; llevara consignada la cantidad de producto envasado en valores netos y la fecha de envasado, el lote de producción a que pertenece y la fecha de expiración. En cuanto a la tapa además del nombre y marca del producto deberá llevar indicaciones de la forma de abrir impresas en la misma.

Etiquetado y almacenado
El etiquetado contiene la información del proceso de elaboración de la jalea Jelly Queen en este caso como va a ser exportado hacia China, esta información debe ser escrita en mandarín.

El producto debe de ser almacenado en un lugar fresco, limpio y seco; con suficiente ventilación a fin de garantizar la conservación del producto hasta el momento de su exportación.

4.6.1.1.1 Proceso de elaboración de la jalea Jelly Queen

i. Selección

Para la elaboración de la jalea se debe escoger un fruto óptimo, que haya pasado por los procesos de calidad, en cuanto a peso y textura, eliminando así aquellos frutos que estén en estado de podredumbre.

ii. Pesado y lavado

Se debe de determinar la cantidad de fruto a utilizar, así mismo, se procede a calcular cuánto se va a necesitar de los otros elementos.

Otro punto muy importante es la asepsia, los frutos deben de ser lavados con abundante agua y una solución desinfectante, con el objetivo de eliminar cualquier tipo de partícula extraña, suciedad y restos de tierra que se adhiere a la fruta cuando está en el suelo. Así mismo, todos los utensilios deben de ser esterilizado, fuera de óxido y en buen estado, ya que es indispensable cuidar la calidad del producto terminado.

iii. Pelado y pulpeado

En el proceso de pelado se puede realizar en forma mecánica, procurando que toda la cascara sea eliminada y el corazón de la fruta; luego se revisa que no exista cascara en la carne de la fruta, se debe obtener la pula o jugo de la fruta.

Para obtener la pulpa, se puede utilizar pulpeadoras o licuadoras, es importante pesar la pulpa ya que de ello depende el cálculo del resto de los insumos.

iv. Pre cocción de la fruta

Este proceso de cocción es importante, dado que se rompe las membranas celulares de la fruta y extrayendo la pectina del mismo. 

La fruta se calentara a fuego lento hasta que comience a hervir, moviendo con suavidad hasta que el producto quede reducido a pulpa.

v. Cocción

El operador debe de tener mucha práctica y destreza, ya que esta es la parte con mayor importancia en cuanto a la calidad del producto. El tiempo de cocción depende de la variedad y textura de la materia prima. 

El tiempo de cocción debe de ser corto para conservar el color y sabor natural del pimentón, en cambio una excesiva cocción produce un oscurecimiento de la mermelada debido a la caramelizarían de la azúcar.

La cocción es realizada a presión atmosférica al vacío en pailas cerradas. Se emplean pailas herméticamente cerradas que trabajan a presiones de vacío entre 700 a740 mm Hg., el producto se concentra a temperaturas entre 60 70°C, conservándose mejor las características organolépticas del pimenton.

vi. Adición de la azúcar 

Una vez que el producto está en proceso de cocción y el volumen se haya reducido a pulpa, se procede a añadir  la mitad del azúcar en forma directa Hay que tener en cuenta que la cantidad de pulpa obtenida, es decir, por cada Kg de pula de fruta se agregue entre 800 a 1000 gr de azúcar.

 La elaboración de las mermeladas consiste en una cocción lenta antes de añadir la azúcar y posteriormente debe de ser muy rápida y corta.

Si la fruta se ha cosido bien antes de la incorporación de la azúcar no será necesario que la mermelada endulzada hierva por más de 20 minutos. Si la incorporación del azúcar se realiza demasiado pronto de forma tal que la fruta tenga que hervir demasiado tiempo, el color y el sabor de la mermelada serán de inferior calidad.

vii. Calculo de ácido cítrico

Toda fruta tiene su propio ácido cítrico, pero para la preparación de la mermelada este debe de ser regulada y llegar a un pH de 3.5., para lo cual, es recomendable utilizar un ph metro, que mide la acidez.
En la siguiente tabla se detalla un cálculo para la adición del ácido cítrico.

Tabla 15- Cálculo para la adición del ácido cítrico
	PH de la Pulpa
	Cantidad de ácido cítrico a añadir

	3.5 a 3.6
	1 a 2 gr/kg. de pulpa

	3.6.a 4.0
	3 a 4 gr/kg de pulpa

	4.0 a 4.5
	5 gr/kg de pulpa

	Más de 4.5
	Más de 5 gr/kg de pulpa


Fuente PPK, Inc., Inc, - Elaboración Propia
viii. Punto de gelificación

La adición de la pectina se realiza mezclándola con la azúcar, evitando que se hagan grumos, evitando mover mucho la masa.

La cocción finaliza cuando se haya obtenido el porcentaje de solidos solubles deseados, los mismos que están comprendidos entre 65-68%.

Para obtener una buena gelificación, se deben de tomar muestras periódicas hasta alcanzar la concentración correcta de la azúcar; estas pruebas pueden ser: 

· Prueba de la gota en el vaso de agua: Consiste en poner una gota de mermelada en un vaso con agua, con el objetivo que este llega al fondo del vaso sin desintegrarse.

· Prueba del termómetro: Se coloca un termómetro de alcohol tipo caramelero, graduado hasta 110°C. Para medir la mermelada, se debe de introducir el bulbo hasta cubrirlo con la mermelada, evitando que toque el fondo de la cacerola.

