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RESUMEN 

Los retos que se le presentan al país son cada día más diflci[es en el contexto 

universal, donde las normas de competencia son de alta exigencia en calidad y 

capacdad pwductiva 

La industria nacional envuelta, en el ropaje tradicional del proteccionismo, 

siempre estuvo a la espera ce canonjias. en vez de preocuparse en mejorar sus 

estructuras que las hicieran competitivas en el comercio local e internacional. 

Con [as nuevas políticas externas donde todas las naciones tienen que 

participar en igualdad de condiciones ante los cambios económicos mundiales, 

como son: apertura de mercados, eliminación de barreras arancelarias, 

modernización de la economia y otros. 

Nuestro pals no puede soslayarse ni mucho menos separarse de esta gran 

realidad que tiene que afrontar con gran responsabilidad nacional. Con miras 

contribuir a nivel nacional hacemos este esfuerzo para promover las 

exportaciones basados en los lineamentos dirigidos al cambio de actitud do los 

productoces, empresarios y trabajadores 

Este aporte [O consideramos importante, no solamente por la generacion 

de divisas, sino también por [a creación de nuevos empleos, mejoramiento de 

ingresos y la diversificación de la base productiva nacional, la cual actúa 

ejerciendo un efecto multiplicador en el sector agropecuario 



Este documento servirá de orientación a productores y agroindustriaes en 

los aspectos más importantes para iniciarse en el negocio de la agroexportación, 

asi como a leyes, trámites y documentación del proceso exportador nacional- acionaL 

Se Se ha llegado al convencimiento que al dinamizar las actividades de los 

sedares prcductivo's: et agropecuario, el industria pueda convertirse en una 

positiva respuesta hacia los objetivos de desarrollo d& pais y Oi rnejcramento de 

las condiciones de vida de sus habitantes. 



SUMMARY 

The Chaenges that the country faces are every day more diffcult, in 

order to be competitive in zi universal context, due the higher demand in quaty 

and production capacit'y,  

The domcstic tndustry, accustomed to governments protectionism dFd not 

worry to improve the industry structure necessaniy to be competitive in the local 

economy and the international trade, to face the new global economic policies, 

where al countries competes under the sanie condibons keeping markets open 

no tariff barners and workrng toward oconomic rnodernszation 

Our country can fol ignore the fact and it is necessarily a nationai effort 

to better our condTtions in order to improve our production, to increase our 

exportation and to change altitudes in producers, managers and worker as wel. 

T his effort should be Important not ory to 9enerate currency but also to 

beneft the doniestic labor, to increase the real income and to diversify the 

natonal productiori, which will hayo a positive effect in the agrarsan sector 

Thís document petends to guide producer and members oí the agrarlan 

sector into the most imporlant aspect, laws and procedures triat rule the natonal 

export prccess. 

We are corivinccd thai ihe improvernent oí the aganao and industrial 



sectors is a positve sokition to betteí our liviriq conditons and a contribution 

towad tte achevement of the cauntrys dQveopment. 
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El presente estudio tiene como pn:>pósrto coadyuvar en la búsqueda de nuevas 

alternativas económicas para el agricultor y el pais en la diversificación de 

nuevos productos destwiados para la exportación. Es necesarto que nuestros 

gobtemos destinen más esfuerzos en mejorar las estructuras flscas y Orgánicas, 

para elevar la calidad y la cantidad de productos no tradicionales. 

Siendo el ajl un cultivo con gran potencial de industriakzacíón y 

aceptables niveles de rentabilidad, se ha hecho muy poco en nuestro medio por 

promover la exportación de este producto en forma organizada, excepto por 

ciertos proyectos que se realizaron en los años de 1988 a 1993. 

El desarrollo socioeconómico del productor nacional, mejorará en el 

msmo nivel en que torre conciencia, que su futuro está en la comercialización 

de sus productos en los mercados extranjeros. 

Esta investigación fue realizada en las provincias centrales, al igual que 

on el área Este, de la provincia de Panamá, que me permitió recabar la 

información para la culminación de este estudio. 

El presente trabajo consta de tres capltulos, que plasman los pasos que 

deben seguir los agricultores panameños, para el éxito de sus proyectos. 

En este pnmer capitulo, tratamos de generalidades agronómicas d ajl, el 

cultivo para la exportación, su importancia y su origen, asl como las variedades 

que se cultivan en Panamá. Otros aspectos de mucha importancia de los 



fertlizantes, 

Seguimcs presentando en este capitulo la aplicación, vanedades e 

importancia de tos fertilizantes 

La siembra, las varedades botánicas del capsicum y la temporada de 

siembra con Otra5 variables irnportanos que se desarrollan en esta división. 

Finalizamos esta sección, señalando la relevancia de la semilla, el 

semillero, & control de plagas y malezas en el proceso de producción, en el cual 

se toma con mucha preponderancia la cosecha, el costo y la rentabIidad del 

negocio.  

La comercialización y la exportación son examinadas, en este capitulo 

segundo, tomas corno análisis de mercados, stabecirnientos de territorio de 

ventas, las normas de ca[idad n"cesarias para la exportación capacidad del 

agricultor para la producción, cuáles son las normas fltosanrtarias, con qué 

financiamiento cuenta el agricultor, cómo identifica los mercados más 

importantes que le favorezcan en sus ventas 

íambón estudiamos en esta sección, volúmenes necesarias para la 

exportación, costo y margenes, los canales de distribución, los medios de 

transporte, La documentación necesaria, las leyes más importantes y los 

incentivos que el gobierno otorga pare promover las exportaciones. 

En el capitulo tercero y último, ana'izamos la estructura, organización de 



xxnl 

la encuesta y sus resuitados Actividad que ~arrollamos en forma ordenada y 

sistemática para alcanzar cifras reales y objetivos, ftsJ diseñar la encuesta nos 

basamos en diez áreas y veinte sub-áreas que conf~aron las preguntas del 

cuestonario. 

Con la recolección do los datos se efectúa la revisión y tabulación de la 

información, (os cuales son analizados y se determina el porcentaje de 

aceptacrón y efectividad que tendrá el estudio de este trabajo de graduación. 

Las veinte preguntas fueran clasificadas según la escala del Dr. Lerket, en la 

cual la persona entrevistada tiene cinco opciones a escoger 

Los resuftados obtenidos en cada una de las respuestas, demuestran que el 

proyecto es confiable y debe ser realizado. 

Esta encuesta se realizó en las provincias centrales, en el corregimiento de 

Aguabuena, con productores de la CooperatÑa el Progreso. 



CAPÍTULO PRIMERO 

GENERALIDADES DEL AJÍ PIMENTÓN 





A. 	EL CHILE, PIMENTÓN O AJI 

El chile o ají, también llamado pimentón existe en gran variedad de 

formas, colores y sabores es una hortaliza muy importante por su valor nutritivo 

y por su gran popularidad en la alimentación en México, Peru y en cierto grado, 

en muchos otros paises Después del tomate y la papa. el Chile es la soanácea 

mas importante como comestible y como condimento 

ORIGEN 

Los ajies o chiles, Capscum spp, pertenecen a la familia de las 

solanáceas, la misma del tomate y Ja papa, y son nativos de los trópicos de 

América. Los primeros exploradores españoles y portugueses, en busca de la 

pimienta negra encontraran, los ajíes más picantes que ésta, y rápidamente 

introdujeron sus diversas formas a Europa y Aa. En la actualidad son 

ampliamente cultivados para su uso corno vegetales o especias, tanto en los 

trópicos como en las zonas templadas del mundo Productos como el chile en 

polvo, la pimienta roja, la pimienta cayena. el tabasco, la paprika, los pimientos 

morrones y los pimientos verdes, son todos provenientes del fruto de diversas 

especies do capsicum. 

Algunos términos que se usan en los países de América para llamar al 

Capsiciim son En Costa Rica 'Chile Dulce" se aplica a los cultivos comerciales 

dulces, por ejemplo Ca1iforn1a Wonder, en América del Sur se usa 



principalmente el vocablo aj, para referirse más al tipo picante y pimentón que al 

tipo dulce. El término chile se usa en Norteamérica, México y Centroamérica 

para referirse el ají tipo picante. 

En la literatura horticola es frecuente encontrar los chiles dulces y 

picantes identificados como capscum annuurn. 

El "Picante' o pungencia de tos ajíes se debe a un producto llamado 

genéricamente "capsicna' que se encuentra principalmente en la placenta del 

fruto, o sea la parte donde se adhieren las semillas. 

Además de ¡a capcina, tos ajíes contienen otro producto de valor industrial 

llamado oleoresina, que es el pigmento rojo extra4ble, muy apreciado para 

ag unas saisis y alimentos 

El ají o chile es uno de los vegetales mas cultivados en los trópicos, y es 

posiblemente & más importante después del tomate. Este exportado a paises de 

clima templado en forma deshidratada para su uso en sazonado de salsas y 

productos enlatados. Sin embargo, la mayor parte so utiliza para el consumo 

doméstico. El Pimentón o Chite Dulce es muy popular en las regiones 

templadas, pero también es muy cultivado en las Arcas tropicales y 

subtropicales, como algunos paises de Africa En Panamá se cultiva mucho e 

pirnent6n y algunas variedades de ají dulce y picante para consumo doméstico, 

y en años recientes, algunas variedades picantes corno el "chombo y "cayena' 



para exportación. Se estima que el área cultivada de diversas especies de 

Capscum en el r'nundo es de más de 2 millones de hectáreas, con una 

producción de más de 10 millones do toneladas mótncas. 

El contenido nutricional del ají es relativamente alto, siendo buena fuente 

de vitaminas, especialmente Vitamina O, y los tipos picantes y secos de 

Vitamina A. El consumo del ai por comida es relativamente bajo en el ámbito 

mundial: 1 a 4 gramos per-cápita, mientras que el pimentón es mucho más 

consumido: 20 gramos per cpita, por lo que constituye una fuente importante de 

mejoramiento nutricional de fa población. (Ver Tabla N°1). 



TABLA N°1 

Valores nutritivos piomdis &kI ají picante y dulce por 100 grinos de producto. 

(GRUBHEN, L977). 

Ají Dulce Ajt Picante 

Materia seca (gramos) 8.0 34.6 

Energia (Kcat) 26 116 

Protelna (gramos) 1.3 6.3 

Fibra (gramos) 1.4 15 

Calcio (miligramos) 12 3.6 

Hierro (miFgramos) 0.9 3.6 

Caroteno (miligramos) 18 6.6 

Tiamina mligramos) 0.07 0.37 

Rrbofavina (miligramos) 008 051 

NiacLna (miligramos) 0.8 2.5 

Vitamina C (miligramos) 103 96 

Valor Nutritivo Promedio 661 27.92 

Fuente Datos suministrados por ID!AP 



Ademas de su uso como condimento o comida, los ajies también sor, 

usados en la medicina y algunos tiene valor ornamental 

El Chile es originario de Amehca tropicL donde ha sido cultivado desde 

pocas muy remotas. Después del descubrimiento de América su cultivo se 

difundió rápidamente por todo el mundo. Su principal valor nutritivo lo constituye 

el alto contenido de vitarrina C. Un fruto maduro contiene de 150 a 160 m9100 

g en comparación con los 20 a 25 mg de vitaminas C por 100 g  del tomate. Los 

frutos rojos tienen un alto contenido de vitamina A o caroteno. Este contenido 

de vitaminas y principalmente su sabor agradable y estimulante, ya sea en 

variedades dulces o picantes, hacen que esta hortaliza sea un ingrediente 

valioso y casi esencial en la preparación de alimentación en mucho paIses del 

mundo sobre todo para regirnenes monótonos, como el del maiz Como 

condimento, & chile picante se usa en muchas formas picado, fresco en salsas, 

en rajas o tajadas, guisado con carnes o con vegetaies y encurtidos También 

hay chios que se deshidratan enteros y hay otros especiales que se muelen y se 

mezclan en la preparación de diversos condimentos. Los cultivares dulces se 

consumen principalmente frescas en ensaladas; también en platos preparados, 

corno guisos y rellenos con carne y arroz. El tipo pimentón, de forma cónica se 

enlata y se empa para rellenar aceitunas. La palabra pimentón en varios 

paises se refiere a los tipos dulces. 



B 	ASPECTOS AGRO¡ NDUSTRIALES 

La agrondustna en Centroaménca y Panamá, hasta nuestros dias, se 

encuentra en procesos de desarrollo en algunos paises con más intensidad que 

en otros. En Panamá la agricultura en el aspecto de industrialización esta en un 

bajo nivel de desarrollo lo cual, es de fácil comprobación por & poco rendirnierto 

n la producción nacional para el consumo local y con mayor énfasis en a 

producción que será destrnada al mercado internacional, lo que es un reflejo de 

lo desfavorable de la balanza comercial que mantenemos con los paises que 

negociamos, al gual que se muestra en los volúmenes de producción y en la 

calidad de productos que se experta. 

Para el productor nacional como para todo productor, la comercialización 

constituye, en gran parte, un problema de adaptación a la demanda. Una de las 

partes más dificiles que confronta & agricultor es, reducir al mnimo los costos 

en que incurre durante cada faso del proceso productivo, hasta llegar ai 

productor final- Corno productor, el agricuftor adolece dG varias deficiencias 

caracterlsticas a diferencia de una fábrica no puede reajustar con rapidez su 

producción. Además gran parte lo que se produce el agricultor no mantiene los 

volúmenes y la calidad para la exportación. 

En tal situación, cuando el agricultor esta solo su posición resulta muy 

débil, porque de producir en abundancia no cuenta con instalaciones y servicios 

de almacenamiento, para preservar sus productores por no ser consumidos. 



x 

De no tratarse de un gran productor, lo más que puede aspirar es a unirse 

con otros productores, no en forma fortuita sino, en forma de cooperación cuya 

efectvídad puedo ser bien comprobada. Recomendamos para este caso, a la 

cooperativa EL PROGRESO DE AGL)ABUENA, en la provincia de Los Santos, la 

cual se encuentra en disponibilidad para desarrohar este proyecto. En algunos 

paises del área se han implantado sistemas muy parecidos en el que 

cooperativas suelo mantener un puesto recanocido dentro de la producción 

nacional. 

Las grandes instituciones agro rnd ustriales, casi siempre son desarrolladas 

por consorcios o por personas de rico pecunio, quedando marginados de este 

sector los pequeños y medianos agricultores, por eso creemos que el recurso 

que le queda a este sector de la producción es la formación de cooperativas, las 

cuales en forma estructural presentan a sus asociados, servicos como: asesoria 

técnica, financiamiento económico. alquiler de equipo y maquinaria a bajos 

costos. También se ofrecen ayudas que elevan el rendimiento de producción 

eliminando los paradigmas tradicionales, como lo es, el de incursionar en los 

mercados internacionales. 

Es menester destacar las politicas que mantiene el gobierno para ayuda 

de este sector, aspectos como la eliminación de las barreras arancelarias y la 

globalización, son situaciones que deben ser manejados con gran cuidado y 

precaución para no desamparar al agricultor nacional, otro aspecto que debe ser 



considerado son los costos generales que son muy importantes para e 

productor dentro de la planificación del proceso productivo. 

Hoy en da no hay probablemente, ni un solo producto agrícola pecuario o 

pesquero que no se manipule en a{guna de las etapas de una cooperativa. 

1 	SELECCIÓN Y PREPARACION DEL TERRENO 

a. 	Selección de Terreno 

Los ajies pueden crecer en casi cualquier tipo de suelo agricola pero 

producen mucho mejor en los suelos francos o franco arenoso profundos con 

buen drenaje. Se debe evitar ¿reas propensos a encharcamientos ya que esta 

planta es muy susceptible a diversas enfermedades que atacan con mayo 

intensidad en estas condiciones. 

La topografia debe ser preferiblemente pianta o ligeramente inclinada, 

que permita las labores de irrigación. Es importante disponer de agua para el 

riego en época seca En ¿reas montañosas o topografía accidentada, el aji 

debe cultivarse en curvas a nivel y el riego se hace par aspersión. 

Limpieza del Terrena 

Si la maleza esta alta es necesario chapearla, por lo menos 20 dias antes 

de la preparación del suelo con chapeadoía o machete. Para un control quimico 

eficiente debe aplicarse Round up de 2 a 3 1/ha, de 2 meses a 15 dias antes de 



ia preparación del suelo bajo condiciones adecuadas de humedad. 

C. 	Preparación del Terreno 

Este cultivo requiere de una preparación del suelo tradicional con aradura 

de disco y pase de rastra S el suelo es muy terrenoso es recomendable hacer 

un pase de rotoculttvador. El suelo debe quedar preparado a una profundidad 

entre 30 a 50 cm, lo que garantiza un buen control de maea y la condición para 

un buen surcado. 

Según PEREZ TORO, Augusto, de su obra EL CULTIVO DE LAS 

PLANTAS HORTALIZAS, nos dice que: 

'PREPARAR LA TIERRA" significa acondicionarla de tal modo que 

se faciliten las operaciones posteriores de siembra, control de malezas, 

irrigación y otras prácticas culturales. 

Dentro de la preparación de la tierra se incluyen etapas corro las 

operaciones preliminares, que sirven para evitar problemas tales como la 

salubridad del suelo, la erosión y la baja fertilidad. Las operaciones incluyen el 

ajuste de acidez o alcalinidad del suelo, la rehabilitación de suelos sódicos o 

salinos y  la apHcación de abonos orgánicos 	Otras de las etapas de la 

preparación de la tierra para permitir a entrada del aire y para obtener una mejor 

capacidad de almacenamiento de agua: luego se usa una balanza secundaria 

para aplicar fertilizantes básicos y distribuirlos por medio del arado 



c.1 	Surcado del Suelo 

Es recomendable surcar mediante curvas a nivel, tanto para 

reo por gravedad como para goteo, aunque para éste último es menos 

exigentes 

El surcado se puede hacer manual con la pala o azadón si las parcelas 

son pequeñas, y con surcados de tractor si son mayores 	Los surcos 

generalmente se hacen a una profundidad de 15a 20 cm. Y de 120 a 150 rnts. 

Entre si, dependiendo de la variedad En parcelas comerciales se recomienda 

hacer un surco crucero transversal cada 15 o 20 metros, para facilitar el riego y 

e drenaje. 

Como se mencionó anteriormente, el picante o la pungoncia se debe a un 

grupo de compuestos quimicos llamados capsiclnoides de las cuales, los dos 

más importantes son la capsicina y la dihidrocapsicina. 

La no pungencla (Ají Dulce) esta determinada por un solo gene, pera los 

diversos niveles de"picante" están determinados por varios genes. En la Tabla 

N°2 se puede observar una escala r&atva del picante con ejemplo de 

variedades de ap, que va desde el pimentón dulce (0), hasta el más picante 

conocido, el Habanero (10) Como todas las escalas subjetivas, estas son solo 

una quia 



TABLA N.2 

Escala rotativa de los niveles de picante de tipos de ají desde & menos picante 

(o) hasta el más picante (lo). (BOSLAND et al. 1993). 

C 	 Pimienta Dulce (Varías. California, Wonder, Jubilo, etc.) 

1 	= 	Anaheim Md 

2 	= 	NurnexRNaky 

3 	 NewMexico&4 

4 	 NumexBigJurr 

5 	= 	Sandia 

6 	 BarkerHot 

7 	 Jalapeño 

8 	 Cayena, Tabasco, (Chambo) 

9 	 Chile Piquin (Pico de Pájaro, Brujito) 

10 = Habanero 

Fuente. Datos suministrados por el 1DIAP. 

Otro método de evaluación utilizado es la llamada ecala de Scoville, la 

que se ejemplifica en la Tabla N°.3. 
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Tabla N'3 

Evaluación de algunas variedades de Ap Pcarrte seqún Fa escala Scoville 

Fuente: Ben Viflalon, Texas A.& M.) 

Tipo de Ají Pscarde Unidades Scove de Picante 

Habanero 220,000-300,000 

Cayena Carona 10C,000-10O00 

Tabasco 30.000- 50,000 

Chile Pequin 40,000 

Cayena 35.000 

Chile de Arbol 15,000- 30,000 

Serrano 7,000- 25,000 

Hungarian Wax 2,500- 6,000 

Jalapoño 3,500- 4,500 

Ancho Poblano 2,500- 3,000 

Anahesm, Chiles de New Mexico 250- 1.4100 

Pimentón Dulce Beil O 

Fuente: JESICLOWS1, 1993. 



En Panamá se determinó que & Ají Chornbo tiene cerca de 700 Mg/1 QDg 

de capscinoides por el método cok'rimétríco dei complejo azul. 

Según Bolar,d en su obra Capsicum Pepper Vanetes and G1assfication, 

nos dice. 

La "picantez" relativa de los ajíes verdes o maduros depende de la 

variedad escogida y del lugar donde fue cultivada. 	Sin duda la 

temperatura juega un papel importante en el contenido de capsicina. Se 

sabe que la misma variedad cultivada en climas mas fríos es menos 

picante que cuando es cultivada en climas cálidos. inclusive, en lugares 

donde las estaciones son muy marcadas, en un mismo campo, con la 

misma variedad, el contenido de capsic;na es menor en los cuttivos de 

invierno que en los de verano. También se ha observado que las 

condicones de "estrés" aumentan el contenido de capsconoides, 

especialmente las relacionadas con la falta o exceso de agua en el suelo. 

c.2. Agronómicas 

Las condiciones agronómicas para su cultivo incluyen 

temperaturas de 35C. A 21C. Precipitaciones anuales de 100 a 1500 mm y 

suelos con un pH de 5,5 a 65, más bien alcalinos El aji o chile, como es 

llamado en otros paises en un cultivo poco exigente que puede sembrarse tanto 

en terrenos 3 nivel del mar como en suelos a una altud de 1,700 metros. 