Considerando que la mezcla contenga las proporciones correctas de ácido y de pectina esta gelificara bien, daño como resultado una temperatura de 104.5°C.

Trasvase

Una vez terminada la cocción de la mermelada, esta se retira de la fuente de calor y se introduce a una espumadera para eliminar la espuma formada en la superficie de la mermelada. Inmediatamente se debe trasvasar la mermelada a otro recipiente con la finalidad de evitar la sobre cocción, que puede originar el oscurecimiento y cristalización de la mermelada.

Este proceso permite enfriar ligeramente la mermelada hasta una temperatura no menos a 85°C, la cual es favorable para el envasado.

Una vez colocada la mermelada se dejara reposar en el recipiente hasta que se comience a formar una fina película sobre la superficie.

ix. Envasado y enfriado

El envasado se lo realiza una vez que la mermelada tenga su temperatura de 85°C., ya que así mejora la fluidez del producto al momento del llenado y a la vez permite la formación de un vacío adecuado dentro del envase por efecto de la contracción de la mermelada una vez que ha enfriado.

Para este proceso se utiliza una jarra con pico fino que permita llenar con facilidad y cuidado la mermelada en los envases, evitando que se derrame en los bordes. Este llenado se realiza al revés del envase, se coloca inmediatamente la tapa y se procede a voltear el envase con la finalidad de esterilizar la tapa. Esta posición puede permanecer alrededor de 3 minutos y luego se lo voltea cuidadosamente.

Una vez que este envaso se debe enfriar rápidamente con chorros pequeños de agua fría, con el objeto de conservar la calidad del producto, ya que al enfriarse el producto este contrae la mermelada dentro del envase, lo que viene a ser la formación de vacío, que es el factor más importante para la conservación del producto.

4.6.2 Análisis de la producción:
 El proveedor del producto Jelly Queen será la empresa PPK, Inc. Inc con capacidad para garantizar la entrega de 18,000 Frascos de 6.9 onzas mensual al comercializador que en este caso será empresarios de China. PPK, Inc. Inc, está localizada en la ciudad David distrito de Boquete, que será para los efectos del Plan, el puerto de salida. La producción De la jalea Jelly Queen se realiza de manera artesanal por tratarse de un “producto verde” o “limpio”. Los frutos son cuidadosamente seleccionados (libres de larvas de insectos, pudriciones por ataque de hongos, sobre maduración, etc.) previamente al proceso de transformación. El envasado se realiza manualmente al igual que el etiquetado. Todo el proceso observa estrictas medidas de manipulación de alimentos. De igual manera se implementará un Plan de Gestión de Calidad en PPK, Inc. Inc todo esto con el propósito de asegurar la calidad como factor de competitividad. El producto viene siendo comercializado en el mercado nacional a través de ferias populares, tiempo durante el cual se ha sometido a mejoramientos continuos en cuanto a la presentación principalmente; se han realizado, también, algunas demostraciones a chefs de alta cocina de restaurantes.
4.7  Análisis del mercado 

Hace unos 50 años, China se vio ante el enorme reto de atender a su numerosa y empobrecida población. Y lo resolvió apostando a la productividad en los procesos de fabricación y a la gran competitividad en el comercio. Propusieron el valor agregado como un elemento fundamental en este proceso. (Ramo, 2004)

Tiene mil 1,379 miles de millones (2016) de habitantes. Su Producto Interno Bruto, es el uno de los más grandes del mundo, El PIB sube un 1,7% en China en el segundo trimestre del 2017, ha crecido un 1,7% respecto al trimestre anterior. Esta tasa es 4 décimas mayor que la del primer trimestre de 2017, que fue del 1,3%.

En el 2001, China ingresó a la Organización Mundial de Comercio (OMC). Esta nación se ha convertido en un importante competidor a nivel mundial. 

A lo largo de las últimas 3 décadas China ha ido modernizándose y transformándose en una potente economía con una gran capacidad de producción. Simultáneamente los todavía bajos costes de producción chinos han facilitado la exportación de sus productos, convirtiendo así a China en un gigante de la exportación, con el que tienen dificultades para enfrentarse los fabricantes europeos. Sin embargo, a medida que el nivel de vida y el poder adquisitivo de los ciudadanos chinos ha ido aumentando, China se ha convertido en un importante mercado cuyo atractivo comercial no puede ser ignorado.

Por otra parte existen aspectos culturales de la sociedad china que pueden facilitar significativamente el trabajo de los exportadores españoles. De entrada, el sello de “producto importado” constituye un factor determinante para el consumidor chino. Esto se debe a la mayor confianza de dicho consumidor en los productos extranjeros tras diversos escándalos de seguridad alimentaria, como por ejemplo, la intoxicación de miles de bebés en 2008 por la ingesta de leche adulterada por empresas locales. Además, el chino medio experimenta una fuerte atracción hacia marcas prestigiosas y prefiere gastar más dinero y adquirir productos de calidad reconocida antes que comprar otros productos que, aunque puedan cubrir perfectamente sus necesidades, no le proporcionen el reconocimiento social que le proporciona una marca famosa.