CUADRO 1 

Caractersticas Agronóncas de ta variedad júbilo 

Tipo de Parta 	Planta compacta erecta, de 1,2 de arto, 0.8 m de ancho 

Floración: 	a los 30 DDT 

Cosechw 	a los 60 DDT 

Rendimiento 	2 Kg/planta en las prneras tres cosechas con promedio.  

Tipo de¡ fruto. 	Tipo Campana - Extremo flora] de 3 x 4 ¡óculos 

Tamaño del fruto 6-8 cm de diámetro 

8-10 cm de largo 

Eescxd&apt4e 4-5 mm 

Peso promedio por 

Fruto 	 110-1309 

Tolerancia a 

Enfermedades: 	Cercospora y Marchitez Bacteriana 

'i)DT 1)iaq dcÑpuc del IraqpIante 

Datos suministrados por el [OLA? 



CUADRO 2 

Características de la Variedad cholo 

Tipo de Plan. 	 Compacta, con altura entre 060 y 0.70 m diámetro 

del follaje de 0.50 a 0.60 m. 

Floración : 	 30 dlas después del trasptante 

Cosecha: 	 60 dias después del trasplanto 

Producción por planta: 	1 Kg. en las 3 primeras cosechas 

Tipo de fruto: 	 Con 3 6 4 Lóculos 

Tamaño del fruto: 	Entre 6-8 cm de diámetro x 10  12 cm de largo 

Peso promedio par 

Fruto: 	 110-1209 

Tolerancia a 

Enfermedades: 	 Buena para Cercospora y Ma(chitez Bacteríana 

Datos suministrados por el IDIAP 



d. 	Fertilización 

El aji picante en general es exigente en nutr!entes, sobre todo en las 

etapas iniciales de crecimiento, Si no se fertliza adecuadamente, las plantas 

florecen en forma prematura y el rendimiento y a la calidad serán deficientes. 

Por esto se recomienda que la primera fertilización se haga de 8 a 10 días 

después del trasplante, utilizando una tercera parte del abono usado en el ciclo 

completo del cultivo,  

Se recomienda aplicar un fertilizante nrtrogenado (Urea) al inicio de la 

floración para aumentar la productividad y el ciclo de vida de las plantas La 

oantidad y fórmula del fertilizante a usarse dependerá del análisis de suelo, que 

se hace preferiblemente antes del transpante Sin embargo, corno regia generas 

se recomiendan de 12 a 14 quintales de abono completo como el 12-2412 o el 

10-30-10 más 3 quintales de urea al inicio de la floractón y luego un quintal de 

urea cada dos meses durante el desarrollo del cultivo 

Tambien es recomendable aplicar mensualmente un abono foliar 

completo con micronutnentes (NUTREX, NLJTR1.WEAF, BAYFOLAN, etc.) Esto 

se puede aplicar mezclado con & insecticida o fungicida en aplicaciones de 

rutina. 

Si el agricultor tiene facilidades de obtener gallinaza a precios razonables, 

se considera una practica recomendable incorporar éste abono orgánico a 



suelo Esto se hace esparciendo la gallinaza sobre el terreno antes de la 

aradura, a razón do 5 a 10 toneladas por hectárea, Incorporando luego con & 

arado y rastra Esta práctica es especialmente recomendable en s1.J&oS rojos 

arcillosos de poca fertiIdad ya que mejora notablemente la textura y fertilidad del 

suelo. 

Es necesario para obtener un buen rendimiento del ají suministrarle 

grandes cantidades de ferthzantes 	Los fertilizantes no sólo aumentan el 

crecimiento del fruto, sino, que también mejoran la calidad det mismo 	El 

balance de los nutrientes esenciales es importante para el desarrollo normal del 

cultivo Un exceso, o la falta de uno de ellos podrla afectar el crecmiento y la 

producción del cultivo. 

	

d.1 	Caracterlscas de los Nutrientcs 

Algunos de los nutrientes que tienen gran importancia en el cultivo 

del ají cuando la planta carece de ellos o cuando los tiene en exceso son }os 

siguientes:  

1 	Nitrógeno; 	Asegura el crecimiento rápido y fomenta la producción 

vegetativa de la planta. El cultivo requiere de este elemento durante su 

establecimiento y en la fase vegetativa. Su deficiencia provoca un pobre 

desarrollo de la planta y clorosis en la hoja. Un exceso de nitrógeno favorece el 

aumento del follaje El exceso de este elemento favorece también la incidencia 



de enfermedade5 en las plantas. 

2. Fósforo: 	Acorta el ciclo vegetativo 	Es muy necesario en la 

producción de los frutos. El cultivo requiere grandes cantidades de este 

olemento durante todo el ciclo de vida. 

3. Potasio: 	Mejora el desarrollo de la planta volviéndola resistente a las 

enfermedades. E11 pctao es esenciaí para la formación de azúcares en los 

frutos 

4. Elementos secundarios 	Tienen especial importancia en el cultivo del 

al¡, ya que, por ejemplo' el magnesio ayuda en la formación de azúcares y es un 

componente esencial de la clorofila. Otros componentes secundarios son el 

calcio y el azufre La carencia de los elementos secundarios pueden corregirse 

si el productor afade fertilizantes de nitrógeno, fósforo y potasio, que ademas 

contengan estos elementos 

5. Micronutrientes 	Aunque los mlcronutlentes son necesarios, el zapallo 

lo exige en cantidades pequeñas, o sea, en unas cuantas partes 

e 	Aplicación de los Fertilizantes 

el, 	Variedad e Importancia de los Fertilizantes 

La aplicación de fertilizantes es importante en el desarroo de la 

planta y fertilzación de los suelos a través de las diferentes aplicaciones de 



abonos que se realizaran en su etapa de evoluc,Ón y madurez de la planta, se 

alimentará de los microorganismos tomados de los abonos, quienes Le 

proporcionarán un crecimiento normal y vigoroso 

Existe una gran variedad de ferlthzantes, los cuales pueden dividirse en 

orgánicos e inorgánicos. 

1 	Feftlizantes Organcos. los encori1iarnos en el estiércol, el abono 

verde, los residuos do ¿as cosechas anteriores, así como también vanos 

subproductos vegetales y animales, corno La harina de ta semilla de algodón y el 

desecho de pescado. 

Las plantas prosperan con fertilizantes orgánicas ya que también 

consttuyen la restauración del suelo. 

El estiércol se puede apLcar por toda la superficie del terreno o 

únicamente en los hoyos que se preparan para siembra y se colocan a dos o 

tres palas Venas por hoyo ya sea revolviéndolo bien con la tierra de La 

excavación o d&positndolo, este deberá estar bien podrido.  

2 	Fertilizantes Inorgánicos- 

Encontramos los productos qu1mlcos pueden ser simples o compuestos. 

Fertilizantes simples: 

Cuentan con un solo elemento primario que puede ser nitrógeno, 



fósforo o potasio 

FerliRzantes compuestos 

Contienen dos o tres elementos pnncpales y algunos elementos 

secundarios,  

e.2. Aplicación de la Pro Siembra. 

Los fertilizantes orgánicos deben aplicarse por Jo menos tres o 

cuatro semanas antes de las siembras Estos abonos se distribuyen con palas y 

se incorporan al suelo por medio de la aradura Dos o tres días antes de Ja 

siembra aplican fertilizantes inorgánicos y se incorporan con rastrillos do dientes 

fijos, mas o menos de diez centímetros de profundidad. Si se aplican 

fertilizantes das o tres días antes de la siembra, no seria necesario apcartos al 

momento de la misma, 

e.3. UtiitziciÓn en ía Sembra 

Cuando se hacen ap'icaciones al momonto de la siembra, los 

fertilizantes se colocan en bandas de 5 6 10 centímetros de distancia de las 

plantitas y 5 centinetros debajo de la misma El fertilizante no debe quedar en 

contacto con las plantitas. 

eA. 	Práctica en la Post-siembra 

Las aplicaciones de fertilizantes en la postsiembra se hacen 



cuando el cuttivo esta en pleno desarroc y se hacen al voleo La fertilización es 

superficial y so desarrolla despues del raleo para que no se desperdicie abono 

en las plantas. 

C. 	SIEMBRA 

Las plantulas están listas para el transplante, cuando alcanzan una &tura 

de 10 a 15 cm o sea aproximadamente a los 30 cijas después de Pa siembra d& 

sernillerc> El transplante se realiza en surcos disbncados entre 60 a 100 cm 

entre si y distancia entre planta de 0.25 a 0.35 cm. 

El éxito de la siembra depende del conocimiento de factores relacionados 

con la época de siembra, los rntodos de siembra y la protección del cultivo. 

Densidad de Siembra 

Se recomienda entre 28,500 a 53,300 plantas por hectarea, utilizando una 

dstancia de 0 60 a m entre hileras y de 0 25 a 035 m entre plantas 

1 	Botánica y Variedades 

Clasificación Botánica 

La clasificación botaníca de los capsicum ha sido dificil debido al 

alto numero de variedades a la falta de caracterlsticas definidas ya que no 

existen barreras marcadas para la hibridación de algunas especies Por esto, 

los criterios para clasificar Capsicum han varado. desde algunos antiguos que 



reconocen 20 especies, hasta uno moderno que sostiene que sólo existe una. 

Variedades 

Un buen estudio botnco del género Capsicum fue realizado en 1953 por 

hfeise y Smith, quenes reconocieron cinco especies de chies CUftIVadOS. 

Rosengarten en 1969 publicó una de las mejores descripciones dei cultivo y 

usos de los Capsicums y otros condimentos. Las características que distinguen 

a las especies de mayor interés hortícola, son las siguientes. 

a 	Capsicum Annuum: Se distingue porque las Lores tienen las 

coroias blancas o ligeramente desteñidas y porque sus pedicelos son solitarios, 

y rara vez se encuentran dos en un nudo. Los frutos son muy variables en 

forma. color y tamaño, alcanzan desde 1 cm hasta 30 cm de largo Esta especie 

incluye un gran número de variedades comerciales y es de mayor importancia 

económica en las zonas templadas de? mundo. Incluye desde chiles picantes 

pequeños y conicos hasta las variedades dulces representadas por el tipo do 

California Wonder. Este grupo tiende a ser de madurez intermedia o corta 

comparada con Capsicum Frutescens que requiere un periodo relativamente 

más largo para su maduración. Segun el trabajo de Krarup (1970). en Chile. y el 

de Muñoz y Pinto (1967), en México, la maycria de os cultvares comerciales 

pertenecen a Capsicum Anruum el tipo California Wonder representa los 

cultivares dulces. En Chile los cultivares picantes Cristaferi y Cacho de Cabra 

sari de esta especie, y en México, Andio, Mulato, Pasilla, Jalapeño y Serrano 



entre otros 

b 	Capsicum frustescens 	Se distinguen por tener flores con las 

corolas de color birico verdusco o banco amarillento y pedicelos 

frecuentemente multiples Aunque los frutos son variables en forma y tamaño 

casi nunca llegan a medir más de 10 cm de largo. Esta especie es muy 

cultivada en regiones tropicales y subtropicales del mundo, especialmente en 

México, Centro y Sudamérica, e incluye el chile Tabasco y el diminuto chile 

Piqun (a veces identificado por otros autores como Capsicum Baccatum). El 

chile piqutn, llamado en inglés Btrd Pepper, se encuentra en estado silvestre en 

Florida, Anzona y desde Móxco hasta Sudamérica 

c 	Capsicum Chinense: 	Es la más variable de las especies 

domesticadas en Amrica Está estrechamente emparentada con el Capsicum 

Frutescens y su distribución en América del Sur es similar. Su área de mayor 

diversidad es la cuenca Amazónica. Algunos tipos de capsicum chnense estar 

reportados como los más picantes Entre estos estan el Habanero, a Pimienta 

de Cheiro, Scot Bonnet y Bahamian. La variedad "chambo pertenece a este 

grupo y es originaria de Jamaica, de donde fue traída a principios del siglo por 

los trabajadores del Canal. Algunas variedades no picantes de Capsicum 

chinense se utilizan en Brasil corno sustitutos del Pimentón Dulce, debido a que 

éste último no puede ser cultivado en la región amazónica por ser muy 

susceptible a lee plagas y erfermedde ocaies. 



El Capsicum chinense tiene dos o más flores por nudo, de color bianco-

verdoso ocasionalmente blancas o púrpuras, sin manchas difusas en la base de 

los lóbulos y serniUas de color paja. 

d 	Capscum Baccatukm. El centro de origen de Capsicuni baccatum 

fue probablemente Bova. Las evidencias arqueológicas encontradas en Perú 

se remontan a 2500 a.C. Sus formas son abundantes en estado silvestre en 

Perú, Bolivia, Argentina y sur de Brasil Algunas de sus variedades culbvadas 

son el Escabeche (Perú) y el Chapeau de Frade (Brasil). 

e 	Capsicum Pubescens; Esta especie es posiblemente también 

originaria de Bolivia, y es cultivada en la actualidad en las tierras altas de Bolivia 

a Colomba. Se le conoce como una especie exclusiva de tierras altas, aunque 

tiene variedades que puedan ser cu1tivdas a nivel del mar. Son plantas 

perennes y llegan a crecer mucho, llegándose a reportar arbustos de hasta 5 

metros de altura Algunos de sus variedades rns conocidas son el focotto, 

Manzano y Perón. 

Esta especie tiene frutos pcantos con pericarpos gruesos y de alto 

contenido do humedad. Sus flores son púrpuras, ocasionalmente con márgenes 

blancos y caracleristicas semillas negras. 

f 	Otras especies de Capsicum: 	Los trabajos de Hunriker sobre 

Capsicum aceptados por el IBGPR en la actualidad (PJCKERSGILL 1983), 



reconocen 15 especies no utilizadas por el hombre. todas originarias de Centro y 

Sudamerica, y 12 especies utilizadas por el hombre, que incluyen a las antes 

mencionadas como domesticadas y las siguientes: C. Cardenasii (Bolivia), C 

Eimíum (Argentina, Bolivia), C. Tovari 	(Peru), C. Chacoense (Argentina, 

ohvia, y Paraguay), C. Coccineurn (Bolivia y Perú), C. Galapagoense (islas 

Galápagos). y C. Praetermissum (Brasa)_ (JBGPR >  983). 

g. Variedades panameñas más Lmportantes: 

En Panamá las únicas variedades de aji picante cultivadas a nive' 

comercial son las conocidas carro "chombo y Ja 'cayena". Ef ají "chomba' es 

una forma do Capscum chinense, de la que se conocen dos variedades; una de 

color amarillo y otra de color rojo. La variedad roja es Ja comercial. Su fruto es 

de forma campanuda, irregular, de contentdo mediano de capsicFna y muy 

aromático. Su tamaño relativamente grande (4 a 6 cm) y su pulpa de mediano 

grosor lo hacen ideal para la preparación de salsas y de condimento de comidas. 

Es una variedad seleccionada empricamente pero es tolerante a algunas 

enfermedades VIÍOSaS, a Ja marchitez bacteriana y nemátodos de agalla, aunque 

susceptible a la Marchitez de Phytophthor'a, a fa pudrición del pie por Fusariurn y 

a la Mancha Foliar Bacterrana. especialmente en época lluviosa. 

La variedad Cayena de características frutos delgados y alargados (hasta 

10 cm de largo) es un poco más precoz que a del chomba. Tarnbin es 



tolerante a virus y a la marchitez bacteriana, pero susceptib'e a la marchitez de 

Phytoptora, a los nerrátodos de agalla, a La mancha foliar de Cercospora y al 

Tizón Foliar Bacteriano. Existen híbridos de Cayena de muy alta producción y 

recientemente se ha obtenido una nea conocida como Cayena de Carona que 

es más picante y resistente a nenatodos de agalla. 

La variedad Jalapelo muy cultivada en México y los Estados Unidos se 

produce muy bien en Panamá. Sus frutos son ova'ado-alargado, de 56 cm de 

largo, de piel lisa y gruesa, con ligeras rajaduras longitudinales en la epidermis 

caracteristica de la vanedad. Se utiliza mucho en la preparación de encurtidos y 

salsas. Esta variedad se ha trabajado mucho genéticamente y existen muchas 

lineas e hlbridos como & Jaapeño TAM, el Jalapa, el Jalapero M Y el Mitía. 

Temporada de Siembra 

La siembra de las plantas so hacen a distancias muy variadas, es casi 

imposible especiticar cual es el mejor o cuál dará mejores resultados, pues éstos 

dependen de] desarrollo que asuma localmente lo varedad que se siembre 

Gene Imente las distancias son a$ 549ulente5. diStanCia entre planta de 25 a 

100 centímetros distancia entre hleras de 25 a 35 centlmetros', Si se desea 

sembrar el aji en gran extertsion la siembra puede hacerse en surcos distantes 

de dos metros uno de otro. 

El ají puede sembrarse durante todo el año, algunas especies solamente 



en un periodo del año; sin embargo, el pe!iodo  más favorable se considera de 

marzo a junio de agosto a noviembre. Como regla general, las siembras de 

pnmavera pueden realizarse sin riego. Las plantas se pueden sembrar tanto en 

verano como en invierno. 

3 	Métodos de Siembra 

El método de siembra que se está utilizando en nuestro pais es el 

manual, pero actualmente se está haciendo un estudio para implementar el 

método mecanzado, es muy dificil debido al tamaño y forma de las semiUas y, 

además se requiere de una sembradora especial para manejar los diferentes 

tJpos 

La siembra realizada con el método manual, se hace a lo largo de las 

hileras. Con frecuencia se siembra con una palita, colocando una matita por 

hoyo 

El al sembrado en verano se siembra mateado a una separación de 25 

cm y 100 cm metros, de igual forma el sembrado en invierno, 

Cualquiera que sea el procedimiento que se emplee, se tendrá cuidado 

de enterrar la matrta 	Debe apretarse bien en la tierra regada rara que se 

sostenga con facilidad Los cutivos comenzarán tan pronto corno 	tierra este 

de punto y continúan a los intervalos necesarios, hasta que ya no sea posible 

hacerlos, porque las plantas hayan invadido el terreno. El ají terno puede 



comenzar a cosecharse entre los 60 y  los 80 días, según las variedades y & 

grande necesita de 90 a 110 das para madurar. 

4. 	Protección del Cultivo: 

Dentro de la protección del cultivo tenemos que uno de los problemas que 

confrontan las plantas, son las malezas, La cual debe existir un control de las 

mismas, porque las malas hierbas compiten con eL cultivo en agua, luz y 

nutrierites. Además éstas son hospederas do plagas y enfermedades. Por lo 

tanto, es importante mantener el cultivo libre de malezas, especialmente durante 

las primeras semanas después de la siembra y hasta que las. plantas estén 

establecidas, Las formas de obtener esto son: 

Combate de las malas hierbas: puede hacerse mecánicamente o 

manualmente con azadas. 

El control químico de las malezas se efectúa con herbicidas 

Otra protección del cultivo: contra factores como de exceso de agua o 

aguas estancadas, estos factores impiden el desarrollo normal de cultivo y 

pueden ocasionar danos, como la pudrición de los tallos y de las frutas. 

Uno de los métodos para solucionar el problema, es que se pongan los 

tallos sobre el surco cuando han alcanzado unos 50 centímetros de longitud 

para que no impidan el paso del agua de riego en los surcos. Si el agua se 

estanc en los surcos pu~ provocar Iø pudrición de los tallos. 



Otra solución para evitar la pudrición y las manchas de los frutos es 

colocar paja, heno, bolsas de plástico o placas de vidrio por debajo de los 

surcos porque los frutos quedan sobre la tierra en contacto con la humedad de 

la misma y los insectos del suelo. 

D. 	SEMILLA 

1 	Obtencion de la Semilla 

En Panamá la semilla de Ají chombo es sumamente dificil de conseguir en & 

mercado, ya que no se encuentra en la lista de los productores de sernila 

certificada. En estos casos los productores deben obtener su propia semilla, 

teniendo en cuenta que se necesitan de 10 a 12 onzas de semilla fresca por 

hectárea.  

Para la obtención de la semilla se deben seleccionar piantas sanas y bien 

desarrolladas, con arta producción Los frutos seleccionados deben ser los más 

grandes, sin señales de plagas o enfermedades y estar bien maduros. 

Las sernias se sacan partiendo los frutos en dos mitades, por parte más 

larga, y raspando la semilla de la pacenta con la punta de un cuchillo, sobre un 

papel grande o un periodico abierto. 	Esta operación se debe hace de 

preferencia con anteojos protectores y guartes de látex o caucho para evitar las 

quemaduras de capscina. Las semillas extradas se ponen en un recipiente con 

agua y se revuelven vigorosamente con una cuchara, con el fin de quitarles los 
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restos de pulpa y placenta que están adheridos Esta operacion se repite dos o 

tres veces, cambiando el agua. Finalmente as semillas se sacan con un colador 

y se ponen a secar a la sombra sobe un papel secante o periódico, por un dla o 

dos. Esta sernLa se puede usar inmediatamente para preparar el semillero o 

guardarse en un frasco de vidrio o plástico hasta por un año. 

Si las semillas han sido almacenadas po mas de tres meses, es 

conveniente remojar las semillas en agua a temperatura ambiente por tres o 

cuatro horas Algunos investigadores recomiendan, para las semillas que han 

estado almacenadas mucho tiempo, darles un tratamiento de remojo con agua a 

la que se le ha añadido una cucharada de sa por litro. Las semillas se de;an en 

esta agua a temperatura ambiente por dos o tres chas. Debido a que los ares 

muestran un grado variable de polinización cruzada, que puede llegar en casos 

extremos hasta un 60%, las impurezas genética de LOS materiales provenientes 

de semillas debe ser consideradas como un problema futuro, especialmente si el 

producto esta destinado a mercados exigentes en calidad. 