4.7.1 Aspectos Generales de la República Popular de China
Estado soberano situado en Asia Oriental. Es el país más poblado del mundo, con más de 1300 millones de habitantes, y la primera potencia económica mundial por PIB, en términos de paridad de poder adquisitivo. La República Popular China es un Estado unipartidista gobernado por el Partido Comunista y tiene la sede de su gobierno en la capital, Pekín. Está dividida en veintidós provincias, cinco regiones autónomas, cuatro municipios bajo jurisdicción central —Pekín, Tianjin, Shanghái y Chongqing— y dos regiones administrativas especiales —Hong Kong y Macao— Asimismo, China reclama la que considera provincia de Taiwán, que es controlada por la República de China con un estatus político de la isla controvertido.

Con una superficie de 9 596 960 km²,5​ China ―que tiene fronteras con catorce Estados soberanos, es el tercer país más extenso del planeta por superficie terrestre detrás de Rusia y Canadá y el cuarto si se cuentan las masas de agua, detrás de Rusia, Canadá y Estados Unidos.

La República Popular China se extiende desde los 80 °O hasta los 120 °O, queriendo decir que China abarca una doceava parte de la longitud del mundo, en China se encuentran algunas de las ciudades más grandes del mundo, como Pekín, Shanghái, Chongqing y Tianjin, todas ellas con más de 5 000 000 de habitantes.
Ilustración 11 - Mapa de China
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Fuente: es.wikipedia.org/wiki/República_Popular_China
Tabla 16 - Datos principales de China
	República Popular China
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	Capital
	Pekín

	Ciudad más poblada
	Shanghái

	Idioma oficial
	Chino mandarín2

	Forma de gobierno
	Estado socialista con economía de mercado4

	 • Secretario general
	Xi Jinping

	 • Presidente
	Xi Jinping

	 • Premier
	Li Keqiang

	 • Presidente de la Asamblea
	Zhang Dejiang

	 • Presidente de la Conferencia
	Yu Zhengsheng

	Órgano legislativo
	Asamblea Popular Nacional de China

	Superficie
	Puesto 3.º

	 • Total
	9 596 960 5​ 1 km²

	 • Agua (%)
	2,8

	Fronteras
	22 457 km5​

	Línea de costa
	14 500 km 5​

	Punto más alto
	Everest

	Población total
	Puesto 1.º

	 • Estimación
	1 369 811 0006​ hab. (2015)

	 • Censo
	1 339 724 8527​ hab. (2010)

	 • Densidad (est.)
	139,6 hab./km²


	PIB (PPA)
	Puesto 1.º

	 • Total (2016)
	US$ 20,853 billones8​

	 • Per cápita
	US$ 15.0958​

	PIB (nominal)
	Puesto 2.º

	 • Total (2014)
	US$ 11,383 billones8​

	 • Per cápita
	US$ 8.2398​

	IDH (2016)
	Crecimiento 0,7389​ (90.º) – Alto


Fuente: es.wikipedia.org/wiki/República_Popular_China
4.7.2 Localización geográfica de la demanda

Debido a las características del producto, en China, es considerado un producto del Occidente y por ende se lo puede encontrar con mayor frecuencia en ciudades grandes donde se encuentran un gran número de extranjeros.

Las Cadenas de supermercados, tiendas de alimentos extranjeros, y hoteles, se encuentran principalmente en ciudades tales como Beijing, Shanghai, Guangzhou, y Shenzhen.

Las cuatro ciudades antes mencionadas tienen el mayor índice de desarrollo, y asimismo sus habitantes tienen una preferencia por alimentos importados.
4.7.2.1 Producción local del producto

En la actualidad, las empresas que producen mermelada están ubicadas en regiones del Norte, Este, y Sur de China, ya que estas regiones tienen una abundante variedad y producción de frutas.
Gráfica 16 - Producción de jalea en China por región
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4.7.3 Formas de consumo de la jalea

Las formas de consumo de las mermeladas son las tradicionales, básicamente en el desayuno como acompañamiento al pan y galletas, también es posible encontrarlas en postres como el cheescake, tortas, pasteles, y también como adornos en ciertos platos en restaurantes.

Además la mermelada es utilizada como un acompañante práctico para ciertos alimentos, se puede consumir directamente del envase, y en otros solo es un acompañamiento con algún otro producto perteneciente al mismo concepto “ready to eat” o fácil de preparar. Debido a las características antes mencionadas y aún más si es un producto importado, se logran cobrar mayores precios debido al concepto de simplicidad y calidad del alimento.
4.7.4 Perfil del consumidor, hábitos de consumo y motivos de compra

Planet Retail, consultora británica, ha encontrado que la generación de más edad mantiene hábitos de consumos “tradicionales”, las personas chinas de mediana edad fluctúan entre lo tradicional y las nuevas tendencias, y la generación más joven se está convirtiendo cada vez más occidental y consciente de la calidad.

Los ingresos han incrementado y nuevos productos y conceptos han entrado al mercado chino.

A medida que los ingresos aumentan y la generación joven se convierte en el nuevo cuerpo principal de consumo, las personas en China gradualmente cambiarán de personas que solo compraban lo necesario a personas que llevan vidas confortables y de alto nivel. En China, se preferirán productos de mayor calidad importados de países occidentales.

La mermelada en conserva debe gozar de las características necesarias para ser consumido y entrar en el mercado asiático como por ejemplo, ser de origen natural por ende seguro y sano, y con beneficios de alta calidad. Sin embargo es un potencial que hay que darlo a conocer mediante estrategias que lleguen tanto hacia los consumidores como de manera específica mediante muestras a los distribuidores. 

Hay factores como la baja del dólar versus al aumento de la moneda china que estarían a favor de los productores así como también las buenas relaciones políticas y de negocios entre China y Panamá.

Las oportunidades para los productores se basan en la situación económica y social actual de China. El aumento de la renta disponible, la urbanización y el estilo de vida occidentalizado aumenta la demanda de productos de alta calidad haciendo énfasis en la alimentación saludable y nutritiva.

4.7.5 Innovación en la presentación y comercialización

La presentación del producto como la comercialización del mismo están basados en sus aspectos tradicionales, no existe una clara nueva tendencia, solo que ahora se ven más productos orgánicos y otros en sachet. Además estos están siendo vendidos de forma electrónica como en la página Taobao.com, siendo una buena manera de acceder a un mercado poco explorado.

Hay algunos supermercados que ofrecen compras por internet de productos alimenticios y con entrega directamente a la casa del comprador como la página Tmall.com. En los últimos años esta forma de compra ha tenido un fuerte aumento de usuarios y es de interés al consumidor por las razones siguientes: conveniente (disponible 7 días a la semana, 24 horas al día), precios competitivos, la variedad en la selección de los productos, alta calidad de los productos que también se encuentran en la misma tienda, y la entrega a su casa a la hora de su conveniencia. A través de estos sitios web, el comprador no tiene un mínimo de compra y muchas veces no es necesario pagar por el envío.

4.7.6 Importaciones de jalea de China
En el año 2014 las importaciones de jalea de China registraron un aumento del 36.3% lo que representó el 1.58% del total a nivel mundial, ocupando el puesto 14 en el ranking.

Gráfica 17 - Participación de importaciones de China de jalea
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4.8  Análisis Técnico

4.8.1 Distribución y logística

4.8.1.1 Descripción de los canales de distribución de China para las jaleas
En la producción local, las distintas industrias que abarcan el procesamiento de la jalea y conforman la base para su posterior distribución son:

· Industria de Alimentos

· Industria de procesamiento de frutas, verduras
· Procesamiento de alimentos elaborados con frutas y verduras

· Elaboración de Mermeladas, jaleas.

Asimismo, los importadores de mermelada obtienen los productos por medio de bróker / agente que los pone en contacto con el exportador del país de origen y los ayuda con las negociaciones.

Luego de arribar a China, los productos son usualmente ubicados en mercados mayoristas, en las grandes ciudades quienes envían el producto a distribuidores de pequeños mercados en ciudades de segunda importancia, para a su vez pasan a otras tiendas minoristas antes de llegar al consumidor final.

Ilustración 12 - Descripción de los canales de distribución
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4.8.1.2 Transporte y embalaje del producto

4.8.1.2.1 Transporte Marítimo a China

El transporte marítimo a China es la puerta de entrada al mayor mercado de consumo del mundo. La República Popular de China ha superado recientemente a los Estados Unidos como mayor potencia económica y, si bien el PIB per cápita aún la mantiene alejada de los primeros puestos del mundo, su nuevo plan económico está totalmente centrado en el desarrollo del consumo interno. No solamente es el mayor exportador del planeta, también se ha convertido en una potencia importadora de alimentos, combustible, recursos minerales, equipamiento médico o productos químicos, entre muchas otras cosas. 

Su creciente demanda interna, unida al hecho de que a lo largo de la última década ha ido ingresando en los principales organismos reguladores del comercio internacional hace del transporte marítimo a China una opción prioritaria para cualquier exportador.

4.8.1.2.1.1 Rutas marítimas de China

Posibles puertos donde llegara el producto

El litoral chino está dotándose de una enorme cantidad de puertos comerciales de vanguardia, capaces de absorber el flujo constante de mercancías que llegan y salen del país. 

· Puerto de Shanghai

El puerto de Shanghai está actualmente gestionado por la Shanghai Internacional Port Group, una empresa pública controlada por las autoridades municipales. Es desde 2010 el puerto comercial con más tráfico del mundo, habiendo superado en 2014 los 35 millones de TEUs gestionados al año. 

Se trata de un puerto marítimo y fluvial, compuesto, a su vez, por otros tres puertos: Wusongkuo, Waigaoqiao y el puerto de aguas profundas de Yangshan. Además, cuenta con un gran número de terminales entre las que destacan Coal Branch (transporte de carbón, arena y grava), Zhanghuabang Company (transporte de acero, hierro, mercancías pesadas y contenedores) y Baoshan Terminal Branch (carga general y granel), entre otras. 

· Puerto de Ningbo

El puerto de Ningbo ha desempeñado un papel fundamental en la descongestión del puerto de Shanghai. Está situado en el centro del litoral chino al sur de Shanghai y es la plataforma de salida de todas las mercancías que son exportadas desde Zhejiang, la segunda provincia más importante del país. Su fusión con el puerto de Zhoushan ha supuesto una capacidad combinada de gestión de 17 millones de TEUs en los pasados ejercicios. Cuenta con 309 atraques y un total de 5 zonas o terminales: Beilun Port Area, Zhenhai Port Area, Ningbo Port Area, Daxie Port Area y Chuanshan Port Area. 

· Puerto de Hong Kong

Actualmente, el puerto de Hong Kong funciona como nexo de unión entre Asia y el mundo occidental. Las diferencias legislativas respecto a la China continental le permiten recibir el tráfico de todas aquellas mercancías cuya documentación pueda implicar algún tipo de conflicto entre las autoridades chinas y el país importador o exportador. 