Semillero 

El semillero se hace en la misma forma que el del tomate Se debe 

establecer un lugar plano con buen drenase, con facilidad de riego diario. De 

preferencia hay que usar un terreno que anteriormente no se haya plantado con 

ai o tomate, para evitar el contagio de enfermedades, 



Ls camas o cameones del semillero se pueden preparar en el mismo 

campo, uniendo dos surcos o mejorándolo con gallinaza bien descompuesta. S 

se va hacer a cama en otro sbo cercano, ésta debe ser de tierra bien 

pulverizada, sin terrones y su tamaño depende de la cantidad de semilla 

necesaria para la plantación, pero el ancho no debe ser mayor de 1 50 mts. Para 

facilitar el manejo. 

Los semilleros también se pueden hacer en cajas de madera, pstico o 

polifoarn. Estas deben tener un mlnimo de 20 cm. De profundidad y no deben 

ser muy grandes, ya que estas se deben cargar hasta & campo. Este sistema 

tiene la ventaja que la caja semillero se pueden cuidar mejor y a la hora del 

transplante estas se llevan al campo, por lo que las plantitas sufren menas en 

esta operación. 

Cuando las camas semilleros están listas, con una pequeña tabla o palo 

se hacen surcos transversales de 2 a 3 cm. de profundidad separados 10 cm, 

donde se deposita la semilla a charro continuo y se tapa con una capa de 1 a 2 

cm. de tierra fina. Se debe regar inmediatamente después de la siembra. Este 

riego se debe hacer con cuidado, de preferencia con regadera fina, para evitar 

que la semilla se salga de los surcos con el agua. 

Se debe caicular que una onza de ají tiene de 4000 a 5000 semillas y que 

se necesitan de 10 a 12 onzas de semillas por Ha 



Siempre es recomendable aplicar un abono foliar al semillero, entre la 

segunda y tercera semana después de la germinación. De preferencia se deben 

usar abonos foliares completos con elementos (NUTRES, BAYFOLAN. etc.). 

Las experiencias con abonos foliares blo-estLmulares que contienen ademas 

hormonas y enzimas corno el N-FFX, demuestran una respuesta notable en el 

tarnaflo y vigor de las plantas al transplante 

3 	Transplante 

El transplante se debe hacer entre la cuarta y quinta semana de la 

siembra, cuando las plantas tengan de 10 a 15 cm de altura. Para a variedad 

del aji chombo se deben dejar de 80 a 90 cm. ya que es de menor tamafo. Esta 

distancia siempre variará según las variedades, el tipo de suelo y La experiencia 

del productor 

Cuando hay lluvias abundantes se recomiendan colocar las plantas sobre 

los surcos En ¿rea de pocas Lluvias el transplante debe hacerse colocando las 

plantas a un costado del surco, donde el agua de riego la alcanza con mó 

facilidad 

Es conveniente realizar uno o des riegos antes del transplante para que el 

terreno este bien humedo y las plantitas no sufran mucho en La operación. 

También, con esta hnaliad, se recomienda hacer el transplante en las últimas 

horas de la tarde, evitando el calor del soL 



Riego 

El ajl tiene un sistema radicular profundo o moderadamente profundo. 

Que algunas veces &canza hasta 1 metro de profundidad si el suelo es suelto 

Sin embargo, a mayoria de las variedades comerciales de aji picante son 

susceptibles a la falta de agua en el suelo, por lo que en la óp<>ca seca se debe 

disponer de irrigación si se desea tener una buena producción. 

El riego más utilizado en este cuftívo es e superficial o de gravedad, 

utilizando eí surcado del terreno. La frecuencia de los riegos depende de la 

capacidad de retención de agua del suelo, la temperatura ambiental y la 

necesidad de agua de las plantas. Esto quiere decir que a medida que la 

plantación se desarrolla, su necesidad de agua aumenta El riego se debe 

suspender cuando exista exceso de humedad en el suelo, para evitar el ataque 

de enfermedades. Los riegos se deben reducir cuando fa p'anta empieza a 

fructificar, ya que en esta etapa son más susceptibles a enfermedades y para 

facilitar la cosecha 

E. 	CONTROL DE MALEZAS, PLAGAS Y ENFERMEDADES DEL AJI 

1. Control de malezas 

El control de malezas en los primeros meses de cultivo es muy 

importante Una buena preparacin del terreno asegura un buen control de 

malezas, paro estas siempre producen semillas o propgulos suficientes para 



causar problemas posteriores 

El uso de herbicidas preemergentes antes del transplante da buenos 

resultados, as¡ como herbicidas selectivos a las grarnlrieas que se pueden 

aplicar sobre las plantas de aji. 

Tamb4en se utilizan mucho 105 herbicidas quemantes como el Gramoxone 

(Paraquat, Herbtquat, Ferguat) dirigidos a la maleza y aplacados con pantalla 

protectora. 

La pimienhilla o coquito Cyperus Rotundus) es una de las malezas nis 

persistentes en estos cultivos. Se controla con herbicidas quemantes en 

aplicaciones repetidas antes del transplante. Cuando las plantas de ají están 

con más de 30 cm de altura, estas malezas se controlan manualmente con 

machete o azadón. 

? 
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CUADRO 4 

CONTROL DE MALEZAS 

MALEZAS 	PRODUCTOS 	 EPOCA 

  

QUIMICOS 	 Dosis/Ha. Forma de Aplicar 

      

Angostas - Fusdad. 	1 L4* 

 

Malezas de 2a 4 hojas 

(Gramiveas) 

Nabus 	1 ttIka 	Malezas de 2 a 4 hojas 

Hojas Anchas y 

Angostas 
	

Gramaxone 2 LtíHa 	Dirigido a malezas entre surcos 

con pantalla 

Preemergentes 	Kamiex o 	4 KG/Ha. 	Antes del transplante, con buena 

Diuron 	 humedad. 

Fuente: Datos suministrados por eí IDIAP 



2 	Plagas mas importantes 

Por lo general el ají picante es poco atacado por plagas insectiles, pero 

en algunas ocasiones estos pueden causar serios daños, especialmente en 

plantaciones comerciales 

a. 	Picudo Barrenador o Barrenillo (Antt'icnomus eugeriri Cano) 

El picudo del Al es posiblemente una de las plagas potencialmente más 

destructivas del pimentón y ai en Panamá. Esta se ha detectado ya en casi 

todo el pais, pero so considera que aun esta a niveles bajos. 

El adu'to es un picudo de color negro o gris oscuro, con pelos cortos de 

color blanco, de 2 a 3 mm. de Largo. Este deposita los huevos en los capullos 

florales a los frutos tiernos. Las larvas se desarrollar, dentro de los frutos verdes 

provocando su calda prematura. En nuestro clima, el ciclo de vida del A. eugenii 

es solo de 13 a15 días. 

Una hembra adulta de picudo puede poner hasta 340 huevos, a razón de 

5 a 6 por día, por más de un mes. EJ tamaño de la fruta, la ovtposición o 

presencia del picudo. y 	disponibilidad de suficientes plantas huéspedes, son 

factores importantes en la selección de sitios de ovtposición por la hembra del 

picudo. En Panamá se han encontrado frutos con dos y tres larvas, pero esto es 

muy raro 

Los frutos en desarrollo de 1.31 a 5.0 cm de diámetro son los preferidos 



a los mas pequeños o mas grandes Los picudos hembra ponen, la mayor parte 

de sus huevos, durante el da y evitan los frutos que ya han sido ovipos;tados 

por otra hembra. 

Se ha comprobado que existen diferencias de preferencias del insecto 

segun la variedad, inclusve en áreas de población densa 	Recientes 

investigaciones sugieren que las variedades del aji que producen un gran 

número de frutos pequeños, tienen más frutos que escapan del año. Sin 

embargo, en Panamá se ha observado que algunas variedades no son acatadas 

en absoluto, aún cuando crecen mezcladas con otras que si lo son El ají dulce 

de guiso (capsicurn fr scen) que produce frutos colgantes de 2 a 3 cm de 

diámetro, así como otras vanedades de c. annum de frutos erectos, parecen ser 

inmunes, 

Para el control de esta plaga se recomienda ante todo, la destrucción de 

los frutos ca'dos Esto se puede hacer recogiéndolos y enterrándolos Paca el 

control químico se recomienda hacer evaluaciones de campo para justificar [a 

aplicación de insecticida, Las evaluaciones más comunes son: 

1 	Revisión de 25 plantas enteras, lo que toma aproximadamente 1 

hora. Se debe hacer la aplicación del insecticida si se encuentra un solo picudo 

adulto, 

Revisión de 800 plantas, inspeccionando sólo 2 yemas terminales 



por planta, lo que toma aproxmadamente media hora. Se hace la aplicación 

del insectrnida si se encuentra un solo adu'to. 

giesias y González (1993) recomiendan la aplicación de Sevin (4 Kg/Ha), 

o Lannate (0.3 {ts./Ha, o Malation (1.5 LtsiHa): RlELY (1993) en recomendación 

más reciente hechas para Estados Unidos, recomiendan los siguientes 

productos para el contiol del picudo del Chile Permetrina (0.5 a 1.0) días; 

Oxamyl (1.5 a 3.0 lbs/Ha.) con un intervalo de pre-cosecha de 7 días; 

Esfenvaletto (0.075 - 0.1 lbs'Ha) con intervalo de pre-cosecha de 7 días., y el 

Cryolite (75-15 lbs/Ha) sin intervalo de pre-cosecha si los frutos son lavados 

El único control biológico conocido de esta plaga, hasta ahora, son los 

predadores como las hormigas; Solenops, geminata y Tetramonum, quineese; 

y ta avspas pasrtas Pyometes venticosis, Catofaccus, incertu, Bracon rnehtor, 

Pediculoides ventricoss, Habrocytus piercei, Zatropis incertus y Catoaccus 

hunten, pero se considera que su impacto es minimo. 

b 	Moscas Blancas. (emisia sp. Y Thiaieuroides sp.) Es una plaga 

que puede causar senos daños cuando afecta una pantacion, ya que su número 

puede crecer a niveles destructivos. 

Los adultos son una mariposta bianca, muy pequeña de aspecto de una 

polilla. Mide unos 2 mm. de largo, con 2 pares de alas y vuelan a cortas 

distancias. Cuando el ataque es importante forman nubes visibles a simple 



vista Poren sus huevos en el envés de las hojas y las larvas chupan la savia 

de las hojas y tallos tiernos. Su ataque se manifiesta por el encrespamiento y 

amarillento de las hojas. Tienen muchos enemigos naturales por lo que hay que 

tener cuidado con la aplicación de insecticidas 

C. 	Mosquita de Fruto. (Neosilba sp.) La Mosquita del fruto puede ser 

un problema serio en el ají picante. Este insecto es una mosca pequeña de 

color negro, de 1 mm, de largo. Pone sus huevos en los frutos verdes, en la 

unión del pedunculo con el fruto. Cuando la larva sale del huevo perfora 

inmediatamente la pulpa y hace un túnel adentro, alimentándose de ésta. En 

pocos días se da una infección secundaria de bacteria, que ocasiona la 

pudrición acuosa de los frutos que caen prematuramente 

En Panamá se han visto ataques serios de este insecto en variedades 

como "chombo' Jalapeño Tam y Habanero. 

Esta plaga se combate con aplicaciones preventivas de insecticidas 

fosforados o piretroides de contacto. 

d. 	Acaro Blanco. (Polyphagotarsonemus latus Banks) En algunos 

lugares esta plaga es un problema serio y ha destruido plantaciones enteras. 

Sus sintomas iniciales se pueden confundir con deficiencias nutricionales 

Consisten en amarillento o enrojecimiento de las hojas nuevas encrespamiento 

de las hojas y  paralización del crecimientc Los ácaros causantes son muy 



pequeños y se localizan principalmente en el envés de las hojas, alimentándose 

de la savia. Estos sólo pueden ser vistos con una lupa o lente de aumento. 

e. 	Agalla del Tallo.(Aspondyl]a capsíci Barnes). Es una plaga muy 

común pero ra'as veces causa daños de consideración. El adutto es una avispa 

muy pequeña que pone sus huevos en los tejidos tiernos de la planta. La larva 

se alimenta de la savia y produce a su alrededor una agalla más o menos 

esfrica. Esta os de color am arillo o anaranjado y mide cerca de 1 mm de largo. 

Cuando ataca masivamente pueden causar deformaciones importantes en la 

planta, limitando su producción. Se controla con insecticidas sistmicos. 

f 	Nemátodos de Agalla. (Meloydogine sp.) Es una plaga importante y 

muy frecuente. Su peligrosidad consiste principalmente en que cuando las 

plantas presentan slntornas, ya & daño es irreversible. Los nemtodos de ésta 

clase son microscópicos y se alimentan de los tejidos de las taices, ocasionando 

que óstas formen agallas o nudos, y después se marchitan progresivamente, 

muriendo en pocas semanas, Su control se nace en forma preventiva aplicando 

nematicidas granulados (FURACAN. ÁOCAP. COUNTER MIRAL, etc). Se 

recomienda una aplicación unos 15 dias después del transplante y otra, por la 

época de la floración. 

g. 	Gallina Ciega. (Phyilophaga sp.) Es una plaga que ataca 

ocasionalmente, en especial en suelos con mucha materia orgánica. Los 

gusanos blancos son larvas de escarabajear y se alimentan de las raíces. Los 



síntomas son parecidos a los del nematodo, pero se detectan fácilmente porque 

al arrancar del suelo una planta se nota la ausencia do ralces. Se controlan con 

la aphcación de riernaticidas al suelo 

h 	Otras Plagas: Cerca de 300 espacios diferentes de insectos y 

ácaros han sido reportados atacando as plantas y frutos de aii en etapas de pta 

y post-cosecha en diferentes partes del mundo. 

En Panamá se han reportado otras plagas atacando el AL corno la 

ChinWa Verde, Chinche Verde, la Pu!guia Negra, el Gusano Cornudo, los 

Chinches de encaje, el minador de hojas y los gusanos cortadores 

Enfermedades y sus consecuencias 

Durante la época lluviosa o cuando se aplica el riego, es posible que se 

presenten muchas enfermedades. Las más importantes en nuest,o pais son las 

siguientes: 

a. 	Mal de Aimicigo. (Damprtofl) -- Causada por varios hongos del 

suelo y patógenos del aj, principalmente. Rhizoctina solani, Pythiuni spp, 

Fussarium spp, Phytophthora spp., Colietotrichum spp. y otros. Pueden atacar 

as plantitas a los pocos dias de germinadas ocasionando su muerte En casos 

severos puede destruir todo el semllero. 
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Su control se hace tratando el suelo de semillero con un desinfectante o 

esterilizarte En casos de ¿reas pequeñas se puede usar agua hirviendo E 

uso de fungicidas cúpricos o dtiocarbarntos (Dthane M-45. Maneb, Manzate, 

etc.) asperjados sobre las plantitas, ayuda al control de estos hongos. Para 

evitar que se den las condiciones favorables para el mal de almácigo se 

recomienda usar un suelo bien drenado y que el semillero este bien ventilado 

para evrtar la alta humedad relativa. 

b 	Marchitez de Phytophthora. (Phylophthora capsiciY 	Esta es 

posiblemente la enfermedad mas importante del ail en las tierras bajas y 

calientes. Esta ataca a niveles destructivos en condiciones de alta humedad y 

temperatura. Sus daños pueden pasar fácilmente del 50% de las plantas 

muertas en pocos dias Las variedades cultivadas actualmente de Capsicum 

Chinense parecen ser muy susceptibles. entre ellas el ají Chombo y el 

Habanero. 	Estas variedades de Capsicum annum son más tolerantes, 

incluyendo el Cayena E agente causal es un hongo que se desarrolla en 

condiciones de muy alta humedad en el suelo Casi sIempre los ataque serios 

se presentan cuando Fas plantas están en producción, pero en Condiciones muy 

favorables pueden atacar plantas muy pequeñas y hasta semilleros Las heridas 

o lesiones en las raices y base del tallo facilitan la entrada d& hongo, por lo que 

los ataques de insectos o nematodos pueden agiavar la situacion Los sintomas 

de la enfermedad se manifiestan con una marchitez rápida de la planta, con la 

caída de las hojas La planta muere en pocos dias después oue se observan los 
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primeros slntornas En la base de la planta, a nivel del suelo, se observa una 

pudrición marrón oscuro o negra. 	En condiciones de muchas lluvias, la 

salpicadura de las gotas lleva las esporas del hongo a Las ramas y hojas 

superiores de la planta, por que se pLede observar una marchitez parcial en un 

principio, con lesiones negras en las ramas Sin embargo, la pudrición l'ega en 

pocos días al tallo principal y se da la marchtez completa. 

No se conocen variedades comerciales resistentes a esta enfermedad 

Las aplicaciones de fungicidas basándose en cobre (Cupravit, Trimi!tox 

Agrirnicin EDO) ayudan al control del hongo 	Tambión existen fungicidas 

especlficos contra este grupo de hongo como Ridomil y Aliente, pero deben 

aplicarse de preferencia en forma preventiva 

C . 	Marchitez de Fusariurn. (Fusarium rodicdycoers). En algunas 

áreas del pais se han reportado la marchitez de Fusariurn. Los síntomas son 

muy similares a la marchitez de Phytophthora, pero en este caso la base de la 

planta presenta una pudrición de color marrón rojizo. En la mayoría de los casos 

la planta no se marchita sino que se va poniendo amarillenta, deteniendo su 

crecimiento, tomando más de un mes en morir. 

No se conocen variedades resistentes Este hongo ataca también el 

tomate y la berenjena. Las aplic.aciones de fungicidas cupncos ayudan al 

control. 



d 	Antracnosis o muerte descendente. (Coetotrichum spp). Esta 

enfermedad es causada por varias especies de Cototrichurn, y afecta todas 

as pastes de la planta. En Panamá se han detectado las especies Capsicurn 

capsc[. Capsicurn g(oeosporodes, y Capsicurn acutatum. Cuando afectan las 

ramas secundarias producen una pudrición negra descendente, algunas veces 

asociada a phytophtora capsici. Su principal daño es al fruto maduro, ya que 

ocasiona lesiones o manchas negras y la pudrición total de este 	Se ha 

comprobado que la infección del hongo se da en el fruto verde, poco después de 

la polinización. 

Hasta el momento no se conocen variedades comerciales resistentes. 

Las aspersiones preventivas con fungicida cúpnco, alternado con sistérnico, 

como e Benorriyl (Benlate) o el Metil Tiofanato (Cycpsin Topsiri) controlan 

bastante bien esta enfermedad. 

e 	Marchitez Bacteriana (Pseudomonas soanacearum) Esta 

enfermedad que es muy seria en el tomate, algunas veces ataca a los ajíes, 

especialmente si se dan aigunas condiciones favorables como el alto nivel de 

inóculo en el suelo y ataques de nemtodos. No es facF( de diagnosticar ya que 

sus sntomas son muy parecdos a la marchitez de Phytophthora. Las plantas se 

marchitan y se mueren en pocos das, especialmente en la época de 

fructificación 

Parece ser que existen diferencias entre la tolerancia de las variedades 



cultivadas El Ajl Chombo es medianamente tolerante, meritras que & Cayena 

lo es un poco ms 

f. 	Mancha Foliar de Cercospora (Cercospora Capsici) 	Es una 

enfermedad comun en época lluviosa. Sus principales sintomas son las 

manchas redondas en las hojas, de color marrón oscuro, algunas veces con 

zonas concéntricas. Estas llegan a medir hasta 2 cm- de diámetro ' pueden 

ocasonar la muerte prematura de as hojas, lo que afecta la producción. 

Sin duda existe resistencia varíetal, pero esto no ha sido muy estudiado 

aún. Las aplicaciones de fungicidas protectores como Dithane M-45, Trirniltox, 

Cupravit, Maneb, etc son efectivas en el control de esta enfermedad. 

g 	Tizon Foar Bactonaro. Xanthomonas Carnpestris pv vesicatoria) 

Es otra enfermedad que puede causar daños de consideración en la epoca 

lluviosa. Sus principales síntomas consisten en un ttn foliar que empieza 

generalmente desde el borde de las hojas cisando lesiones grandes de forma 

irregular. 

En ataques severos las plantas pueden quedar completamente 

defohadas. 

La variedad del Ají Chombo es medianamente tolerante a esta enfermedad, 

aunque la Cayena parece sor más susceptible Las aplicaciones de fungicidas a 

base de cobre (Cupravit, Trim,ttox. Cuprosan, etc) o do cobre y antibióticos 



(Agnmicin 500) controlan satisfactoriamente esta enfermedad 

h. 	Pudrición de Sclerotium. (ScFeroturn roIfsi). Es una enfermadad 

bastante común, aunque raras veces ocasione daños serios. Sus sntomas son 

una machitez rápida do la planta, observándose en la base del tallo un 

crecimiento blanco filamentoso, algunas veces con pequeñas bolitas blancas o 

marrón-claro, que son los esclerocos del hongo. 

Esta enfermedad no amerita contrlos especiales ya que el hongo vive en 

el suelo de la materia orgánica en descomposición y es casi'imposible de 

erradicar. Este hongo necesita de herdas o lesiones para atacar las plantas por 

lo que se recomienda un buen control de nemtodos e insectos si se observa 

una alta incidencia 

1 	Virosis. En muchos paises los virus son considerados como el 

principal problema del aji. Los slntomas incluyen moteado clorótico, mosaico, 

deformación de hojas, bronceado de hojas, amarillamiento iritervenal, enanismo, 

marchtez y necrosis sternica que dependen del tpo de virus, enotpo y medio 

ambiente 

Se han reportado cerca de 35 enfermedades virosas diferentes en 

Capsicum spp El virus mis frecuentemente reportado a nivel mundial parece 

ser el Virus del Mosaico del Tabaco ÇTMV, seguido d& Virus del Mosaico del 

Pepino (CMV) y el Virus de la Papa (PVY). 
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Muchos de estas virus son transmtdos por insectos chupadores, por lo 

que una de las principales recomendaciones es el control de p'agas. En algunas 

variedades comerciales se han hecho trabajo de mejoramiento respecto al virus, 

pero estas no son cultrvadas en Panam. 