· Puerto de Shenzhen

Ubicado al sur del delta del río Perla en la provincia de Guandong, se halla el puerto de aguas profundas de Shenzhen. Se extiende a lo largo de 260 kilómetros de costa y está separado en 2 áreas: puerto este y puerto occidental. Las 39 compañías navieras con sede en este puerto han contribuido a convertirlo en uno de los más importantes del país. Además, los planes de unificación con el puerto de Hong Kong los convertirán en el primer puerto del mundo. 

· Puerto de Qingdao

El puerto de Qingdao está gestionado por el Qingdao Port Group y se sitúa al sur de la península de Shadong. Destaca por ser el puerto que gestiona mayor cantidad de hierro y petróleo del mundo y de toda China respectivamente. Las más de 400 millones de toneladas de carga que pasan por sus instalaciones cada año lo sitúan entre uno de los 10 mayores puertos comerciales jamás construidos. 

· Puerto de Xiamen

El puerto de Xiamen se halla en la isla del mismo nombre, perteneciente a la provincia de Fujian y frente a las costas de Taiwan. Fue uno de los primeros puertos en abrir sus puertas al comercio exterior tras la revolución comunista, lo que le ha permitido situarse como un enclave de tránsito portuario de gran importancia.

4.8.1.2.1.2 Descripción del tipo de contenedor

Contenedor completo (FCL) o Grupaje (LCL)

El FCL permite disponer de un contenedor en exclusiva para el envío de mercancías. Ésta es una opción especialmente indicada si el volumen del envío que permite llenar al menos la mitad de un contenedor de 20 ó 40 pies. Cada uno de ellos es capaz de transportar un total de 11 y 25 europalés respectivamente. Las dimensiones de un europalé son: 1,20 metros por 0,80 metros. 

De esta manera, se sacará el mayor partido al coste del transporte. Igualmente, beneficios de un contenedor completo para evitar cualquier tipo de contaminación o daño de la mercancía sea susceptible al ser transportada junto a la de otro exportador. 

Por otra parte, el "grupaje" -como se denomina al hecho de compartir un contenedor- permitirá ahorrar una gran cantidad de costes, en caso de que el volumen del envío no se adecúe a las características de un contenedor. En este caso, las mercancías de varios exportadores viajarán en un mismo contenedor compartido, pagando así única y exclusivamente por el espacio utilizado. Al realizar un envío de grupaje la carga que se deposita en el contenedor comparte dicho contenedor con otras cargas de otros clientes. La carga del contenedor se determina a partir del volumen y del peso. Únicamente se cobrará el espacio que ocupe su carga en el contenedor. El exceso de peso también afecto al transporte en camión desde y hacia el puerto.

Los envíos de grupaje son tramitados por un NVOCC, Entidad que oferta servicios regulares de grupaje marítimo a través de la reserva de un espacio en un buque. En Estados Unidos esta figura debe estar licenciada y autorizada por la comisión marítima federal (FMC).

NVOCCs alquilan contenedores enteros de las compañías navieras basándose en la previsión del volumen del tráfico a diferentes destinos. Son capaces de ofrecer espacio en los contenedores a pequeños envíos, comparados con los envíos de contenedor completo.

Los envíos de grupaje a los puertos con más afluencia de mercancías y con más relevancia son semanales o quincenales. Los envíos de grupaje realizados a los puertos secundarios, al ser menos frecuentes, suelen tardar entre 2 y 3 semanas, dependiendo del destino.

Esta tardanza es debido a que hay un período de espera para que el contenedor se llene con envíos. Normalmente, hasta que no se llena el contenedor, éste no sale de origen. Con los envíos a puertos secundarios, se suele cambiar la carga a otro contenedor y por tanto el tiempo de espera es mayor, ya que se ha de volver a rellenar el contenedor nuevo antes de transportarse a su destino final.

Para transportar envíos de LCL las mercancías deben ser puestas en palés. Si va a empaquetar los envíos en una caja o cualquier otro embalaje, deben ser puestos en palés.

4.8.1.2.2 Embalaje del producto
Este tipo de producto será distribuido en frascos de vidrios, ya que no se oxida, es impermeable a los gases y no necesita aditivos para conservar los alimentos envasados; es resistente a temperaturas de hasta 150° C; este sería nuestro envase primario. Posteriormente estos frascos deben ser agrupados y colocados dentro de una caja con separadores como cuadriculas de cartón o plástico como envase secundario. Como envase terciario es el utilizado para agrupar, manipular, almacenar y trasladar el producto; puede ser una caja de cartón corrugado que contenga las cajas más débiles que contienen los frascos. Para finalizar estos son agrupados en grandes volúmenes y colocados en los contenedores para su transporte.

Gráfica 18 - Ejemplo de embalaje del producto
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4.8.1.3 Entidades regulatorias en China del ingreso de alimentos
La Administración General de Calidad, Supervisión, Inspección y Cuarentena, AQSIQ.