La variedad del AjI "Chombo' es bastante tolerante a los virus existentes 

en el pals, como lo demuestran las experiencias del campo. Otras variedades 

como la Cayena también son muy tolerantes. 

Aunque se ha hecho trabajo de mejoramiento en 441 Dulce o Pimentón, se 

ha hecho muy poco relatvarnente en al picante. En Estados Unidos variedades 

como Anaheim y Cayena (Cannuum) y los tipos de Tabasco (C, futescens) son 

ampliamente cultivadas Los cultivares de O. annuum han sido seleccionados 

para cosechas tempranas, alto contenido de capsna, cáscara lisa (para 

enlatado) y piel delgada (para secado. En otros paises hay programas para 

mejoar las variedades locales de aji, algunos por simple ensayo de evaluación 

de cultivares, pero también con hibridaciones. 

En Estados Unidos se han hecho notables esfuerzos para mejorar las 

tecnologías de cultivo del chile, al mismo tiempo que se ha hecho mecramiento 

genético en la resistencia a enfermedades. El Ideotipo, o forma ideal del fruto 

para el aji consumido en EE.UU. ha sido ya desarroUado. La foto nos demuestra 

la forma estilizada del ideot.po del chile verde Las caractorlsticas más notables 

del ideotipo del chile verde son la uniformidad en el tamaro del fruto (largo), 



picante. ancho de fruto y grosor de la pulpa En la actualidad se sabe que 

existen fuentes de resistencia para casi tcdas las enfermedades d& al. 

Otras enfermedades. 

En Panama se han reportado otras enfermedades en el aji dulce y 

picante, aunque son consideradas de menor importancia algunas de estas son- 

Mari--ha foliar ------ 	Alternana solani 

Mancha foliar 	 Cladosponun herbarurn 

Pudrición del fruto----- 	Curvularia lunata 

Prudrición del fruto--- -- 	Rhrzopus nigricans 

Escaldadjrz 	 Quernadura del sol 

Mancha foliar 	 Corynespora casicola 

En otros países se han reportado el Tizrn de Choanephora, por 

Choanephora cucurbitarum, a Mancha gris de la hoja, Stemphyllium solari!, 

Midiu polvoriento, LeveiluUa taurica. y La Roya Puccinra Paulensis 

Para disminuir la incidencia de enfermedades perjudic:ales se 

recomiendan las siguientes practicas culturales: 

Procurar que las parcelas tengan buen drenaje para evitar exceso 



de agua o ercriarcarnento 

Utilizar semillas certificadas o provenientes do plantas, y frutos 

sanos y vigorosos, 

Usar plantas sanas y fuertes para el transplante. 

Eliminar plantas enfermas de la parcela, quernndolas o 

enterrándolas,  

En las parcelas que presentan problemas repetidos de 

enfermedades debe hacerse rotación de cultivos por vanos años consecutivos 

Esto sgnfica no cultivar en estas parcelas hortalizas de la familia del ají, 

corro pimentón, tomate o berenjena 

Siel agricultor piensa destinar el producto de su cosecha para 

exportación, es importante que los productos qulmicos que utilice en el cultivo 

sean oprobedo5 por e! EPA (EEUU) ya que muchos productos ogroquimicó 

estan prohibidos por este organismo de control y si so detectan en los frutos, 

todo & lote puede ser destruido o devuelto 

E COSECHA 

Segun la variedad dei al*¡ que se cultive, a cosecilt ._s a•' rs -p -ir rS ni res 
, Ltp ç 

¡os 90 y 120 dias después del transplante Esto ocurre entre los meses de Julio 

y Agosto, si se ha trasplantado en abril, a inicio de las lluvias. Sin embargo, con 



sistemas de irrigación e] 	picante se puede cultivar practcam ente todo el año, 

Las variedades de ají picante se pueden cosechar verdes o maduras, 

dependiendo de las exigencias del mercado, y los hábitos de consumo. La 

variedad Jalapeño, por ejemplo, se consume principalmente verde. La variedad 

Chombo y Cayena se utihzan generalmente maduras, 

Cuando et ají se destina a la venta en seco se deben cosechar rojos o en 

estado de madurez avanzada. Estos sari desecados naturalmente a] sol durante 

5 a 15 días volteándolos frecuentemente para un secado uniforme, Tambn se-

puede 

e

puede recurrir a un secado arttficai por un período de 30 a 48 horas, perdiendo 

un 85% de humedad. 

1 	Método de Cosecha 

La actividad de la cosecha varia sustancialmente de acuerdo con el 

mercado al cual está destinado el producto El mercado local es generalmente, 

menos exigente en cuanto a los cuidados al punto de corte; mIentras que e 

mercado exterior plantea fti necesidad de conocerlo con mayor exactitud con 

miras a lograr el mejor producto posible para la exoortación Puede hablarse 

entonces, de métodos de cosecha uno tradicional y otro moderno o técnico. 

a. 	Método Tradicional 

Es el método más conocido y uti1i7ado por los productores 

Centroamericanos y de Panamá, los rocogedores seleccionan el Producto por 



cosechar y una vez recogido, lo colocan en costales, sacos o jabas que cada 

uno Heva consigo. Cuando estos se encuentran semilleros se vacían a orillas 

del carriino o en la plataforma de una camión en el campo. 

Generalmente este mótodo de recoleccion se conoce corno manual o 

rudirnentano Los cuales se aplicar en las siguientes formas; 

• Se requiere de navajas. cuchillos filosos o seguetas, con esto se 

corta el pedúnculo de la fruta. No deben jaarse los frutos, porque estos 

dañarlan a planta, reduciendo el periodo de producción. 

- 	Después del corte, la fruta se recolecta en cesta, huacales, cajones 

o sacos Estos no deben tener clavos ni astiilas sueltas, porque dañan la 

corteza del producto. 

Los trabajadores deben ser seguidos de remolques o camiones 

para depcstar los frutos y hacer el trabajo más rápido 

Este tipo de recolección requiere ce gran cantidad de fuerza de trabajo, 

ya que el corte se realiza numerosas veces, como el ajt se corta 25 veces, o sea 

un promedio de 3 a 5 corte por semana. Los cortadores deben sor personas 

experimentadas para que identifiquen bien el grado de madurez de Zas frutas, se 

recomiendan que los cortes se realicen por las tardes para evitar las 

temperaturas elevadas del dia as frutas no deben quedar expuestas al sol, ya 

que este puede causar quemaduras en la cáscara 



Las quemaduras pueden reducir el tiempo de almacenamiento de la fruta 

Los sacos con las frutas deben cubrirse con lonas y ponerlos al abrigo de la 

sombra. Si es posbe, la fruta se debe transportar directamente al almacón y a la 

sala de empaque 

Método moderno 

Este método es mas sofisticado, es aquel en que el producto es 

seleccionado por cortadores que marchan delante de ¡os recogedores, estos una 

vez cortados los ajíes, van reccgindolos en unas correas transportadas que los 

llevan a los camiones o remolques que a su vez lo transportan a las plantas de 

selección y empaque. 

De estos dos metodos tenemos que el primer método es el unco utilizado 

por nuestros productores, porque, es el más económico y esta al alcance de los 

recursos del msmo En cambio el segundo método no es económico y a su vez 

la ventaja de reducir al minimo, los daños posib'es al fruto y permite el empaque 

de ajies en mejores condiciones. Pero el productor no está condiciones de 

obtener este tpo de recolección moderna. 

2. 	Producción 

Una hectarea de aj) produce entre 500 y 700 quintacs en su ciclo 

vegetativo, que en casos de buen manejo agronómico lega a los 18 meses 

despues de la primera cosecha. El preco del quintal oscila BI11 50 y 13.00, lo 



que garantiza un buen rendimiento para el productor, ye que su costo de 

producción está aproximadamente en Bi.3,500.00 la hectárea 

3 	Manojo Post - cosecha 

Para explotarlo como producto semiproccsado en salmuera, el aji se debe  

cosechar completamente maduro, siendo necesaria la eminacón d& 

pedunculo, operacin que rea'iza el cosechero. Es necesario mantener el 

producto completamente seco, oreado y debe estibarse en penados cortos de 

tiempo, para que el producto se mantenga sano y fresco y obtener el 

asesoramento necesario para la cornercializac6n externa. 

COSTOS DE PRODIJCCION 

Costos importantes: Entendemos por costos aquellos desembolsos o 

gastos de dinero que se hace en la adquisición de los insumos empleados para 

producir bienes y servicios. Estos gastos están directamente relacionados con 

la estructura de produccn o que está expresado a su vez por la función 

producción. 

Costo de producción Al iniciar una empresa para producción se hace 

necesario incurrir en una serie de gastos que están relacionados directa o 

indirectamente con el proceso productivo. Este proceso requiere que se utilice 

los factores de producción como lo son la tierra, el capital y por ende el trabajo. 

Los costos totales de produccón se pueden agrupar en dos categorlas 



os costos fijos y los costos variables. 

Costos fijos Son todos aquellos costos en que se deben incurrir para que 

la empresa pueda iniciar sus opracones. 

Costos variables: Son los costos que varn siempre y cuando cambie e) 

volumen de producción. 

Los costos más comunes empleados en una empresa agrlcola son 

terreno, la compra de semilla, ferti'izantes, maquinaria equipo de mano de obra. 

Algunos de ellos pueden ser fijos por cierto período de tiempo pero 

variable si er periodo de tiempo es más largo. 



CAPITULO SEGUNDO 

PROPUESTA PARA LA COMERCIALIZACIÓN Y LA 

EXPORTACIÓN 





A- ASPECTOS BASLCOS DE LA COMERCLALIZACION Y LA 

EXPORTACION, 

1 	Analisis del Mercado 

El análisis del mercado se ocupa de la identificación de este par los 

productos de una firma y en determinar su potencial. El potencial de mercado se 

puede definir como la medida total do las oportunidades existentes en el 

mercado. Constituye el máximo de ventas que puede alcanzar la empresa o la 

cantidad total de negocios existentes para un tipo especifico de producto. 

La única forma de que no soa nocesario determinar el potencial del 

mercado es cuando una compañía se encuentra en una situación monopolizante 

de un producto dentro de un mercado. 

El universo o tamaño total de un mercado y la parte del que una firma 

planea lograr, teniendo en cuenta los esfuerzos de sus competidores, le permite 

una mayor influencia en la estrategia de mercado. Si se considera que el 

potencial del mercado sea grande, una comnpaIa puede entonces decidir que es 

conveniente aumentar sus costos de publicidad y ventas para poder llegar a ese 

potencial de mercado virgen. En sentido contrario si al determinar el potencial 

de mercado, descubre que el mismo es pequeflo y sobre abastecido, puede 

entonces dirigir sus esfuerzos hacia otro Lugar o diversificar su producto. 



2. 	Aspectos de Mercados 

Norteamérica es el mercado tomado en cuenta, principalmente por la 

relatva cercania a Panama y porque se obtiene un costo de transporte más bajo 

en comparacron a los mercados Europeos. Además el mismo es uno de los 

mayores consumidores de AjI, con una pobiación de 260 millones de habitantes, 

existe un consumo per capita de 40 libras de este vegetal anualmente lo cual 

nos rndica la aceptación y demanda de la misma. Existen otros mercados 

demandantes de este producto como o son Europa y Taiwan, pero aun Panarn 

no ha realizado exportaciones hacia estos mercados debido quizás a la falta de 

experiencia de información sobre estos. 

Establecimiento de Territorio de Ventas 

Los beneficios que más comunmente, son atribuidos a los terrttorios de 

venta son: 

Mejor Cobertura del mercado 

Costos de venta reducidos 

Servicio mejorado al cliente 

Motivación incrementada del personal de ventas 

- 	Evaluacon más precisa del desempeño de a fuerza do ventas. 
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Los territorios se designan cuidadosamente y equitativamente. 

Si el territorio esta debidamente as;gnado, el vendedor puede elevar al 

máximo su eficiencia al vsitar a clientes y prospectos. El territorio no debe ser 

tan grande que obligue al vendedor a llamar unos pocos de sus mejores clientes 

a esto se le Parna batir la crema del mercado ignorando as¡ muchos prospectos. 

Por otro lado, el terntorio si debe ser lo suficientemente grande para que tenga 

suficiente mercado o sea una carga razonable de trabajo. 

Las visitas programadas con regularidad permiten un mejor servicio a las 

necesidades de los clientes. La perseverancia en las visitas, suele convencer al 

cliente, a la larga por el vendedor que persiste en visitarlo. 

Un territorio bien &seado proporciona al vendedor una carga razonable 

de trabajo y potencia¡ suficiente para fomentar los esfuerzos Si el territorio es la 

bastante compacto, serán necesarias menos noches fuera del hogar. En las 

relaciones con otros vendedores bajan las dsputas. S;n embargo, se apoya el 

espiritu de competición con otros vendedores en otros territorios. 

a. 	Administración del Territorio. 

Planear la ruta para una mejor cobertura 

Establecer un programa de visitas, de manera que los 

esfuerzos dedicados a cientes particulares estén en 

relación con su volumen potencial. 



Informar al gerente de ventas de cualquier problema 

especial, de cambios en el territorio respecto a la 

competición, de nuevas oportunidades, etc. 

Mantener reportes de las visitas diarias, pata entregarse 

cada viernes 

Mantener un informe diario de los gastos, para entregarse 

cada lunes 

Someter el dinerario para su aprobación por el gerente de 

ventas, con una semana de anticipación. 

Mantener un abasto adecuado de muestras, material de 

promoción y listas de precios para distribuirlos entre los 

clientes. 

PRODUCCION 

TAWFIK CHAUVEL, en su libro ADMINISTRACION DE LA 

PODUCCLÓN, nos defino PRODUCC1ON como: "LA ADICION DE VALOR 

A UN BIEN (Producto o Servicio) por efecto de una Transformación", y nos 

amplia el concepto al enunciar que "Producir es extraer o modificar los bienes 

con el objeto de volverlos aspectos para satisfacer ciertas necesidades' 

En nuestro país la producción de ai es escasa, debido al 



desconocimiento técnico y la manipulación durante la preparación para la 

siembra y cosecha de este producto para la exportación. 

Para lograr una mayor producción es necesario que tos agricultores 

conozcan las principales caracteristicas de este importante vegetal y saber como 

reso?ver los problemas agronómicos que se le hubieran podido presentar 

durante la producción para exportar y que han sido poco divulgados por los 

productores que han tenido experiencia de sufrirla durante su trabajo De alli 

podían extraer los conocimientos para las posibles soluciones a sus problemas y 

ograr un producto exportable 

Actualmente hay una variedad de cultivos. Algunos productores las 

seleccionan segun la solicitud del comprador por el tamaño, la forma, Ja textura 

de la cascara yio el grado de picante del vegetal. Lo importante es que Pa 

producción obtenida llene los requisitos y exigencias del cliente que solicita el 

producto de Ja exportación. 

La cosecha es una operación aue se determine en func;ón de la especie, 

pues cada una presentará diferentes condiciones de madurez, resistencia al 

transporte y conservación, como es el caso particular del ají para la exportación. 

ProducciónNacional: No existen cifras estadisticas disponibles 

del volumen producido y hectárea total del aji en Panamá. 

A este rubro se le tiene clasificado en el grupo de hortalizas, lo cual no 



permite determinar a producción anual. 

Actualmente la producción nacional se dedica para e1  consumo local, por 

su baja cantidad productiva. 

2. 	Produccion Mundial: Los Chillies y Capsicums pertenecen a la 

misma especie, los primeros son la especie más picante y & capsicum un poco 

menos que los chillies La producción mundial de chhes verdes y pimientos se 

ha incrementado en un 3.4% anual durante el periodo 1980-84, con un promedio 

de 7.3 millones de toneladas, cultivadas en 967,000 hecbrcas. 	Los 

rendimientos a nivet mundial fueron del orden de las 7.6 toneladas por 

hecta reas, 

Los principales paises productores son la República Popular de China, 

Nigeria, Mxíco, Tuquia y España. 

La producción de China representa aproximadamente el 21 % del total 

mundial. Nigeria es e1  segundo productor de Chiles verdes y pimientos, con un 

996, Mxco ocupa la tercera producción con un 7% 

a. 	Demanda para la Exportación y Paises Proveedores 

Al respecto se hará énfasis en las importaciones de Estados 

Unidos, Canadá, República Federal de Alemania. Reino Unido y Holanda. 

Estados UnUdos: En el continente americano, constituye el principal pais 



de destino para el chillies; anualmente importa un promedio de 64,000 toneladas 

anuales, el cual ha sido superado en tos años 1990,1992 y  1993 con 74,902, 

82,732 y  98,800 respectivamente. 

Paises Proveedores: México es el principal país proveedor a EEUU. 

Canadá Los volúmenes importados presentan una media de 28 m 

toneladas sri el periodo 1980-1985. 

Paises Proveedores: Este mercado adquiere aproxrnadamente un 78% de 

EEUU y un 20% de México y también importa de Repubica Dominicana. 

República Federal de Alemania En Europa la República Federal de 

Alemania es el principal pais importador aproximadamente un 54% lo que 

representa 51,282 toneladas, compró de! total comercializado en capsicums en 

siete paises europeos (94,967 ten) en el año 1959-1990. 

Honda Entre 19S5-1993 ias importaciones aumentaron en un 425% de 

(3,593 a 29, 346 toneladas). Esto se debe principamente a que Holanda es una 

de las principales ventanas europeas para la exportación a otros paises 

europeos. 

Reino Unido: En 1984, las cifras de importación del Reino Unido de 

Pimentón marrón fueron de 25,454 toneladas mientras que la importación de al 

fue de 815 toneladas 



Pases Proveedores. Los principaes pases proveedores al mercado europeo 

son Islas Canarias (principalmente en la época de verano) Turquía, Kenia, India, 

Etopa, entre otros. 

Cabe resaltar que Panamá do inicio a sus exportaciones de aji en 1985, y 

aunque de manera esporádica el principal mercado fue & Reino Unido. En 1986 

sus exportaciones fueron de 56,539 ko;rarnos, durante os meses de enero 

abril 

b. 	Precios 

b.1. Precios Internacionales 

Las fluctuaciones en los precios generalmente, pueden ocurrir por 

periodos o por distancias en cada uno de estos mercados. 

A continuación presentamos e[ comportamiento de los píecios 

internacionales, en los últimos años en los mercados de Estados Unidos, 

Canadá y Reino Unido. 

Mercado de los Estados Unidos. 

Los Angeles. De acuerdo a ¡as cifras reortaaas por el mercado al por mayor de 

'Los Angeles, de abril de 1987, los Ales jalapeños presentó & precio más alto 

(Bi.1.20-130ilibra) a diferencia de los otros pimientos (pasilla, serrano, etc). 

Chicago En abril. 1987 según cifras reportadas po' este mercado, el ajE 



jalapeño presentó precios más altos al por mayor (Bi,1 .00-1 .15/líba, en abril de 

1987. 

Mercado de Reino Unido. De acuerdo a cifras reportadas por el mercado 

ae Londres (Caven Garden y Livepoo) para los meses de enero, junio, julio y 

agosto de 1987 se indica que los mejores precios se cotizaron para los ajíes 

rojos. 

b2. Precios Locales 

Actualmente el productor panameño vende este producto a, 

exportador a un precio do 09 centavos por libra. Los productores logran vender 

su producto a 12 y  13 centavos libras, es decir a B!12.00 y 13.00 del ciento de 

Ajíes y cuando el mercado esta saturado del producto lo pueden vender a 07 y 

OC centavos libras que es igual a 8/700 y  8.00 el ciento, que es o mismo s se 

vendiera a las empresas exportadoras. 

C. 	COMERCIALIZACION 

1. 	Situación y perspectivas dei mercado 

Para que toda empresa Industrial o Agricola tenga éxito en la 

actividad comercial en la que se desempeña, es necesario que en su estructura 

orgánica se establezcan políticas de comercialización modernas y agresivas, 

pero a la vez planificadas científicamente que garanticen la venta del producto. 



Nos señala WILUAM J. STANTON, en 5U libro FUNDAMENTOS DE 

MARKETING que Cornerciahzación es un sistema total de actividades de 

negocios diseñados para planear, fijar precios, promociones y distribuir 

productos que satisfacen necesidades a mercados objetivos para lograr metas 

organizacionales'. 

Nos amplia más esta información señalándonos que esta definición tiene 

dos implicaciones importantes. 

"Todo el sistema de actividad de negocio debe orientarse hacia el 

consumidor. Se tiene que reconocer y satisfacer de modo efectivo las 

necesidades del cliente. 

Un programa de mercadeo debe ¡riicarse con una idea sobre un nuevo 

producto (bien, servicio, idea persona, o lugar) y no terminar hasta que las 

necesidades del cliente se satisfagan por completo, lo cual puede ocurrir algún 

tiempo después de realizada la venta. 

a. 	Comercializacón interna 

Este factor es una limitación que encuentran los productores de Ají, 

pues no se ha hecho en detalle como proceso para obtener un buen éxito en 

colocar sus productos. Este paso en e1 comercio internacon se debe llenar 

con ciertos objetivos en lo que respecta a la fruta. Por ejemplo la persona 

interesada en el cultivo del Ají para la exportación debe conocer los objetivos de 



con1erciazación previamente expuestos 

La satisfacción del consumidor consttuye a principal motivación para 

buscar una comercialización adecuada de un producto dado, de acuerdo a su 

compoitamiento en el momento de ir al mercado a buscar el producto 

El mayor éxito en & mercado fo obtendrá el productor que ofrezca el 

mejor producto, el que desarolle la mejor forma de presentación y de aquellos 

productores que mantenga una estrecha reación con el consumidor. 