La AQSIQ es una organización administrativa que resguarda la seguridad pública y depende directamente del Concejo Estatal de China. Actúa en el campo de la calidad, metrología, inspección de materias primas de entrada y salida, cuarentenas de salubridad de entrada y salida, entrada y salida de animales y cuarentena de plantas, certificación, acreditación, y estandarización. La AQSIQ tiene 19 departamentos internos: Oficina General, Departamento de Legislación, Departamento de Gerencia de Calidad, Departamento de Metrología, Departamento de Inspección y Liberación de Cuarentena, Departamento de Supervisión de Cuarentena de Salud, Departamento de Supervisión de Cuarentena de Animales y Plantas, Departamento de Supervisión de Inspección, Oficina de Seguridad de Importación y Exportación de Alimentos, Oficina de Supervisión de Seguridad de Equipos Especiales, Departamento de Supervisión de Calidad de Producto, Departamento de Supervisión de Producción de Alimentos, Departamento de Seguridad Pública y Supervisión (Oficina de la AQSIQ contra la Falsificación), Departamento de Cooperación Internacional (Oficina de asuntos para OMC), Departamento de Ciencia y Tecnología, Departamento de Personal, Departamento de Planeamiento y Finanzas,Oficina de Comité del Partido (PC) y Oficina de Funcionarios Jubilados. Adicionalmente, un Equipo de Inspección de Disciplina y el Residente permanente de la Oficina de Inspección en AQSIQ asignados por la Comisión Central de Inspección de Disciplina del CPC y el Ministerio de Supervisión. Adicionalmente se encarga de desarrollar los estándares y políticas de medición de la conformidad en China

Ministerio de Comercio, MOFCOM
Regula las operaciones de comercio exterior. Los importadores (y exportadores) deben registrarse en MOFCOM antes de registrar sus declaraciones de aduanas.
4.8.1.4 Regulaciones sanitarias y fitosanitarias en China
El interés de la República Popular de China por mejorar su seguridad alimentaria, tras el acaecimiento de varios accidentes en esta materia que han afectado seriamente la confianza pública, ha fructificado en varias novedades legislativas.

En este sentido y tras varios años de preparación, el día 28 de febrero de 2009 el Comité Permanente del Congreso Nacional promulgó la Ley de Seguridad Alimentaria de la República Popular China (la “Ley de Seguridad Alimentaria"). Esta ley tiene por objeto velar por la seguridad alimentaria, garantizar la salud pública y salvaguardar la vida de los consumidores. Desde su entrada en vigor, la Ley de Seguridad Alimentaria se ha convertido en la ley fundamental en China en materia de regulación de la seguridad alimentaria, ya que derogó la Ley de Higiene Alimentaria (promulgada en 1995), que hasta ese momento era la principal norma en materia de higiene alimentaria. Con posterioridad a su promulgación, el día 20 de julio de 2009 el Consejo de Estado de China publicó la Norma de Desarrollo de la Ley de Seguridad Alimentaria (la “Norma de Desarrollo”) que entró en vigor el mismo día de su publicación.

4.8.1.5 Normas de China

Las medidas sanitarias y fitosanitarias son complejas y aún falta claridad en los procedimientos de aprobación chinos. En cuanto a etiquetas, la ley de etiquetado de alimentos del primero de abril de 2001 estipula que todos los alimentos empaquetados que no sean al por mayor, porten un etiquetado en chino que indique el tipo de comida, ingredientes, fecha de producción y caducidad, marca, marca comercial, nombre de la empresa, dirección y país de origen.

Normas sanitarias, fitosanitarias y zoosanitarias: Las normas sanitarias, fitosanitarias y zoosanitarias están destinadas a la protección de la vida y la salud humana, animal y vegetal, mediante el control de plagas, enfermedades y tóxicos de animales, plantas y alimentos.

Algunos de los requisitos que generalmente son exigidos para cumplir con éstas son:

· Pruebas de laboratorio

· Certificaciones emitidas por entidades oficiales

· Inspecciones del proceso de producción

· Control e inspección del uso de pesticidas y fertilizantes

· Cumplimiento de períodos de cuarentena

· Comprobación de que el producto proviene de zonas libres de plagas y de enfermedades.

Estas normas son aplicadas bajo el acuerdo de que no se utilizarán para impedir la entrada de productos agrícolas a otros mercados y que se ajustarán a las normas y recomendaciones incluidas dentro del Código Alimentario (Codex Alimentarius) de la FAO (Food and Agriculture Organization, que pertenece a Naciones Unidas) y de otros organismos internacionales.

4.8.1.6 Documentos requeridos para exportar desde Panamá
Declaración de Exportación: Debe contener todo la información que describe el documento.

Factura Comercial: Papel membretado de la empresa con su dirección y teléfono. Debe estar juramentada por el exportador. Además debe contener cantidad, peso y descripción de la mercancía y su valor unitario total. Original y 4 copias.

Certificado de Origen: Deberá presentarse debidamente llenado y con las firmas del exportador y de las entidades que emitan este documento, además de su sello correspondiente. Original y 4 copias. 

Permiso de exportación para productos vegetales y derivados: Este permiso es emitido a solicitud del exportador por la Dirección Nacional de Sanidad Agropecuaria, Cuarentena Agropecuaria del Ministerio de Desarrollo Agropecuario, en la Ventanilla Única del Comercio Exterior del VICOMEX.

Certificado Fitosanitario: Este certificado se solicita en el lugar donde se origina el producto o empaque, lo emite la Dirección de Sanidad Vegetal del MIDA, a través de las Direcciones Regionales y en casos especiales en la Ventanilla Única de Comercio Exterior del VICOMEX.

Certificado Zoosanitario: Este certificado debe solicitarse a la Dirección de Salud al Departamento de Protección de alimentos del Ministerio de Salud; Además es necesario este certificado para las exportaciones de origen animal a diferentes destinos.