El grado de aceptación del producto, es determinado por la selección de 

os consumidores, sobre las venta}as y bondades que el productor ofrece y las 

fuerzas que llevan a seleccionarlo una de las pueden ser las necesoados 

dietéticas, controles de salud, complemento nutricional, o interés medicinal y 

otros 

Es evidente que en la población los ingresos, la edad y otros datos se 

hacen necesarios para pronosticar ventas, y planear gastos, es fundamental 

incluir la clase social ya que la tendencia de los consumidores a la selección de 

este Producto tienden a agruparse y son los grupos de personas con 

características comunes los que deben tomarse como base en el pronóstico de 

ventas en el periodo de mayor producón del Aji. 

Para que el producto logre ventas especificas debe dirigir su mercado 

según las caracteristicas descritas y dependiendo del gusto común de los 



consumidores. 

En Panamá, hemos podido detectar que este producto, no se somete a 

estudios de mercado correspondiente, observarnos en todos tos niv&es que & 

poductor lleva sus productos al mercado para el mejor postor o simplemente ya 

tiene contratos previos en mini-super, mercados de frutas y legumbres, y 

fruterías 

Actualmente el producto se presenta bruto, o sea en Ja misma fruta por 

ser en Ja mayoría de los casos hay ciertos mini-supermercados que incluyen 

otras exigencias para poder distribuir sus productos en el mercado 

Si la fruta es verde y demora ms tiempo en las neveras o estaritet las Sfl 

echarse a perder la compraran entonces por libra en la mayoría de los 

establecim ¡entos. 

También podemos afirmar que hoy día la producción nacional no es 

suficiente para iniciar el trabajo en una planta procesadora que involucre la pena 

justificación de los gastos y costos en la realización del proceso agroindustrial. 

al. Normas de Calidad 

Las normas de calidad son estrictamente de suma importancia 

tomando en consideración que deben pasar ciertos controles recomendados por 

el Ministerio de Salud y Ministerio de Comercio 



a2. 	Control de Calidad 

Este tipo de control no lleva un ordenamiento sugerido, lo que se 

hace es tornar en cuenta las caracteristicas similares de clasificación corro son 

el buen tamaño, peso, buen color, mejor forma, agradable olor, textura, alta 

sanidad y alguna otra caracteristica que en el momento se incluya como 

clasificacon para un mejor controi de calidad. 

Otro criterio que tal vez se utiftzan, segun las exigencias del mercado 

seria la madurez, se mencionan también el tamaño, el grado de picantez y el 

grado de acidez 

Todos estos puntos se tomaran en cuenta como norma de cafldad 

dependiendo del tipo de comerciahzación y las exigencias del mercado. 

Por ahora, en Panamá, se comercializa el Ai1 como fruta fresca, por peso 

sin distinción de atgun tipo de control de calidad establecido 

.a.3. 	Aspectos Fitosanitarios 

Este punto se refiere a la fruta, la misma debe estar libre de 

insectos, o exenta del ataque de aun hongo o tipo de enfermedad en el 

momento de la cosecha. 

Debe tener buenas condtc4ones fisiológicas, de textura, buena forma, 

color y que no haya sufrido daño alguno. 



Sila fruta va a sufrir algiin proceso de transformación en el lavado, se 

detectara el nivel de sanidad, la cascara debe estar intacta, sin rotura y libre de 

ataque de algún insecto 

En este estado Fa fruta recien cosechada mantendra una buena 

apariencia, será sana y escogida para el proceso de transformación y se 

presenta al consumidor final. 

b. 	Comercialización Externa 

Dandole un vistazo a la economía Nacional do la ultima decada, se 

observa que los sectores agroecuarios e industriales crecieron a tasas menores 

que la correspondiente al crecimiento do la población. El sector agropecuario 

creció a una tasa de 2% que está por debajo de Ja tasa de Fa población que fue 

de 2.16% y  e sector industrial lo hizo a una tasa del 0.45116 Estos resultados 

tienen des implicaciones 

Que la participación relativa del sector agropecuario ha decrecicto en el 

perIodo 

Que la participación en el sector en la estructura de Ja producción ha 

venido perdiendo dinamismo 

Este comportamiento ademas de ser influido por fenómenos naturales 

incidentes en la producción, es condicionado por los cambios pollticos 

rrpos1tvos y de -.omerciai,zaciór de los Productos. con nter'cór exr'able 



Por ejemplo el Estado ejerce una participación directa a través de 

instituciones estatales, tales como el Instituto de Mercadeo Agropecuario (IMA) 

que trata de comprar y orientar el productor en el mercado exterior, a través d& 

Instituto de Comercio Exterior (IPCE) que es un ente orientado del productor 

nacional, para que investigue sobre el producto exportable en los mercados 

)nternacionales. 

Está vigente el convencimiento entre los agentes involucrados en la 

economla nacional (gobierno- empresa privada - trabajadores), de que la 

exportación es uno de los elementos básicos para contribuir al crecimiento 

económico del país. Es imperante expandir las exportaciones agropecuarias, 

dentro de la cual sugerirnos vegetales corno el Ají que entra en el renglón de los 

productos no tradicionales y lo que presupone el esfuerzo integrado, 

programado y constante por parte do instituciones que ayudan a la inversión 

privada a una planiflcicón de la producción sobre bases reales que le faciliten el 

éxito minimizando sus riesgos 

Es importante este planteamiento, pues va a permitir el incremento 

paulatino de fa actividad exportadora y una mejor preparación contra las 

fluctuaciones del mercado, y se podrán introducir elementos de diversificación 

de la producción eliminando la dependencia en lo que se refiere al agro 

Dada la limitada experiencia en la exportación de productos no 

tradicionales, el diseño de un programa de exportac6n de este tipo requiere el 



establecimiento de incentivos por parte del gobierno Por ejemplo se puede 

solicitar el estab'ecimiento de lineas de créditos para la exportación y descubrir 

los rubros que tienen ventajas comparativas y condiciones en el mercado 

externo 

Existen fuertes críticas que pueden comprometer en un momento dado la 

efectividad y el éxito de los esfuerzos que se realicen en torno a los rubros que 

se determinen corno prioritarios en la ccmerc alzacun externa. 

Estudios realizados por ci MIDA, el IMA, el BOA, han identificado estos 

puntos criticas que pueden asegurar el éxrto de los esfuerzos en la producción 

agropecuaria y agrc»ndustrial asi: 

Implementación de la ley de incentivos fiscales a la exportación de 

productos no tradicionales: 

Financiamiento de la producción y comercialización, bajo 

condiciones preferenciales y accesibles en el tiempo conveniente, 

Seguro de Exportación, 

- Volúmenes adecuados para satisfacer demanda (deben 

implementarse esquemas) para la organización de los productos en 

asociaciones o consorcios de exportación, 

Variedades y calidades internacionales comerciales: 



Estructura para el procesamiento, almacenamiento y transporte 

Manejo y preparación adecuada para la comercialización externa 

Experiencia y conocimiento de técnica de comercialización externa 

debe establecer un programa de apoyo a la formación Ce capita' humano por la 

exportación. 

Superar experiencias negativas del pasado tales como el problema 

en el cobro de exportación la utilización de los canales de distribución no 

adecuados, el desconocimiento de técnicas de negaclon y cotizaciones 

erróneas. 

Estos puntos críticos merecen especia atención ya que afectan 

directamente los esfuerzos de los productores con interes de exportar y resulta 

gratiflcante, que existan aunas entidades publicas y privadas que puedan 

orientar al productor. 

b.1 	Identificación de Mercado 

Se hace necesario para el exportador el hacer un análisis de la 

demanda de los mercados externos y saber cuales son los productos requeridos 

en un momento dado, los píecios competitivos, periodos de fluctuaciones, 

canales de distribución existentes etc Esta información sirve de base para 

señalarle al productor las expectativas de exportación y cual debe ser el camino 

a secu;r como es el caso d& Ají como produc.t exportable 



b2. Selección de Productos 

Una vez que se conozca de los mercado exteriores, cuales son los 

irequistos de los productos demandados, se someterá a un proceso de selección 

que determine que productos son competitivos y que pas este produciendo en 

e momento de la investigación 

b.3 	Apoyo Financiero 

Este es la parte fundamental para el futuro exportador de 

productos no tradicionaies. El necesita disponibilidad de fondos preferenciales 

para concretar su apoyo da expoitacán con facilidades de tramitacón expedita, 

de manera que el irwesionista exportador obtenga esa ayuda a tiempo 

Para lograr algun éxito en ¡as exportaciones no tradic ionales , es 

importante que el inversionista resuelva cada uno de estos puntos crltcos donde 

pudiera fluctuar o desviar el interés o intención de exportar un producto que 

tenga buena aceptación y gran demanda en & mercado internacionaL 

b,4. lnvestigacron de Mecados 

Para levar a ,abo cualquier proyecto de producción agrlcola, lo 

primero que se debe determinar es con que medios puede asegurarse dentro de 

.0 posible. la recuperación del capital nvertído en la producción. Po lo tanto, lo 

primero que hay que hacer es conocer el mercado 



La investigación de me-'cado no es más que la recopilación de registros 

análisis de todos íos hechos relacionados con problemas Que se ocupan de la 

transferencia y ventas de los bienes y servicios desde el productor hasta el 

consumidor. Implica la aplicación de un método científico con el propósito de 

conocer los probJemas vinculados al proceso de transferencia de ¿os bienes y 

servicios. 

En cierta forma se ve a ¿a investigación de mercado como una 

herramienta por medio de 	cual ¿os productores están en contacto con los 

compradores de sus productos minimizando la incertidumbre que se derrvan de 

la carencia de información. 

b5. 	La Presentación d& Producto 

La presentación de este producto va a depender del lugar donde el 

consumidor se dirige a adquirirlo según su preferencia Si desea adquirir el Aji 

como fruta fresca la obtendrá en su mejor presentación en el mercado de 

abastos, en los supermercados, en los mercados de frutas y las mismas pueden 

ser adquiridas por libra o por unidad como fruta fresca. 

Si desea algo mas acabado lo encontrará como concentrado en bolsas 

plasticas de 1 libra en los supermercados y en los mercados de frutas y 

vegetales 



b6. Determinación de Precios 

Anteriormente señalábamos que el consumidor busca satisfacer 

sus deseos y que para lograr éstas, existen tuerzas que obstaculizan llegar a 

obtenerlas plenamente. Una de estas fuerzas es la oferta del producto por un 

gran niimera de personas o sea la demanda. 

Este punto es muy importante dentro de la actividad económica, ya que el 

precio del mercado de un producto influye en salarios, alquiler, interés y 

utilidades. De esta manera el precio se convierte en regulador básico del 

sistema econ6mco total. 

A pesar de que se menciona mucho lia palabra precio, la mayoría de las 

personas desconocen & significado d& tema. Según la teoría económ!ca, el 

precio el valor y la utilidad son conceptos relacionados. Tenemos as! que el 

valor, es la expresión cuantitativamente del poder, que tiene un producto de 

atraer otro producto a cambio. 

Debido a que la economía no está 'imitada por un sistema de intercambio 

lento y pesado, se utiliza el dinero como un denominador común de valor y el 

término precio puede servir para descubrir el valor monetano de un articulo. El 

precio es pues el vaor expresado en moneda 

Pero para el caso que nos ocupa, en lo que se refiere a la producción del 

Ai, es muy dificil definir el precio en una situacon de negocios cotidianos. 



Aunque el objetivo de los precios es mantener una mejor partictpacon en e 

merçdo, los productores de Ají ponen precio para enfrentar y evitar la 

competencta buscando formas de tanteos con miras a encontrar el precio 

adecuado po' el cual pueden vender su producción, sin buscar o tener bien 

definido, los objetivos de precios Sin tener contro' en cuanto a las metas, ni los 

medios para alcanzarlos. 

Para la determinacrn de precios existe una serie de procedrmientos útiles 

para alcanzarlos. Antes de abordar los procedimientos es necesario que el 

productor debe tener bien claro y definido el objetivo del precio. 

Dspus, se revisarán sus pasos para lograr el objetivo 

Estimulación de la demanda del producto 

Proyectar Ja reacción competitiva. 

Establecer la partcipacór. esperada en el mercado 

Seiecctonar la estrategia de los precios para alcanza¡ el mercado 

proyoctado. 

Considerar las politicas, en cuanto a productos, canales y 

promocon; y 

Sesçç,onar el preco especifico 



Los pasos mencionados se utihzan tanto para productos nuevos corno 

para los ya establecidos Cuando & producto es ya establecido a menudo 

ofrece muy poca dificultad ponerle el precio, debido a que el mercado puede 

dictar el precio exacto o dejar un margen muy estrecho de ganancias. 

Como se ha dicho, la primera etapa de poner el precio es de estimar la 

demanda total de un producto. Esta etapa es más fácil para un producto 

establecido que para producto nueva. Por ejemplo, se siguen los pasos para la 

proyección de la demanda. 

Primero se debe determinar si existen los precios que el mercado 

espera. 

Se debe estimar el volumen de venta con distintos precios 

Los puntos que acabamos de señalar ayudan mucho pues las 

estimaciones requieren considerar la elasticidad de la demanda del producto 

Un producto con una demanda de mercado elst:ca, en general, teridra menor 

precio que un producto de demanda inestica. Al estimar la demanda de un 

producto a d'ferentes precios, hay que determinar la curia de demanda para el 

articulo 

El consumidor busca satisfacer sus deseos y necesdaaes y que esto 

conlleva un esfuerzo que puede ser medido en unidades monetarias. Vemos 

pues que el equiilbHo que resulta entre la interacción entre los costos de 



producción del Aji y la satisfacción de la necesidad de este producto, esta 

íntmarnente relacionada con la determinacion de precio. En la actualidad hay 

una gran demanda de este producto y la oferta es poca al momento de 

satisfacer las necesidades dl consumidor en su totalidad. 

b.7. Almacenamiento y Conservación 

El Ni se conserva mejor en un ambiente seco, siendo su 

temperatura óptima de 15 a 20 grado. Debido a que es un producto agrícola, los 

frutos son perecederos. Para prevenir la pudrición y la deshidratación, el 

prcducto debe pasar por un proceso de conservación cuidadoso y después se 

debe a!macenar a una temperatura de 10 a 12 grados centígrados y a una 

humedad relativa de 60 a 7D por ciento Antes de almacenar se someten a un 

proceso de enfriamiento. Este proceso es indispensable para frutos que se han 

cosechado durante un dia caluroso. Este proceso reduce la temperatura de las 

frutas antes de almacenarías. El enfriamiento consiste en sumergir los frutos a 

cero grados centigrados y que a la vez le sirve también como lavado 

Antes de almacenar, se puede empacar y selecciona( las frutas 

especialmente la de exportación 

El Aji es una hortaliza que no representa problemas mayores en cuanto a 

su almacenamiento, posee un periodo de duración de des semanas de 

almacenado al descubierto y su calidad de cocinarse es excelente. 



Si) 

El agricultor airnacena generalmente el Al en cuartos o espacios 

ventilados y secos, 	siempre proviniendo la humedad excesiva, factor 

predominante en su descomposición. 

b.8. Distribución Fis íca y Selección de Canales. 

Son muchas las formas y vías que torna un productor antes de 

llegar a su consumidor final El Aji no es el productor que va a estar exento de 

recorrer estos caminos antes de llegar al consumidor. 

Un canal de distribución es la estructura de unidades internas e 

instituciones externas, mayoristas y detallistas, a tavés de los cuales se 

mercadea mercancías, bienes y servicios. 

Un canal de distribución es pues el recorrido o movimiento que realiza un 

producto desde el punto de producción hasta llegar en diferentes formas, al 

consumidor final 

Si visualizamos desde otro punto de vista la definición de cana' de 

distribución esta no es más que la ruta tornada por la prop:edad de las 

mercancias a nedida que esta se mueve del productor al consumidor final. Con 

todo esto se confirma una vez rris que el canal involucra siempre tanto al 

productor como al consumidor fina,' del producto, as¡ como al intermediario que 

es la canticad comercial que se encuentra entre el productor y el consumidor 

final. Un intermediario proporcionaa servicios en relación con la compra y venta 



de productos en la medida en que éstos se muevan de los fabricantes a los 

consumidores. 

Cuando el producto ya se encuentra listo para & mercado lo siguiente en 

el proceso de distribución es determinar los métodos y rutas que se deben 

utilizar para hacer llegar el producto al mercado. Atendiendo esta necesidad se 

deben establecer estrategias y canales de distribución y las previsiones para la 

distribución del producto. 

ALnque el intermediario no tome de hecho la posesión de mercancías, el 

debe ser tomado en cuenta o incluido como parte de los canales de distribución 

porque juega un papel importante en la transferencia de prop4edad. 

El canal para un producto se extiende, hasta la última persona que o 

compra sin hacerles cambios significativos de forrra. Cuando ¡a forma de! 

producto se camba o es alterada y emerge otro producto, se inicia a nuevo 

canal. 

Los intermediarios sirven como agentes de compras para sus clientes y 

corno especialistas en ventas para sus proveedores, contribuyendo as' en la 

creación de utilidad de tiempo y posesión de bienes 

Las experiencias indican que los problemas sobre introducción de 

tecnologia modernas y obtencion de rendimientos y calidad son superables en la 

medida que el productor so mpee en hacerço de las fuentes ideçuadas. 



Las experiencias tecnológicas han sido monopolizadas por uno o varios 

individuos, de tal suerte que la nueva tecnología o pericia tecnolgica no se 

ofrece al púbkco a cualquier organización agropecuaria establecida a un costo 

razonable de manera que haya acceso a todos los niveles y sea factible mejorar 

los sistemas de cultivo. 

Los compradores extranjeros (Estados Unidos), que requieren un 

suministro constante y elevado, mantienen una actitud de cierta indiferencia ante 

la oferta de los países como Panamá por la inconsistente producción. 

Panarrá no ha liegado a exportar en os últimos años debido al bajo nivel 

de producción del Ai y además que los mercados internacionales como Estados 

Unidos y Canadá las exigencias de la producción son de alto nivel. 

Debido a la distancia que recorre desde Ja plantación hasta la planta 

procesadora o el lugar de compra observaremos un aumento en el deterioro del 

producto durante la rnanipulciÓn que sufre en el trayecto, si no se cuenta con 

los empaques necesarios para la tansportacón. 

En relación con la uthdad económica.anotamos que el desarrollo de la 

producción del Ají en las áreas geográficas cultivables, ha sido la esperanza de 

fuentes de inyeccion económica de ayuda a las comunidades alegadas al área 

de cultivo, pues se ha visto que muchas familias necesitadas contribuyen como 

mano de obra en el cultivo de este producto. 



Afirmamos que Panama cuenta con los recursos de tierras, climas en 

aeas geogi'áficas específicas y mano de obra necesarias para convertula en 

importante productora y exportadora de vegetales frescos especialmente el Ají, 

de igual forma por su posícOn geogtfica con respecto a los principales centros 

de consumo de Canadá y Estados Unidos de América, este pais presenta 

algunas ventajas competitivas en matena de costos. 

Panamá es el pais que peor baianza de pago mantiene en sus 

exportaciones en el ámbito centroamericano, es por ello que se ha estado 

exhortando mediante reuniones a inversionistas y a empresarios panameños a 

explotar las posibilidades a exportar. 

Dentro de este punto a finales de la decada pasada se entrevistaron a 

inversionistas con proyecto de Inversión de frutales tropicales procesadas, 

alimentos ba;anceados para la industria pecuaria, produccon y procesamiento 

do papaya para conquistados a exportar. 

Los posibles mercados de exportación podemos considerar a Estados 

Unidos y Canada por la reiativa cercania a Panamá y porque los costos do 

transportes son más bajos en comparación a los mercados europeos 

b.81. Cari*les de Comercaización 

Los canales mas utilizados para conerciakiar el Ají Internamente 

,on to 	igunte. 



Del productor, los ajies son adcuindos por ios intermediarios 

o camioneros, quienes a su vez los distribuyen a compradores, ubicados en la 

Central Mayorista o Mercado de Abasto en Panamá o en (os principales 

mercados locales de David. La Chorrea, Santiago, Chitré, etc. 

Estos compradores ubicados en la Central Mayoristas vende 

los Ales a minoristas quienes a su vez (os venden a tiendas Detallistas o ai 

Consumidor. 

En algunas ocasiones productores, en su mayoria, grandes 

y medianos venden directamente sus productos a las Centrales Mayoristas. 

En términos generales los AJICS que son destinados al mercado de 

exportación, el productor los vende directamente a las pintas de empaques. 

Los productores logran vender su producto a 12 y  13 centavos libras, es 

decir a 51.12.00 y  5113.00 el ciento de Alíes y cuando el mercado esta saturado 

del producto lo pueden vender a 07 y  08 centavos lIbras que es Igual a 61.7.00 y 

8.00 el ciento, que es lo mismo si se vendiera a las empresas exportadoras. 

Dentro del mercado interro tenemos una cadena que generalmente est. 

compuesta por: 

Camiones intermediarios 

Son los que compran a los productores en las fincas, algunos 



tienen pequeñas bodegas donde se lo depositan 

- 	Agentes Comisionistas 

Son los que compran los productos para volverlos a vender y ganar 

con ello una comisión. 

lntermedrarios Mayoristas 

Se encuentran en los principales centros de producción y 

consumo 	Por lo general adelantan dinero en préstamos al productor 

asegurando la cosecha y luego es compra mas barato. 

Intermediario Productor 

Venden a 1os mercados principales, benen sus propios camiones o 

os alquilan 

Supermercados 

Por 10 general tienen contratos con cooperativas o con 

productores. 