4.8.1.7 Costos aproximados de la documentación en Panamá

Para productos agrícolas 

Declaración de Exportación

· (Formulario Aduanero)

· Costo: B/. 5.00

· Se obtiene en el Unión Nacional de Corredores de Aduana

Factura Comercial Juramentada

· Original y 5 copias

Certificado de Origen

Modalidades

· CBI (Iniciativa de la Cuenca del Caribe)

Válido para EE.UU. (dentro de las preferencias arancelarias que otorga el CBI) Costo B/. 2.00

· SGP (Sistema Generalizado de Preferencia)

Válido para Europa, Japón, Australia, Nueva Zelanda y otros países industrializados (dentro de las preferencias arancelarias que otorga el SGP) Costo B/. 2.00

· Vicomex (Certificado para cualquier país en especial aquellos donde no existen preferencial arancelarias para los productos amparados dentro del presente certificado) Costo B/. 2.00

Refrendo: todos los certificados son refrendados con la firma registrada y reconocida a nivel internacional por las autoridades de aduanas y otras entidades relacionadas. Costo B/. 2.00

Licencia Fito-Zoosanitaria

(Si lo pide el país de destino)

Costo B/. 5.00

Certificado Fitosanitario

(Si lo pide el país de destino)

Costo B/. 5.00Entidades Involucradas en la Exportación (Panamá)
Instituciones Reguladoras en Panamá

4.8.1.8 Entidades regulatorias en Panamá
Entidades Públicas
Dirección General de Aduanas del Ministerio de Economía y Finanzas (MEF): A través de la Sección de Permisos Aduaneros capta la información de exportación en Sistema Integrado de Comercio Exterior (SICE).
· Autorizan la salida de la mercancía

· requiere de declaración de exportación 

Viceministro de Comercio Exterior (VICECOMEX)

· Autentica el certificado de origen

Ministerio de Desarrollo agropecuario (MIDA)

Expide el certificado fitosanitario
· permiso de exportación (productos con cuotas o restricción por protección)

Ministerio de Salud (MINSA)
Inspecciona las plantas procesadoras de mariscos, carnes y otros y expedición de certificación sanitaria.

Ministerio de Comercio e Industrias (MICI)
Autoriza las exportaciones y refrenda los Certificados de Origen y Coordina las Ventanillas de Comercio Exterior del país.

Autoridad Nacional del Ambiente (ANAM)
Expide la Guía de exportación de madera.

Autoridad Marítima de Panamá (AMP)
Expide los Resueltos para exportar poliquetos y los permisos de comercialización de langostas.

Cuerpo de Bomberos de Panamá (CBP)
Refrenda las exportaciones de productos inflamables.

Entidades Privadas

En el ámbito privado, hay profesionales especializados, llamados Agentes de Aduanas, que realizan los trámites necesarios para concretar una exportación. Los Agentes de Aduanas son el nexo entre el exportador y la Dirección General de Aduanas, del Ministerio de Economía y Finanzas.
· Sindicato de Industriales de Panamá

· Asociación Panameña de Exportadores

· Cámara de Comercio de Panamá

· Unión Nacional de Corredores de Aduanas de Panamá
4.9 Impacto, beneficios o aportes esperados

Con esta investigación se espera diseñar un plan exportador para la empresa PPK, Inc., para la exportación de la jalea de pimentones rojos Jelly Queen a China, utilizando la metodología de la guía para exportar que se presenta en el mismo, donde se aplican los conocimientos teóricos de una línea de investigación académica a la participación de una empresa agrícola productora en el mercado exportador. 

Se busca conocer las oportunidades del nuevo mercado con el fin de tomar la fortaleza de la empresa y llevarlas a las oportunidades del mercado internacional. 

También identificar amenazas ya sea por competidores grandes que tienen marca reconocida en el mercado, por precios bajos, o riesgos inherentes del mercado, para saber la viabilidad del proyecto, y reconocer la capacidad de la empresa frente al volumen de la demanda. 

En cuanto a la parte académica el propósito es aplicar los conocimientos recibidos a lo largo de la maestría, e involucrarse como empresaria al mercado internacional para promover las exportaciones Panameñas, mejorar la economía de toda la cadena que participa en el desarrollo del producto y contribuir a la población en mejorar su calidad de vida por medio del consumo de alimentos sanos.

4.10 Cronograma de actividades

A continuación presentamos una descripción detallada de las actividades que darán cumplimiento a las estrategias de la empresa, el producto y el mercado meta
Ilustración 13 - Cronograma de Exportación
[image: image36.emf]Actividad

sem 1 sem 2 sem 3 sem 4 sem 5 sem 6 sem 7 sem 8

Análisis de la Empresa

Análisis del entorno

Descripción de la situación actual del negocio

Adaptar la estructura administrativa

Identificar el producto a exportar.

Identificar la estructura de capital existente o 

disponible

Oferta Exportable

Producto

País

Normativas de exportación

Evaluación del mercado

Oferta Exportable

Preparar la logística internacional

Demanda

Equiparar la capacidad productiva con la 

demanda.

Población

Estudio de mercado

Identificar los clientes potenciales dentro de 

dicho mercado.

Identificar los requisitos del mercado meta.

Conocer ventajas y requisitos de los tratados o 

acuerdos.

Restricciones arancelarias

Formulación del plan de exportación

Mezcla de Marketing

Estrategias de precio

Establecer y comparar los precios de 

exportación.

Estrategias de producto

Estrategia de plaza

Estrategia de Promoción

Programación de actividades

Presupuestos


Fuente: elaboración propia

4.11 Plan de Exportación
Guía de Plan de Exportación:

Introducción: ¿Por qué la empresa debe exportar?

Parte I: Política de exportación de la empresa.

Parte II: Análisis situacional.


· Producto / Servicio.

· Operaciones.

· Organización y personal para la exportación.

· Recursos de la empresa.

· Estructura de la industria, competencia y demanda.

Parte III: Comercialización.

· Identificación, evaluación y selección de mercados objetivo.

· Selección de productos y precios.

· Métodos de distribución.

· Términos y condiciones.

· Objetivos de venta y proyección de resultados.

Parte IV: Estrategias.

· Estrategias para países objetivos primarios.

· Estrategias para países objetivos secundarios.

Parte V: Análisis económicos.

· Proyección de estados de resultados.

· Proyección de flujo de fondos.

· Análisis de indicadores.

Parte VI: Implementación.

· Plan de implementación.

· Seguimiento.

Evaluación del Mercado Potencial

 Reglamentación comercial del país.

· Licencias o permisos de importación.

· Requisitos fitosanitarios y zoosanitarios.

· Acuerdos comerciales.

· Requerimientos especiales: ambientales, calidad, etc.

 Acceso al mercado

· Derechos de aduana y contingentes.

· Impuestos internos.

· Restricciones en materia de divisas.

· Reglamentaciones sanitarias y de seguridad.

· Reglamentaciones y normas en torno al etiquetado de productos.

· Factores políticos.

· Análisis del nivel de eficiencia aduanera.

· Volumen, estructura y expansión del mercado.

· Importaciones (volumen, valor, procedencia, tendencia).

· Consumo.

· Factores que influyen en la demanda (económica, climática, geográfica, sociocultural)

 Competencia.

· Producción del mercado interno, su volumen y su aumento.

· Estructura de la competencia: identificación de los competidores importantes, participación en el mercado, ubicación de los establecimientos, capacidad, planes, relación con los canales, tecnología disponible y relación con los proveedores.

· Importancia de las empresas, ventajas especiales.

· Motivos del éxito.

· Marcas de Fábrica y patentes existentes en el mercado.

· Estructura de los precios

· Precios que pagarán los usuarios finales.

· Márgenes comerciales.

· Costos de transporte.

· Precio en la fábrica.

· Precio de productos sustitutos.

Medios de Transporte y Canales de Distribución

· Compañías que ofrecen servicio de transporte

· Costos promedio de transporte de carga

· Tiempo de tránsito y ruta

· frecuentes de comercialización de productos en el mercado

Márgenes de comercialización

· El consumidor y el mercado meta

· Definición del mercado meta y sus segmentos

· Cuantificación del mercado actual y potencial de crecimiento

· Segmentación

· Hábitos de consumo y tendencias

· Perfil socioeconómico del consumidor

· Identificación de productos demandados

· Motivos de compra y usos del producto

Ilustración 14 - Proceso logístico de exportación
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4.11.1 Diagrama explicativo del Plan de exportación
[image: image38.emf]
Fuente: Ministerio de Comercio e Industrias, Manual para exportar No. 1

Ilustración 15 - Pasos para la exportación
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4.11.2 Respaldo financiero del proyecto
Se cuenta con un buen respaldo financiero, con liquidez para inversión, elasticidad para imprevistos y referencias comerciales suficientes en caso de requerir acceso a créditos adicionales para funcionamiento y respaldo de transacciones internacionales.

4.11.3  Forma de cobro

 Carta de Crédito: la Carta de Crédito es el documento bancario esencial por el cual un Banco se obliga a pagar al Exportador por cuenta del Importador en un plazo y contra entrega de determinados documentos. Representa la forma de pago internacional más utilizada mundialmente.  El Importador, ordenante o comprador es el que pide a un banco emisor que emita la carta de crédito.
El Exportador, beneficiario o vendedor es a favor de quien viene dirigida la carta de crédito y la recibe por intermedio del banco notificador.
4.12 Recomendaciones de la propuesta

Para la realización de exportación de la jalea de pimentón a China, los exportadores Panameños a nivel general deberían considerar trabajar con operadores de e-commerce, puesto que es una industria de rápido crecimiento en China y las fronteras por esta vía son casi nulas.
Se recomienda a la empresa PPK, Inc., realizar todos los procesos para exportar identificados en este Plan exportador, que aunque académico cumple con todos los requisitos que exige el Ministerio de Comercio Industria.

Por ser la primera exportación hacia este país de la empresa es importante tener en cuenta, las condiciones legales con el cliente y los acuerdos económicos para que la exportación sea exitosa y no poner a la empresa en riesgo en el mercado interno. 

Como resultado del presente plan exportador, se recomendó aprovechar las ventajas del mercado contra las fortalezas de la empresa, para dar un crecimiento: 

· Social; en el intercambio de culturas, idioma y hábitos. 

· Político; con el fin de aprovechar los acuerdos comerciales. 

· Económico; con el crecimiento del sector agrícola
Se recomienda a la empresa PPK, Inc., tener siempre presente los estándares de calidad y el enfoque al cuidado de la salud, que hacen que este producto sea diferente a los demás ya que el mercado de china valora esto y es un motivante principal en la toma de decisiones de este mercado, más que todo para los productos alimenticios.
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