Intermediarios Asociados 

Son grupos de compradores y vendedores 

r rl gon ida 



Compra poco y a base de cupo 

Generalmente los productos son llevado 	mercado agr)cola central 

donde se ofrecen precio al consumidor y precio al por mayor. Donde se ofrece 

al poi mayor a 0.13 centavos libras y al consumidor a 0.54 centavos libras 

aproximadamente, ya que estos tienden a variar porque están a su libre ofetta y 

demanda, no están regulados y para el consumidor varia do acuerdo al 

establecimiento en que lo compre por motivo de no estar regulados. 

c. 	Empaque 

Se da el nombre de empaque al conjunto de operaciones y tratamiento 

mediante los cuales se acondiciona la fruta con el objeto de que reúna los 

requisitos fiados por el mercado y que a la vez este en condiciones de 

conservarlos durante el tiempo que transcurra para su comercialización 

Para este proceso la manipulación sea cuidadosa y el embalaje 

adecuado, particularmente en los climas templados. Por ello, es necesario 

mejorar en Jo posible los métodos de empaquetados y manpuaciÓn, con la 

finahdad de evitar pérdidas innecesarias y disminución en los ingresos de la 

producción 

El procedimiento para empacar el Ají es de un material barato, econmco 

y c6rnodo para ser cargado. Se empaca en sacos rojos do 30 libras netas, son 

de materia resistente, con mucha ventilación, se utilizan de color rojo para 



resaltar el color del Ají, porque de otro color opacara el producto y perderla su 

vistosidad e 'nterés. 

ci. 	Proceso de Empaque 

Llegada del Producto: Una vez que el Aji es cosechado en los 

campos, es transportado en carnones, en sacos de 30 libras, o sueltos en 

camiones de los propios productores, que conducen la mercancia hasta la planta 

empacadora. 

DESCARGUE:  

El productor lleva el camión cerca de las tinas, donde se procedera a 

descargar el al¡. dentro de las mismas. 

LAVADO: 

El AI es introducido en dos tinas de agua La primera para que se lave y 

se enfrie. Se pasa a la segunda tina que contiene fungicida que es especial 

para preservar el Aji. Es decir curarlo de posibles enfermedades antes de 

presentarlo en el mercado. 

SELECCIÓN: 

Para esto. los Ajies son puestos en una mesa semi-inclinada donde al 

final de a misma se encuentran los seleccionadores, los cuales escogen los 

Ajles que cumplen con la calidad exigida en el mercado internacional. 



89 

RECHAZO. 

El productor (os recoge y se los lleva para la venta en cí ámbito nacronal o 

para consumo en sus fincas. 

EMPAQUETAR: 

Son introducídos en sacos rotos de 30 libras por e empaquetador 

PESA: 

Es donde sari pesados los sacos de Ajies para que lleven las 50 libras 

netas. 

ETIQUETADO Y ENUMERADO: 

Luego de ser pesados se pasan a etiquetarlos en una escala, que 

consiste en una etiqueta (o cual el etiquetador debe marcar o rayar la cantidad 

de Ares introducidos en los sacos de 30 bras 

AGRUPACION: 

Despus del etiquetado y la enumeración se colocan en bultos de 

acuerdo a la enumeración que corresponde de acuerdo a la escala de la 

etiqueta. 



CONSERVAR: 

Se colocan en una limeta o semicuarto protegido del sol y la lluvia, sobre 

cartones bastantes gruesos en el suelo o piso de cemento donde esperan ser 

cargados hacia el furgón. 

CARGA: 

Una vez que llega el contarier, se empieza a construir pequeñas cmaras 

que se van armando, colocando los sacos de Artes de acuerdo a la 

enumeracion se separan por planchas de madera que tienen La función de 

separarlos como pequeños cuartos que permiten la atreac4ón. 

Los canales más utilizados para cornerciahzar el Aji en el ámbito interno 

para consumo loca' son- 

1 	Del Productor, 

Los Ajtes son adquiridos pof los intermediarios o consum,dores, 

quienes a su vez los distribuyen a compradores ubicados en la central mayorista 

o mercado de abasto en Panamá, o a los principales mercados locales en David, 

Chorera, Santiago, Chitró, Coón, etc. 

2 	Estos Compradores 

Están ubicados en la Central mayoristas, venden os Apes a 

minoristas quienes a su vez los venden a tiendas detallistas o 911  consumidor. 



3 	En algunos casos Productores, en su mayora grandes o 

medianos, venden directamente Sus productos a las Centrales mayoristas,  

D. OPORTUNIDADES DE EXPORTACIONJ DE PRODUCTOS 

PANAMEÑOS 

Debido a las diferencias en los niveles de prosperidad entre los 

participantes dei comercio mundial, se han provocado desequilibrios entre todos 

os Paises: entre los paises industriahzados unos con otros y entre Los palses 

industriaiizados y los no industrializados, en especial. 

El crecimiento desequilibrado en & comercio mundial se debe a: 

una creciente disparidad entre los ajustes de las necesidades y  los 

ajustes de las capacidades. 

Un inadecL,iacio rtmo de a,uste como resu'tado de las ngidaces del 

mercado. Producto de las barreras comerciales que están conllevando la 

creciente regionazacón. 

La escasez de financamtento y a creciente deuda de muchos de 

Los Paises en vías de desarrollo. 

El extaordinario desequilibrio entre los paises industrializados: 

caso, el superávit Japonés y el gran déficit de los Estados Unidos. 

Corno sarda a las disparidades citadas por los paises de nuestra área 



han fomentado el comercio tntra-regional con los EE.UU. y en el caso 

Panameño so impulsa hacia la región citada, la exportación agricola y agro-

industrial no tradicional como elementos que contnbuyen al crecimiento 

económico del país, al igual que a la solución de os problemas de balanza de 

pagos y desempleo 

Panamá, tradicionalmente ha concentrado sus exportaciones 

agropecuarias a unos pocos productos corno banano, camarón, café, azúcar y 

cacao para los cuales existen mercados extenores definidos y con demandas 

poco dinámicas y precios decrecientes 

Debido a esto, la exportación de productos tradicionales refleja 

decrecimientos que pueden verse magnificados, dadas las restricciones a la 

importación que la CEE ha impuesto al banano de nuestra área. 

En cuanto a nuestros productos no tradicionales, cabe destacar aumentos 

importantes en su participación en la composcíÓn de la me--a de los productos 

exportados 

Dentro de esta mezcla, las exportaciones agrcotas no tradicionales han 

despertado un enorme interes por su potencial económico positivo dentro de un 

sector, que aunque presenta avances importantes, aun requiere un creciente 

apoyo privado y estatal para su mayor desarrollo. 

Cabe señalar que en los utmos años entraremos en un programa de 



ajuste estrudurai buscando & modelo de crecimiento fundamentado en las 

exportaçiono, que debe tomar en consideración una deuda externa importante, 

una fuga de capital producto de las presiones de las nsttuciones financieras 

internacionales y una compleja red de otros factores de Iridoles politica, social y 

económica. 

La economía Panameña se diferencia, a [as demás economias del ¿rea 

por el poco peso de la agricultura en el PIB (solo 9%) pero desde e) punto de 

vista de la mano de obra, el sector agropecuario es muy relevante a] emplear 

arededor de 31% de la población económicamente activa. Por otro lado, en 

Panamá el sector servicio es preponderante por su capac;dad de generación de 

divisas, pero la exportación de bienes agropecuarios sobresale por su 

partcipacion de dos tercios en valor de los bienes exportados y por su efecto 

sobre el empleo. 

Corno en otros paises de la región, en Panamá surgió la preocupación 

por la diversificación de las exportaciones en tos años setenta y en 1974 se 

crean Certificados de Abono Tributarios (CAT) como incentivo fiscal para las 

exportaciones no tradicionales. 

Durante los setenta, el alcance de la diversificación de las exportaciones 

fue limitado y en los años ochenta, dentro d& marco de los convenio SAL Y 

(1983) y SAL 11(1986), con el Banco Mundial, se fomentan a exportaciones, que 

dichos convenios plantean 



Panamá ha tenido éxito relativo en e incremento de las exportaciones 

agropecuarias no tradicionales. sobresahendo Melón "honey - dow corno el 

producto no tradicional exportado mas exitoso. 

Cabe señalar que los problemas que afectan la mayor exportación del Aji, 

también afectan las exportaciones de otros rubros no tradicionaies, como son las 

deficiencias en infraestructuras, demoras en la cadena del trámite de 

exportación, necesidad de mayor información específica de los mercados 

objetivos y de posibilidades de inversión en el sector. 

Panamá por ser un pais tropical con mUltiples  ¿reas aptas para el 

desarrollo agropecuario presenta un potencial enorme para la inversión agraria 

para la exportación. Tamben por su privilegiada posición geogrflca, Panamá 

desde nace quinientos arios ha sido un importante punto de transbordo de 

personas y mercancas de todos partes del mundo desde y hacia América 

Latina, desarrollándose en el istmo una vocación comercial que favorecio un 

significativo desarrollo en las actividades de comercio internacional. 

Por efecto do la construcción del Can de Panamá es usual pensar, que 

por estar en la ruta de múltiples neas navieras, Panamá se ve favorecida por la 

disponibilidad de transporte adecuado hacia todas partes del mundo. La 

realidad es diferente a esta percepción debido a que son comparativamente 

pocos los barcos que paran en puertos panamertos a recoger carga de 

exportación 



Dada la srtuacón señalada los precios del transporte para los productos 

rio tradicionales de exportación panameños son relativamente altos, que 

aunados a los costos nacionales de rnanoo de la carga afectan nuestros precios 

de venta de las mercaderias, cfectvamente limitando nuestra competitividad. 

En su afán de buscar soluciones a la situación desfavorable de nuestra 

balanza comercia[, el gobierno Panameio a través d& Instituto Panameño de 

Comercio Exterior (1PCE implementa una estrategia que propone la promoción 

selectiva de productos para a exportación. Los linearnientos de esta estrategia 

se centran sobre los objetivos siguientes. 

Incrementar la producción de aquellos rubros de exportación que 

contengan un mayor valor agregado nacional. 

Diversificar la producción agríco)a para la exportación hacia rubros 

no tradicionales que optmcen la utilización de la tierra por efecto de su mayor 

rendimiento. 

Generar nuevos ernpleos 

Captar tecnología viable y apropiada. 

Vale la pena señar que despuGs de los EE UU. los países 

Centroamericanos, en especial Costa Rica, son los mercados más importantes 

ara nuestro intercambio comercial. Panama ha suscnto tratados comerciales 

con todos estos pases para fomentar el comercio en el área 



1 	Participación del mercado Panameño en as Exportaones de Al¡. 

Perioao. 198&-1993. 

a. Dimensión del mercado panameño en las exportaciones 

La participación del mercado panameño del Ají, para los próximos cinco 

(5) años se determinó sobre la base del 1.8% de las importaciones totales de 

Holanda y Reino Unido (54800 x 018 986.4) siendo aproximadamente 1.000 

toneladas 

b. Volumen para la Exportación 

Se presenta el volumen de exportación estimado para un periodo de 

cinco (5) años. En el quinto año se logra obtsner la oferta exportable 

correspondiente al 1.8% de las importacLones toroda& de Holanda y Reino 

Unido. 

c. Superficie a Sembrarse por Regiones 

En base al rendimiento de 11 3 toneladas Ha. durante un peri000 de 

cinco (5) años se espera incrementar el número de hectáreas existentes que son 

aproximadamente 5 a 85 hectáreas, representando el incremento en 80 

hecta reas, 

Se detalla el incremento de la superficie por regiones y el número de 

productos beneficiados. 



Posibles Mercados 

Holanda y Reino Unido son los mercados potenciales considerados por 

su gran demanda y precios para el aji picante 

Existen otros morcados, como EEUU. y Canadá. 

e. 	Variedades y Características 

Las variedades de ajies pueden clasificarse en dos grupos principales 

que son: 

Los que tienen sabor dulce 

Los que tienen sabor picante. 

Dentro de estos dos grupos hay notora variedad de tamaño, formas y 

colores así como de hábitos de crecimiento, Las variedades más ppu1ates de 

ambas clases tienen frutos relativamente grandes de 4 a 5 pulgadas de largo. 

e.1, 	No Picante 

Las variedades más inipolantes no picantes son: 

California Wondor el fruto es de color verde llegando a tornarse roto en la 

madurez y fructifica continuamente, se usa para consumo fresco, enlatar y 

deshidratar Ciclo del cultivo 2245 dias. 



<Y 

Yolo Wonder. es un aji vigoroso, fruto uniforme con un tamaño de 4 

pu'gadas de largo y de 3 1/2  3 % pulgadas de diametro. El fruto es de calor 

verde tomándose a rojo en la madurez. Su ciclo de cultivo es de 72-75 dias. 

Cubanella. S usa para consumo fresco. El fruto es medio delgado y su 

tamaño es de 4-5 pulgadas y tiene una producción continua. El fruto es de color 

verde amarillento y rojo en la madurez. Su ciclo de cultivo es de 62.-65 días. 

e2, Picante 

Las variedades picantes mas importantes en el comercio son. 

Chile Jalapeño Utilizado para procesarnento y consumo fresco. Es un 

fruto grueso, pungente y pequeño y tiene un tamaño de 3 /z pulgadas de largo. 

El ciclo del cultivo es de 72.-75 dlas y de fructflcación continuo 

Red Chile' Es un aji picante para deshidratar y para a preparación de 

isa. Solamente so cosecha en rojo. El fruto es de 2 a 2.5 pulgadas. Ciclo de 

cultivo 82-85 días. 

Las variedades utilizadas para encurtidos son' 

Red CherrySmall, el tamaño del fruto es de una 	pulgada, el fruto es 

ovalado, ciclo de[ cultivo 75-80 días. 

Chorry Sweet: Fruto ovalado, color verde después amarillo y luego rojo, 

el tamaño del fruto es de una (1) pulgada. 



Cabe resaltar que muchos imp1sdes europeos prefieren 4a variedad 

California Wonder o alguna otra especie parecida. Aírededor de un 85 a 90% 

deí total demandado sor por os capscums de color verde, sendo [os tamaños 

medianos preferidos (6-8 ajíes por K9.). 

No se dispone de arado oficiales para tos chiihes y capscums en el 

mercado de EE.UU. Reino Unido y Holanda. Sin embargo, fas caractenstcas 

mínimas son: 

Enteros y sanos 

Aspecto fresco 

Limpos 

Bien Desarrollados 

Exentos de heridas y de quemaduras del sol 

La Cornunrdad Económica Europea tiene estándares de calidad y 

empaque dependiendo d& diámetro. largo y peso de los ajies y son marcados 

bajo la clase Exlra 1 y U. 

Empaque Los Chillies transportados por aire son usualmente 

empacados en cajas de carton adecuadamente ventilados a 25 kg.,algunos 

empacan en Cajas de 10 Kg. 



Impuestos. el arancel aplicable a Panamá para exportar e' ap 

fresco al Reino Unido es de 4% y  al mercado Holandés. 

f. 	Epocas de Mejores Oportunidades 

Mercado Europeo: Holanda y Reino Unido, pnncipaimerite).El 

periodo de mayor importación es de Octubre - Abril, sin embargo realmente 

cuando no hay producción en Europa es de Enero a Abril y es la epoca de 

mejores oportunidades para la exportación. 

2 	Costos y Márgenes 

a. Costo de Productividad del Al¡ Picante. 

El costo de producción por hectáreas del ap picante es 

aproximadamente BLI$73.72, el cual se encuentra distribuido de la siguiente 

manera maquinaria (7.0%), insumos (29.01/G) MO. (42.3%) y  otros gastos 

(21.7%). 

b. Costo de comercialización del Ají para la Exportación. 

De acuerdo a a estructura de os costos estimados de exportación 

de ap, este producto podria colocarse en el mercado europeo a un valor F08-

Panamá de 0.181 centavos por libra y a un costo dF  Europa (Reino Unido - 

Holanda) a un costo aproximado de 0.831 por libra y aun costo estimado GIF --

Canada de 0.593 libra. Cabe anotar que el alto costo de transporte encarece ei 
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producto enormemente por lo que se deberá buscar alternativas para su envio a 

Europa o Canadá y ser más competftivos con otros proveedores. 

C. 	Márgenes de Ganancia 

Margen de Ganancia para el Productor 

Sobre la base de la ficha técnica de producción de ají, en la cual se 

estabiece un rendimiento promedio de 11.3  toneladas pro hectáreas y se 

presenta un costo por Ha. De B!.1,573.72, se logra obtener un costo de 

producción de B/0.63 centavos ¡libra de aji picante. Actualmente el productor 

vende al exportador el ajl a 0.09 centavos ¡ libra, por lo que e) productor recibe 

un margen de ganancia de 0.027 centavos ¡ libra (09-063. 

Margen de Ganancia para el Exportador 

El margen de ganancia que obtenga e exportador dependerá 

principalmente de las fluctuaciones en los precios del producto en los diferentes 

mercados. 

A contirivacion presentamos una estimación del posible margen do 

ganancia para el exportador en el mercado de Holanda. 

Precio del Allí rojo junio, 19987) 1.80 

Costo GIF de Holanda 	 0.831 
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Margen de ganancia para el exportador B/.Ü.969 / Libra 

3 	Contactos de Ventas 

Se presenta un listado de los principales importadores o contactos 

de ventas para este producto en los Mercados Europeos (Holanda, Reino Unido 

y Alemania'i 

a. Trámites y Procedimientos para la Exportación 

Con & propósito de agilizar las exportacrones el Instituto 

Panameño de Comercio Exterior (FPCE) centralizará dentro de sus 

dependencias los trámites de la documentación necesaria para las 

exportaciones, incluyendo aquel'as de competencia de otras entidades 

Para la exportación de productos panameños se requieren los siguientes 

documentos. (Formulario A). Otros certificados ,Calidad, Fitosanitaro, Sanidad 

Pública) y Documentos Especiales 

b. Financiamiento 

En función de los costos de producción por hectáreas para 

financiar el incremento de área que representan 80 Has. Para los cinco (5) años 

se requiere B.125,8976O, y para continuar con el establecimiento de las 5 Has 

B/ 7868.60 en total se requieren a1 .133.766.20 para cumplir con miras a la 

exportación durante los cinco (5) años del programa (11,000 toneladas). 



E. 	POL!TCAS DEL ESTADO CON RESPECTO A LA EXPORTACION DE 

PRODUCTOS NO TRADICIONALES 

Las Políticas d& estado surgen de la necesidad de ayudar y orientar a los 

productores del sector agrícola sobre algún producto no tradicional para que se 

interese en producir, comercializar y por ende exportar obteniendo beneficios 

para el país. 

El Estado tiene formas de intervenir en el comercio internacional, aunque 

la validez de los principios librecambistas ha sido reconocido en principio, hasta 

el punto que el libre cambio tiene muchos adeptos ilustres. En la realidad 

hrstrica han prevalecido casi siempre las prácticas proteccionistas de los 

gobiernos 

Existen ocho reglas que debemos de conocer para exportar y así lograr 

tener Óxrto con el producto en otros mercados. 

Las reglas son las siguientes: 

- 	Conocer el producto: 

Coordinar el medio de transporte mas apropiado 

- 	Identificar el mercaao, 

Cumplir con las regulaciones y  especificaciones (nacionales e 

nternacionales) 



Contar con el financiamiento adecuado, 

Tener un buen embalaje: 

Mantener el control de calidad, 

Cumplir con cada pedo para mantener la credibilidad por parte 

dl comprador 

Si cumprrnos con todos estos requisitos tendremos muchas posibilidades 

de exportar con éxito 

F 	INVESTIGACION DEL MERCADO EXTERNO (ESTADOS UNIDOS) 

Un aspecto crítico de esta actividad es que involucra el aislamiento de 

mercados que puedan ser mas rápidamente desarrollados que por otro, lo cual 

no significa que un mercado que embarque más tiempo para su desarroilo sea 

de menor vaior, por el contrario, normalmente a buena admlnistr3ciór detecta 

rapidamente el comienzo de un flujo positivo. 	Por tanto a seleccionar 

correctamente el pais hay que llevar a cabo la investigación solamente sobre 

ellos para adoptar la dectsór1 que le permita a la empresa maximizar sus 

ingresos en el menor tiempo posbe 

La investigación del mercado extranjero debe realizarse sobre la base de 

indicadores globales, en aspectos como: Población, Producto Bruto acional, 

Chma. Estadsticas de Comercio, Estructura Comercial, Establrdad Politca 'y 



1 -D.,. 

otros 

Cuando se culmina [a investigación del mercado externo, es aconsejable 

dectdrse a viajar a aquellos que se rian identificado. 	Tal viaja permite 

introducirse en aspectos más especificas, lo cual involucra identificar con 

certeza a potenciales clientes finales, con quiénes inciartarnos nuestras 

discusiones al igual que aprender algo de a competencia. 

Los viajes ayudrian tamben en el proceso de decisión como ingresar en 

el mercado extranjero. Aqui es donde la exportación se manifiesta corno un 

asunto más complejo que vender locamente, esto signffica que sea mas diftcrl 

de entender, sino quien es mas complejo debido al mayor numero de 

attemativas disponibles en el ¿rea de las exportaciones 

1 	Oferta del Ají en los Estados Unidos 

Nuestro país debe aprovechar las épocas de escaso 

aprovisionamiento de Ají a los Estados Unidos de Arnerca, ya que ello 

concuerda con la época de cosecha en Panam. 

Demanda Potencial del Ají en los Estados Unidos. 

La demanda del producto no es directa, porque se tiene que dar a 

través de las conexiones con empresas distribuidoras de productos tropicales. 

La demanda del Al se da en los Estados Unidos de América, debido a que es un 

producto que se consume todo el año 



Por la facilidad de obtener información de precios y el conocimiento de 

lineas navieras con furgones refrigerados, as¡ como el hecho de eliminar 

resgos, la fruta se experta principalmente a Los Puertos de Nueva York, 

California y Miami. 

a 	Exigencias del Mercado 

Para competir con un mercado tan exigente como es el de los 

Estados Unidos de América, la calidad del producto tiene que reunir los niv&es 

rnximos e aceptación, por la fuerte competencia con los otros paises, a parte 

que se requiere establecer un espacio sóldo que de las garantías y seguridad 

para seguir vendiendo e! producto Estos niveles de aceptación son: 

Calidad d& Producto: El Producto debe reunir los requisitos de 

calidad U.S. 

Presentación del Producto: La presentación del producto debe ser 

en cajas de cartón con separadores del mismo material, con abertura a os 

lados, para las siguientes capacidades. 

Los Ajies deben empacarse en cajas de 26 libras de capacidad. 

b. 	Precio de Exportación 

En los Estados Unidos de América los precios son fuctuantes 

estando expuestos a la Oferta y Demanda. 



Segun el Departamento de Tramite de Exportación dei Instituto 

Panameño de Comercio Exterio, el precio promedio por libra de aji ftuctua entre 

los B/.0.09 y Los BL013. 

Además nos explicó que en los meses de enero, febrero y marzo los 

precios son mas altos, siendo esos también cuando se registra la mayor 

demanda,  

La modalidad de los precios más utilizados, hacen que los comerciantes 

que los adopten en sus contratos deberían tener presente el hecho de que éstos 

términos se refieren solamente a la relación entre vendedor y comprador. Y que 

ninguna de sus disposiciones afecta, ya sea directa o indirectamente, a las 

relacione de cualquiera de las partes con el portador tal como se define en el 

cortrato de transporte 

ANALISIS DE LOS MEDIOS DE TRANSPORTE PARA LA 

EXPORTAC ION DE AJI. 

Existen diferentes tipos de transportes comerciales, que permiten al 

exportador elegir el que le resulte ms adecuado. Dicha eIeccun debe hacerse 

tornando en cuenta la naturaleza de la mercancia, los plazos de entrega los 

costos de transporte y las condiciones de seguridad, entre otros. 

El transporte del producto ya empacado es muy mportante, debido a que 

se aebe programar y seleccionar el,  medio mas economico, confiable, rápido y 



seguro que les permita flegar en buenas condiciones hasta las ¿reas de 

consumo 

En la contratación del transporte maritirno o aéreo se deberá mantener 

contacto con lineas navieras o aéreas, aproximadamente 30 dias antes del 

embarque y deberá presentar una programación de todos sus embarques de 

acuerdo al programa de siembras del cultivo de exportación. El agente naviero 

no emitirá gula si no ha entrado en posesión de la carga para su transporte 

Una vez se realice el primer embarque de un proyecto de exportación, el 

tiempo regular para efectuar la operación a un mismo cliente es de 48 horas, 

aunque la naviera siempre requerirá de confirmaciones por el embarque con 

máximo de 15 dias. 

En los medios de transporte tenemos.- enemos: 

1 1 	El transporte Aéreo. 

Cabe sef'a1ar que el transporte aéreo solo se utiliza cuando asi los 

acuerde el comprador y el vendedor y ademas dependiendo de la demanda del 

producto. Este medio de transporte es poco utilizado por su costo y reducida 

disponibilidad de espacio 

2 	Transporte Maritrno 

En éste caso el transporte Mantimo es el que generalmente se 



utiliza ya sea la carga en contenedores refrigerados o en bodegas cientro del 

mismo barco, cuando no exista a cantidad necesaria de conteriedore 

frLgerados. 

Aspectos importantes que se deben tener en cuenta sobre e[ transporte 

Marítimo: 

Se utilizan contenedores de 40 pies refrigerados, los cuales tienen 

capacidad para 1,400 cajas de Aj, cebfdamente empacadas con un peso de 26 

libras por caja. Los contenedores deberán tener un peso mlnimo de 30,000 

ftbras y un máximo de 48,000 libras. 

3. 	Desglose de: Análisis de Transporte 

La capacidad del contenedor de 40 (pies) es de 1,400 cajas 

El peso del contenido será. 

1,400 cajas x 26 libras 36 400 libras 

Se cotizan en base a 5.200 tarifa básica por caja, transportada desde a 

región de Azuero. 

El costo por contenedor es de 1.400 cajas x 8/2.00 131,2,800. 

4 	Seguro de Transporte 

El seguro en el transporte se establece como medida preventiva 



ante cualquier daño, parcial o total, que puede sufrir una rnercanca en su 

traslado desde su lugar de origen hasta su destino final. Este seguro se 

establece mediante un contrato que requiere dos tipos de póliza, de acuerdo al 

número de operaciones, una individual, referida a una sola operación y otra 

flotante, que cubre los riesgos inherentes a una serie de envíos (varias 

operaciones). 

El seguro marítima es & más usado en el comercio exterior, ofreciendo 

las siguientes coberturas: pérdida total efectiva 'Total last of Vessel Only' 

(T L.V.O.) El asegurado sólo paga el cargamento si el buque queda totalmente 

destruido. 

Perdida total por abandono "Total last Ony (T.L.0). El asegurado paga 

el cargamento si óste queda tan dañado que resulta poco rentable 	la 

recu pera c iOn 

Franco de averia particular Fre of Particular Average-  (F.P.A.). Esta 

cláusula protege a la rnercancia contra perdidas daños totales, averas gruesas, 

etc. Existen dos versiones de esta póha. la  inglesa y la americana. 

H. 	DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EXPORTAR 

1 	Licencla Comercial e Industrial  

Para poder exportar es necesario tener una Licencia Comercial e 

Industrial` Tipo A o B que se solicita en la Dirección de Comercio Interior del 



Ministerio de Comercio e Industria (MICI). 

La Licencia tipo A es para una Empresa Industrial, mientras que la de tipo 

B es para una Comercial, dependiendo entonces al tipo de actividad que se 

realice la empresa o la planta as¡ mismo se expedrá la clase de licencia 

pertinente. Para el caso de una Empresa Exportadora de as¡ debe ser de tipo 8, 

en el caso ademas de ser exportadora, que también fuese procesadora, seria 

entonces de tipo A 

2. Factura Comercial 

Documento privado que i vendedor de una mercancía extiende a 

pavor de su cliente. 

Este documento contiene alguna información que la diferencia de una 

factura propia del comercio interno del pals, como. condiciones en que se 

proporcionará la mercancia, visa de transporte, cláusula de compra, nombre del 

exportador y del comprador, numero de registro del exportador, el peso y el valor 

de la morcanca 

Deberá estar juramentada y firmada por el exportador. 

2 	En el papel membreteado de la empresa. 

3. Nombre y dirección d& destInatario y del exportador 

4. Fecha en que se verifica la venta. 



5 	Clase, cantidad y descripción de las mercanclas, clasificadas 

separadamente de acuerdo con su valor. 

6 	Precio total y parca de las mercaderías 

3. 	Certificado de Origen 

Documento oficialmente v!ido para acreditar en el extranjero, el origen, la 

procedencia y calidad de la mercancía 

Este certtficado es expedido por las siguientes entidades: 

a. 	Sindicato de Industrias de Panamá 

b 	Cámara de Comercio, industrias y Agricultura de Panamá. 

c 	Instituto Panameño de Comercio Exterior, 

1 	Deberá presontarse debidamente Uenado y con las firmas 

del exportador y de las entidades que emitan esta 

certificación. 

2. 	El IPCE procederá a refrendar el documento sedándolo y 

luego firmándolo. 

Para la Exportación de Ai este certificado será expedido por el Instituto 

Panameño do Comercio Exterior 



Certificado de Revison de Planta y Producto 

Certificado emrtido por el Ministerio de Salud, en la que hace 

constar que el Producto que se va a exportar reúne los requisito sanitarios 

Este documento se solicita en el Departamento de Control de Alimento y 

Vigilancia Agropecuaria. 

S. 	Certticado Fitosanitario 

Este Certfrcado se solicita en la Dirección de Trámite de 

Exportación, lo emite la [Jirecc'ón Ejecutiva de Cuarentena Agropecuaria del 

Ministerio de Desarrollo Agropecuaria (MIDA). 

6. 	Documento de la Declaración de la Exportación 

El interesado debe presentar la factura comercial a un Corredor d 

Aduanas (personas autorizadas para indicar el régimen aduanero que debe 

darse a as rnercancias y proporcionar las informaciones necesarias para SU 

apl)cac;cr. 

1 	Deberá tener timbres por B/.0 70. 

2 	Deberá estar fmado el docurento por el Corredor de Aduanas y 

en e caso de los Tratados Bilaterales, por el Exportador y el Corredor de 

Aduanas. 



TRAMITES 

Lo primero que la empresa debe tener para poder exportar es una 

Licencia Comercial, Para obteneria, debe poseer un establecimiento comercial 

destinado a procesar el producto. Una vez procesado el producto, va a un 

doctor especialista del Ministerio de Salud del área, ouien lo inspeccionara y 

emite un informe por escrito. 

Con esa Lnspeccin, se dirige a un Corredor de Aduana, que lo 

confecciona la Liquidación de Exportación. Reexportación, adjuntando la Factura 

Comercia¡ de la Empresa y un Certificado de Origen. El Instituto Panameño de 

Comercio Exterior (IPCE) os el encargado de expecrlo. Para Ja exportación del 

ajl se hace necesario también adjuntar un certficado sanitario el cual es 

expedido por el Ministerio de Desarrollo Agropecuario (Dirección Ejecutiva de 

Cuarentena Agropecuaria) 	Esos serian los documentos que habria que 

acumular para tramitar la Iiqudacion de exportacion do ají 

Con la lquidación de exportación ya confeccionada, hay que dirigirse al 

Instituto Panameño de Comercio Exterior (IPCE) donde se pagan 9í3 00 para 

el permiso de Exportación de Cuarentena Agropecuaña. Con ese pago, el 

documento se tramita en Cuarentena Agropecuaria, que es una sección ubicada 

dentro del Instituto Panameño de Comercio Exterior (IPCE, luego pasa a 

Aduanas donde se le ponen los sellos del permiso de exportación de salida y el 

sello del I.PCE, con esos documentos de salida ya autorizados, se puede 



llevar eí equivalere del producto ai aeropuerto, donde se embarca la mercaric,a. 

Finalizando así el proceso completo de exportac1on. 

J. 	COTIZAC1ON E INCOTERMS 

Los términos de ventas usados en el comercio exterior se conocen con c} 

nombre de INCOTERMS (Termino Internacionales de Comercio) 	El 

conocimienlo de dichos tÓrmnos elimina dificultades en la interpretación de 

normas cuya aplicación errada puede crar malentendidos y conflictos que 

ocasionan pérdidas de tiempo y dinero. 

Los comerciantes que deseen usar estas reglas deberán estipular que 

sus contratos se rigen por las normas de INCONTERMS 1953. A continuación 

se detallan los términos de uso más frecuentes en & comercio exterior, según 

fueron revisados en 1.980 por la Cámara de Comercio Internacional. 

FOB (Libre ¡franco a bordo) 

El vendedor se encarga de los términos de exportación de las mercanclas 

y entrega ésta a bordo del buque. Se traspasa el riesgo del vendedor al 

comprador cuando entran las mercancias a bordo del buque en el puerto de 

carga El comprador paga los gastos de transporte. Esta cotización se uti'iza 

para ciertos productos maritimos corno el camarón congelado, en el caso de la 

oxportacion de corvina de Panama, se podria utilizar para paises bien cercanos 

pero no es recomendable El puerto utilizado es del de Cristóbal. 



FOA (FOB en Aeropuerto) 

El vendedor entre las mercanias al transportista aéreo en el aeropuerto 

de salida. El comprador corre el riesgo a partir de ese momento y paga los 

gastos de transporte aéreo. Normalmente. el vendedor establece el contrato en 

nombre del comprador. El vendedor se encarga de los trámites de exportación. 

Esta cotización es la más utizada para la Exportación del Camarón, y otros 

productos del mar por su rápido transporte, en Panamá se utiliza el Aeropuerto 

de Tocumeri, como punto de salida para esta transacción comercial. 

C&F (Costo y Flete) 

Se emplea esta modalidad en el transporte maritrro. El vendedor se 

encarga de los trámites de exportación, paga los gastos de transporte y entrega 

la mercancia a bordo del buque Se traspasa el riesgo al comprador cuando 

entra la mercancia en el buque, en el puerto de carga. El vendedor se 

compromete a facilitar & comprador un conocimiento de embarque negociable 

que pueda endosarse para transferir la propiedad de jas mercancías al ponerlas 

en un barco. 

ClF (Costo. Seguro y Flete) 

Es cI término más usado en las transacciones comerciies y consiste en 

que al pactar ésta. el vendedor de una mercancia se compromete a dejar en el 

puerto de destino, sin costo adícional piara & comprador puesto que en eí precio 



CF esta todo incluido hasta dicho puerto. Esta modalidad se utiliza tanto en el 

Transporto Maritimo corno en el Aéreo. 

C & Y (Costo y Seguro) 

Esto significa que en el precio de una mercancía se incluye solamente el 

seguro. Esta modalidad casi no se utiliza pero no debe ser descartada corno 

opción para el comprador. 

K. CONDICIONES DE PAGO, EMBALAJE Y TRANSPORTE 

Estas tres, representan la última fase del proceso de negociación para 

Exportar Cuando se exporta hortalizas (en este caso al';), las condiciones de 

transporte y embalaje van a ser estándares (para & transporte generalmente 

seta marítimo y el embalaje tiene un procedimiento especifico), lo que si puedo 

variar son las condiciones de pago que ya vendrían a representar como 

negociarían las partes interesadas. De todos modos en esta sección 

mencionaremos algunas opciones de transpone y condiciones de pago. 

haciendo Ónfasis en las que se utilizan mayormente en la exportación de ajies. 

1. 	Condiciones de Pago 

Las condiciones de pago vendriari a ser una serie de normas o 

reglas a seguir para el intercambio comercial entre los involucrados, existen 

muchas condiciones de pago y para determinar cual se utilizará, dependerá 

precisamente del acuerdo mutuo ertre las partes 



Las condiciones de pago más utilizadas en & Comercio Internacional es 

(a Caria de Créd;to, en las exportaciones agr(colas se utiliza esta y también la 

transferencia Bancaria, pero se prefiere la primera cuando se trata de 

exportaciones a gran escala, 

El pago de una exportación puede ser utilizado mediante 

a) Carta de Crédito 

b) Cobranza 

Giro a la Vista 

d) Giro a Plazo 

e) Pagos Anticipados 

f) Cheque 

Pago Contado 

h) 	Trueque 

Transferencia Bancana 

Hablaremos sobre la Carta de Crédito, ya que es la forma de pago 

preferida en el comercio internacional tanto por la seguridad que ofrece corno 

porque su utLftzación logra de una manera más a menos armónica e! equilibrio 



entre los riesgos de tipo comercial que asumen las partes que intervienen en la 

transacción,  

En la operación con carta de crédito. el banco del importador, en forma 

directa o a tTavés de banco corresponsaL se compromete a pagar una suma de 

dinero contra [a presentación de los documentos representativos de la 

mercanca, dentro del plazo y en las ccndicíones señaladas por & crédito. 

En esta transacción intervienen generalmente un comprador, vendedor, 

un banco emisor y un banco intermediario. La ventaja que se deriva de la 

intervención de un banco, es que éste responde directa e indirectamente frente 

al vendedor. 

El contenido principal de la carga de crédito es el siguiente: 

Nombre del banco emisor 

Nombre del ordenante 

Nombre del beneficiario 

Objeto del crédito 

Suma que debe entregarse 

Plazo de la ut!izacion del crédito. 

Las cartas de crédito pueden ser: 	revocables, o irrovccabes. Al 



realizarse una transacción con crédito documentano o carta de crédito debe 

indicarse, claramente la condición, ya que de no hacerlo será considerado 

revocable, aun cuando se haya especificado contrato de venta, es fundamental. 

Conviene recordar que la carta de crédito es una orden ai banco para 

que pague la remesa al exportador. El banco no tiene atribuciones 

discrecionales: no esta facultado para aprobar los errores yo discordancias, de 

cualquier tapo o envergadura, en los documentos de exportación que le presenta 

el exportador, y no le pagará en tales circunstancias. 

Embalaje 

Para empaquetar debidamente mercancias de todo tipo hay que 

considerar numerosos factores y establecer una estiecha coordinación 

particularmente entre el embarcador y & portador. La selección de métodos y 

materiales de embaia,e dependerá de la naturaleza de la mercancía en cuestión, 

su vulnerabilidad, susceptibilidad a daños, derrames, factores de 

comercazcón, reglamentaciones nacionales e internacionales aplicables, 

costo de transporte y del mismo ernbaje y distribucion fisica, con manejo, 

transito y almacenamiento. 

Durante e transporte. ¡a mercancia esta sujeta a los consabidos rigores y 

maltratos: los golpes durante la manipulación y traslado, la compresión en 

transito y almacenamiento, el amontonarlos o apilarlos, la vibración durante la 



manipulación, los montacargas, las condiciones atmosféricas, o la 

condensación, transpiración y demás factores ambientales, como (a infestación 

El embalaje debe indicar: 

Instrucciones del manejo de producto 

Nombres y direcciones del pais de origen y de destino 

Pesc neto, peso bruto, tasa, cubitaje, cantidad, etc. 

Número progresivo y total de los bultos que forman un lote, de las 

siguientes forma. 11 0, 2/10, 3/10, 10110, etc. 

Si es posible, requerimiento de declaraciones de aduanas y 

regulaciones de importación. 

Para el caso de los ajies el embalaje puede hacerse tanto en cajas de 

cartón como sacos rojos. 

Transporte 

Existen diferentes tipos de transporte comerciales, que permiten el 

exportador elegir aquel que ¡e resukte mas adecuado Dicha elección debe 

hacerse tomando en cuenta la naturaleza de las mercancías, los plazos de 

entrega, los costos de transporte y las cc;idiciones de seguridad, entre otros. 

La responsabilidad de dicho transporte recaera sobre el vendedor o el 



comprador segun el tipo de operación que se realice El contrato de venta 

especificará el punto en que el comprador asumirá la responsabilidad de las 

mercancías, el cual puede ser, el puerto del país exportador o el del pais 

importador 

Las diferentes modalidades de transporte que exstn son 

Marítimo. 	Es la mas utilizada a nivel internacionaJ, debido a su 

reducido costo Aproximadamente un. 80% del Comerco Mundial se realiza por 

este medio. Aun cuando es el mas utilizado en el comercio internacional, este 

no se acostumbra a usar para las exportaciones de pescado (corvina) debido al 

riesgo de darios del producto por el tiempo que demora su transporte. Sin 

embargo, es utilizada para la exportación de camarones congelados. 

Terrestre. 	Se ulilíza entre paises fronterizos y en ruta comerciales 

cortas. Su uso es bastante ampo en e continente Europeo. Panama usa este 

rnedo con los pacs ac Gentío Amrica. Este transporte no es utiizado para la 

exportación de prc>øuctos rapidamete perecederos corno es & caso de la 

ço,v,r,a. 

Aéreo Es el transporte más rpsdo, pero el más costoso, se utiliza 

mayormente en productos perecederos debido a que acorta enormemente el 

plazo de entrega. 

Para las Exportaciones de Camaron so utiliza esto método, siendo 01 



Aeropuerto de Tocumen el punto de salida de los Embarques Los fletes que se 

pagan en este medio de transporte para productos marítimos es de. 

aproximadamente, 45 centavos el kilogramo. Cuando nos referimos al termino 

aproximado, es porque, este va a variar algo, dependiendo de & país 

destinataria: en esta investigación utlizarnos como método de referencia a los 

Estados Undos de Arnórica ya que es el mercado potencia más grande. 

L. INCENTIVOS PARA LA EXPORTACON 

Durante la historia de Panamá la pohtica de desarrollo nacional ha ido 

evolucionando y cambiando su enfoque de las necesidades de mercado. Antes 

no se le deba mucha importancia a las actividades exportadoras y no se 

promovió su desarrollo. Hoy en día esto ha cambiado bastante las 

exportaciones, para Panarnib que juegan un papel clave en la economla nacional 

creando divisas, empleo y desarrollo, la creación del Instituto Panameño de 

Comercio E1erior (IPCE) como identidad para fomentar, procesar, reguar y 

agilizar el procoso portador ha sido necesario y bneflca para los objetivos 

relacionados con la actividad. 

A fin de lograr los objetivos, el pais cuenta con una amplia gama de 

incentivos a las actividades prioritarias, que incluyen exoneraciones impositivas, 

financiamiento a bajo costo y facidaces para las instalaciones físicas. 

Entre los incentivos más significativos tenemos el creado por la ley 108 



del 30 de diciembre de 1974 por la cual se establece el Certificado de Abono 

Tributario (CAT) corno incentivo a la exportacn de los productos no 

tradicionales. Para los efectos de esta ley, se considera como exportaciones no 

tradicionales mas mercancias produc:das o elaboradas en Panamá. 

1 	Leyes para el Fomento de las Exportaciones Agropecuarias. 

La ley N2 de  20 de marzo de 1986, estab'ece medidas e 

incentivos a favor do la producción y exportaciones agropecuarias, otorgando 

facultades especiales al Ministerio de Desarrollo Agropecuario. Dicha legislación 

se orienta a facilitar a los beneficios, la aplicación de una tecno!oga moderna y 

apropiada en la producción agropecuaria, como a la preservación de los 

recursos naturales tales corno: agua, suelo, y la administración rural en aras de 

elevar a producción agropecuaria. 

La ley tambn emplea corno objetivo centrales, el establecimiento de 

mecanismos para que los productores puedan tener acceso al financiamiento y a 

los canales de comerciahzacn. as) como abastecer e mercado nacional de 

productos agropecuarios y promover su exportación, por intermedio de la 

investigación y la transferencia de tecnologa. 

Se croan las comisiones nacionales de investigación, asesoria y consulta 

para cada renglón de la actividad agropecuaria, con participación de productos 

y consumidores y servirán corno organismo de apoyo en el desarrollo de las 



politicas d& sector aqropecurio 

Además dicha Ley define breas especiales, en las provincias de Bocas 

del Toro y Darién, en los distritos de Soná y Chopo, las cuales estarán 

amparadas por beneficios especiales otorgado a la industria Nacional y a la 

Exportación. Igualmente la Ley otorga a los productores agropecuanos que 

tengan ingresos menores a B/.100.000,00 a excepción de no estar obligado a 

presentar declaración de renta y, los que tengan Ingresos mayores recibirán un 

tratamiento especial. 

En cuanto a la Ley N-108 del 3D de diciembre ce 1974, esta otorga 

incentivos a la exportación mediante los Cerliflcados de Abono Tributario (CAT), 

cuya finalidad es la de fomentar las Exportaciones de los Productos no 

Tradicionales de bienes producidos o elaborado total o parcialmente en Panamá. 

Pueden ser beneficiados de esta Ley, las empresas cuyos productos de 

exportación tengan un contenido naciona' mlnrmo de 20% en el costo de 

manufactura o producción y contengan por lo menos un valor agregado nacional 

de¡ 20% tambien las empresas, cuyos productos de exportacon tengan 

contenido nacional minimo de 20% en el costo de manufactura o producción 

siempre y cuando se encuentre ubicada fuera del área metropolitana 

Los Certificados de Abono Tributario son nominativos y transferibles, no 

devengan intereses y se hacen efectivo después de nueve (9) meses de la fecha 



de emsiÓn 

2. 	Procedimiento de Tramites Adminstratvos y Legales para la 

Exportación. 

La preparación y tramitación de todos los documentos para la 

exportación del producto requiere que la Gerencia tenga experiencia o persona 

entrenado en calcular costos, investigar forma de transporte, preparar embalajes 

y mantener contacto con los productxs, fecha de entrega y forma de pago, 

además estar bien comunicado con sus cuentes en el exiranjero, agentes de 

embarque y compar'iias aseguradoras. As¡, como es importante mantener 

relaciones con agentes y distribuidores en e! mercado. 

Es imprescindible mantener un estricto control de flujo de pedidos y 

despachados, que reflejará el volumen del negocio de acuerdo al número de 

transacciones, cantidad y valor. 



CAPITULO 111 

ESTRUCTURA, ORGANLZACIÓN Y ANALISIS DE LA 

ENCUESTA 
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A. 	GENERALIDADES 

Todo productor o empresario que esté llamado a coordinar, dirigir y 

controlar, necesita gran cantidad de información, que está constitu:da por 

documentos estad!sticos, ya se trate de tablas o representaciones gráficas. 

Aunque la extensión y el carácter de las estadísticas se determinan según la 

rama de actv:dad, el volumen de la empresa, u otras caractersticas. 

Una vez tomada la decisión de elaborar documentos estadísticos 

destinados a proporcionar información, es necesario asegurarse que tales 

documentos sean de faca acceso, que estén ordenados sistemáticamente y 

puestos al dia, y que tengan buen presentación. 

Estos datos estadistzcos nos permitirán conocer tas debilidades y las 

fortalezas, así corno otros aspectos del mercado y de la actividad, que vamos a 

desarrollar.  

Una encuesta bien, elaborada y estructurada, nos dama el conocimiento 

necesario de las necesidades del mercado, lo cual nos permituá en forma 

coyuntural hacer correctivos e implantar [as técnicas modernas, que nos ayuden 

en una forma estructural a buscar soluciones a lOS problemas planteados 

Debemos observar plenamente el problema y adentramos en soluciones 

que favorezcan el productor como el consumidor. 



2 

La encuesta nos permite tener conocimiento de algo en lo que tenemos 

interés 

La investigación debe realizarse por medio de un cuestonarto, que 

contemple los datos precisos, que nos den resultados claros y que nos faciliten 

a toma de decisiones 

Las encuestas se realizan en todos los tipos de actividad (sector primario, 

secundario y terciario). En este caso la dirigiremos a la investigación agñcola, lo 

cual no permitirá conocer datos corno son: la extensión de terreno para el 

cultivo, financiamiento, ayuda técnica y otros aspectos de suma importancia para 

el productor. En Panamá existen oreas que reúnen las condiciones favorables, 

para la agncuttura y que esta se puede fortalece; para la producción en grane 

escala, que fl05 permita la exportación de nuestros productos agrlcolas no 

tradicionales. 

cs necesario conocer el punto óptico de agricultor nacional en cuanto a 

su perspectiva y su proyección dirigido hacia los mercados internacionales. 

lamben investigaremos si conocimiento del proceso de exportación y e 

desarrollo de técnicas modernas de producción. 

ELABORAC ION DE LA ENCUESTA 

El diccionario ilustrado de la lengua nos define la ENCDSTA como 'aquel 

interrogatorio escrito u oral, para obtener mediante consulta el registro de 



uatos referente a costumbres. opinión, preferencias, produccón y otras 

variables". 

En esta etapa de la investigación es menester mencionar aquellos 

aspectos a cubrir y en donde pueden encontrarse dificultades 

Diez ¿reas fueron consideradas importantes. A cada una de estas áreas 

no se les ha dado ura definición, más bien sobre ellas se estableció lo que se 

quena conocer, constituyéndose as las sub-reas, las definiciones y el 

contenido de las mismas. 

Con la firiahdad de tener una visión mas clara y completa de la cobertura 

de este trabajo, se ha elaborado en la siguiente figura, la cual contiene una lista 

de las diez áreas en estudio con sus respectivas subareas. 
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Áreas ySub-áreas 

a. 	Explicación de ías arcas 

N`1 Mercado 

Nos presenta la posicion de oferta y demanda que tiene un 

determinado producto. Se desea conocer a que mercado será enviado el 

p'oducto y en que posición se encuentra, y si es suficiente el numero de 

consumidores que azogerá este producto 



AREAS Y SUB-AREAS ESTUDIADAS 

AREAS 	 EN BASE A 

Mercado 	 01 Cantidad circuante en el mercado 

interno- 

11 Posición en que se encuentra en el 

mercado externo. 

2 Seneficios 

3, ComercaHzaciÓn 

4 Distribución 

02 Al Productor 

12. Al Consumidor 

3. Demanda en la Exportación 

13 Canales de distribución 

4. Prcducto frente al morcado 

14. Capacidad 	para 	enfrontar 	la 

competencia. 

S. Destreza 	 05. Motivar la producción nacional 

15. Variedad de uso Humano 

6, Dirección 	 06. Utilización por el consumo humano 



16. Posibilidades en la EportacÉÓn. 

7 Asistencia 	 07. Técnicas 

17. Econmicas 

8. Produccion 
	

OB. Mercado de Producc6n 

18. Rendimiento en ;a producción 

9 Evolución 	 09. Posibilidades en la transformación 

19. Obstáculos en el proceso de 

transformación. 

10, Penetración en los Mercados 
0. G!obalizactón 

internacionales. 

20. Elimmación Barreras Arancelarias 

Nota; Confeccionado por el autor de este trabajo. 

N°.2 Beneficios -  Con esta ¿rea se desea saber si realmente se satisfacen 

las necesidades que tienen tanto el productor como ol consurndor, si este 

productor da al agricultor los beneficbs económicos para brindarle al consumdor 

un buen precio, y si realmente rinde lo sufcente para cubrir los gastos y obtener 

niyor Ingrec. 
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N°.3 Comercialización. La informacion que se quiere obtener es si el 

producto a nivel internacional tiene La suficiente demanda para la exportacin, y 

cuales sari Los canales de distribución a nivel interno y externo a seguir por ¿os 

agricultores, cuando ya tienen su producto de salida y cuales son sus posibles 

contactos 

N.4. Distribución. En ej mercado existe una gran variedad de productos 

de hortalizas que compiten con la del Aji, por lo tanto deseamos saber qué 

estrategias deberá utilizar & productor de Aji para enfrentar ¡a competencia de 

Los otros productos. Que cantidad es requerida y como se distribuye en el 

mercado 

N°5. Destreza: Con esta ¿rea querernos informarnos de cuales son las 

alternativas que tiene el productor para sembrar el Ajl e impulsar su desarrollo y 

cua'es son las diferentes formas para ser aprovechada en el conisun'o humano. 

N 6, 	Dirección. 	Se refiere a las posibiiidades para el mejor 

aprovechamiento y utilización del Aji. Se requiere investigar como es utilizado 

este producto para el consumo humano. Tambien se desea saber si la 

utilización del rriisrno para La industrialización y la exportación y si realmente 

nuestros productores conocen la importancia que tiene & ají, en los rendimientos 

que se pueden obtener de este producto. 

N°.7. Asistencia: Nosotros corno investigaciones de este trabajo 



queremos informarnos si a través del Estado o de las entidades privadas se 

puede obtener maquinaria especializada, asistencia técnica o económica 

adecuadas para lograr y obtener un cultivo de mejor calidad 

N8. Producción: Al referirnos a la producción del Aji queremos 

informarnos de cuáles son los métodos y mecanismos de producción, cuales son 

los rendimientos en la misma y por qué no se amplIa el cultivo, ya que este 

producto es apreciado y conocido por los consumidores. 

N°9. Evolución: En esta área nos interesa investigar cuáles son las 

posibilidades en la transformación del, Ají y cuáles son los obstáculos en el 

proceso de esta transformación. 	También nos interesa saber si la 

transformación de es-te producto en otros sub-productos es la ms apropiada. 

N.O. Globalización. Al referirnos a la globalzación se hará referencia a 

los nuevos criterios internacionales referente a la apertura de mercados y 

eliminación de las barreras arancelarias, que permitirán la libre comercialización 

de Jos producto9 rrpor1do con iguales condiclone5 que loz nacionales. 

2. 	Diseno y Redacción del Cuestionario 

Esta encuesta ha sido elaborada de acuerdo a las áreas que se 

consideran más relacionadas con la comercialización dei Aji: las mismas fueron 

k a s c 	a -'  '• 	«• -' 4.,- ,.. 
J..)  rGco:dos en las preguntas del 

cuestionario 



1 

Existen diez oreas (1 2,3,4,5,6,789,0,) y cada una contiene dos sub-

¿reas (O y 1) para cada una de os cuales hay una pregunta enumerada con 

digitos. El número posterior corresponde a las ¿reas y el anterior a la sub-area. 

o 	 6 

Sub-área 
	

Área 

6 

En la pregunta número dieciseis el dlgto posterior, en este caso & sets, 

representa el ¿rea y el digtto anterior el uno indica !a sub-área. 

Se han eIaboado veinte preguntas y se encuentran ordenadas en forma 

tal que, como son diez áreas, después de cada nueve p"eguntas aparece 

intercalada una pregunta correspondiente a Ja misma área. 

Este sistema de ordenamiento ha sido creado con dos propósitos 

e5pecifícos. 

Primera Que af hallare en forma salteada las preguntas de un mma 

rea, los productores no se percaten que existe reiación entre ellas, d€ manera 

que permita una mayor espontaneidad sin que se pierda el seguimiento de a 

encuesta. 

Segundo. Facilitar y agilizar la tabuaçión de los datos recabados a través 

de la investigación. 



En cuanto a la redaccion del cuestionario, las veinte preguntas que 

contiene el mismo son en si frases afirmativas 	Se considera que estan 

redactadas en forma clara y precisa para facilitar la comprensión por parte de los 

encuestadas Ademas, se utiliza el mnótodo de selección múltiple en el cual se 

elige entre cinco posibles respuestas o alternativas, la que sea más apropiada. 

La tabla de valorización esta constituida así - 

NO-1 
	

Mala 

N°.2 	 Pocas Veces 

N°.3 	 Regular 

N.4 	 Buena 

Excelente 

Cada pregunta de la encuesta ha sido elaborada sobre la base de 

a reas y sub-áreas estudiadas 

3. 	Formato de la Encuesta 

El formato de la encuesta Comercialización del Ají esta ordenado 

de la siguiente forma: 

Primeramente aparece el encabezamiento con el nombre de la 

Universidad y Facultad en estudio y el tltuo de la encuesta que servira como 



base para realizar el trabajo. En segundo lugar aparece una introducción donde 

se plantea la finalidad de la encuesta y la necesidad de obtener respuestas 

confiables. 

Posteriormente aparece la parte instructiva donde se explica la que 

representa cada número en la tabla de valorización y la definición de los 

conceptos cualrtativos correspondientes a dicha tabla. 	Luego aparece ja 

explicación de la forma como deben ser contestadas las preguntas. 

Finalmente, aparecen las veinte preguntas que conforman la encuesta. 

La encuesta "Comerc;alizacion del Ají" y se presenta a continuación. 

4, 	Importancia y Fines de la Encuesta 

La importancia de utilizar a encuesta como una herramienta base 

es que permite un contacto directo con las personas que se desean encuestar y 

obtener de ellas sus valiosas experiencias, en nuestro caso los productores que 

les permite un acercamiento a la comunlcachn de persona a persona, 

aumentando y enriqueciendo to conocimientos de los investigadores, tos cuales 

luego se transforman en valiosas informaciones que se reflejan en fas paginas 

de la investigación 

Entre los prrncipales fines que persigue la encuesta se pueden 

mencionar.  

Conocer las opiniones de los productores de Aji acerca de las 



alternativas para la utilización d& mismo. 

Recibir información valiosa que ayude a mejorar la eficiencia gtoba 

de la producción de Aji, mediante el uso adecuado de las partes 

vegetativas no utilizables de la planta,  

Conocer las razones por las cuales os excentes de producción y 

sus diferentes aplicaciones no son aprovechados al máximo. 



DISEÑO DE CUESTIONARIO 

UNJVERSDAD DE PANAMA 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS Y 

CONTABILIDAD 

CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL 

'COMERÇIALIZACION DEL AJh 

En la encuesta que se presenta a continuación encontrara usted veinte 
(20) preguntas sobre algunos aspectos de la comercializacion del Aji. 

Para que esta encuesta se realice de una manera positiva y objetiva 
necesitamos que tenga un alto grado de espintu de honestidad, así como 
también la mejor cooperación por parte de cada uno de usted, con la finalidad de 
analizar y buscar soluciones a las posibles dificultades que se presenten en la 
investigación. 

INSTRUCCIONES 

Lea cada una de s preguntas y decida que tan satisfecho se siente 
usted. Clasifique tocas las preguntas de esta encuesta encerrando en un circulo 
el número que corresponda a lo que usted considera como oroductor de Ají. 
Luego proceda a calificarf os en la siguiente tabla 

N.1 Encierre en un circulo el numero 1 cuando usted considere la 
respuesta mala, os decir, que no refleja lo que usted piensa que debe ser 

N 2 Encierre en un circulo el numero 2 cuando usted considere la 
respuesta pocas veces, o sea, que no refleja lo que usted piensa que debe sor. 

N°.3 Encerre en un circulo el núrneo 3 cuando usted considere la 
respuesta regular, o sea, cuando usted se haya definido con respecto a lo que 
debe ser. 

N°.4 Encierre en un circulo el numero 4 cuando usted considere ia 
respuesta buena, o sea cuando ese aspecto esta de acuerdo a lo que usted 



piensa que debe ser. 

N.5 Encierre en un circulo & número 5 cuando usted considere la 
respuesta excelente, o sea, cuando ese aspecto esta totalmente de acuerdo a lo 
que usted piensa que debe ser- er 

COMO COMO PRODUCTOR DE AJI CONSIDERO QUE 

01 	Las necesidades de mantener técnicas modernas para 1 2 3 4 5 
obtener una produccion más efectiva son 

02 	La aceptación del Ají, para llegar a un nivel Óptimo 	2 3 4 5 
dentro de la dieta del consumido es 

03 	La demanda del producto en el árrbito internacional es 1 2 3 4 5 

04 la calidad que posee el al, para enfrentar la 
competencia en el mercado es 	 1 2 3 4 5 

05 	Las alternativas que tiene el producto nacional en la 
produccion dei aji son 	 1 2 3 4 5 

06 	Las diversas formas de utilización del aji por el 
consumo humano son 	 1 2 3 4 5 

07 	Dentro del mercado interno la circulación de este 
producto es 	 1 2 3 4 5 

08 	Los mecanismos de producción utilizados son 	1 2 3 4 5 

09 	L 	posibilidades de transformacion industrial que 
tiene el aji son 	 1 	2 3 4 5 

10 	La ayuda del gobierno en la penetración de los 
mercados es 	 11 2 3 4 5 

11 	Las condiciones competitivas del al¡ en el mercado 	1 2 3 4 5 

12 	El precio del producto en estudio, para el consumidor 
se considera 	 1 2 3 4 5 



liC] 

13 Los canales de distnbucn utilizaos para la 
distribución de[ ajl son 	 1 	2 3 4 5 

14 	La capacidad que tienen el producto para enfrentar la 
competencia es 
	

12345 

15 	Las formas variadas para ser aprovechado en el 
consumo humano son 	 1 2 3 4 5 

16 Las posibilidades de aprovechar el mercado 
internacional son 	 1 2 3 4 5 

17 	Los ñnanciamientos, para llegar a los niveles óptimos 
de producción son 
	

2345 

18 	Los rendimientos en la producción del ají son 	 1 2 3 4 5 

19 	Los conocimientos y  financiamientos para e proceso 
de 1ransomación son 	 1 2 3 4 5 

20 	La cilminación de las barreras arancelarias favorece a 
productor nacional 	 1 2 3 4 5 

FUENTE: confeccionado por el autor de este trabajo segur a escala de 
LEKER 

Analizar las causas del porque no se extiende a otros mercado el 

producto exportable 

C- 	PROCEDIMIENTO DE APLICACIÓN DE LA ENCUESTA 

En esta etapa de la investigación se debe comunicar a los productores 

que se les aplicara una encuesta. Una vez feunidos con los productores se les 



debe explicar el propósito y finalidad de la encuesta, se les debe solicitar su 

cooperación en cuanto ai grado de sinceridad requerido de parle de cada uno de 

ellos, para asi detectar correctamente las breas. Se les pedirá encerrar en un 

circulo el nivel de su elección en cada pregunta y se¡es debe indicar también 

que la encuesta es anónima. 

1. 	Área Geográfica del estudio 

Una parte importante en & procedimiento de aplicación de la 

encuesta es determinar el número de personas a ¡as que se le encuestará y e 

área geográfica de estudio. 

Corno se hizo mención anteriormente, en nuestra investigación, la 

encuesta está representada pro productores de a;i de la vertiente del Pacífico 

Este estudio se ubicó en la provincia de Los Santos. Para ser mas 

exactos, en la región del Progreso de Aguabuena 

2 	Recolección de Datos 

La encuesta se programó con varios meses de anticipación, y a los 

productores de ají se les comunicó la fecha exacta para su reazación, y una vez 

reunidos los productores se les oxpcó el propósito de la encuesta, 

garantizándoles y enfatizándoles los bcneflcos de una colaboración abierta. 

Luego se procedió a leer las instrucciones que anteceden al cuesonarIo, 

haciendo énfasis en que a cada uno de los nivee5 de satisfacción por elegir le 



correspondía una calificación diferente 

Cabe anotar que los productores prestaron toda su colaboración para 

hacer que Pa encuesta se desarrollará en Pa mejor forma posible. 

3. 	Revisión de Datos 

La revisión de datos consiste en examinar los datos pira 

cerciorarse de su exactitud, integridad y utilidad, se efectúa un examen inicial 

para precisar si las respuestas son legibles, congruentes y completas, 

asegurándose de que el respondiente haya tomado en seno su tarea y haya 

obedecido las instrucciones de Pa encuesta. 

En la revisión de Pos datos, lo que se hace es un primer tratamiento de 

estos datos Se busca ponerlos de tal manera que se pueda proceder a Ja 

tabulación respectiva. 

Es importante mencionar que una buena revisión puede compensar casi 

en su totalidad los errores de los entrevistados y los entrevistadores. 

Los errores y las omisiones, pueden mejorarse de tes maneras: 

Primero Pueden descartarse todo el cuestionario, con el cual se reduce 

el tamaño de la muestra. 

Segundo. 	Los errores y las omisiones pueden ser en listados 

separadamente bajo encabezados tales como 'respuestas ncorrectas o 'sin 



respuestas 

Tercero. Las respuestas correctas pueden ser inscritas por el revisor 

Para los efectos de este estudio, las preguntas que no se respondan 

deben incluirse, pues representan una respuesta legítima para la mayoría de las 

preguntas 

4. 	Tabulación de los Datos 

La tabulación es necesaria para toda clase de estudio, cuando este 

tenga como objetivo cuantificar y analizar tos dMos obtenidos por medio de una 

encuesta. 

Recopilados los datos de fa encueste, la investigación ha Ucacio hasta el 

punto en que las respuestas están dispuestas pare juntarse, de manera que se 

puedan agrupar en forma de totales que sean iguales o pertenezcan a la misma 

clasrflcación, Estos totales so disponen entonces en a tabla de frecuencia o se 

tabularan, para su anNsis e interpretación 

En este sentido, Edwara Harrys, en su Libro Investigacion de Mercados 

dice. 

'El proceso de ordenar y clasificar los datos sobre formas que les 

dan significado se llama tabuiacón'. 

En la Hoa de abulacion', se indica el número de preguntas, el puntaje y 



los puntajes totales que incluyen los niveles de medición a saber y 

1 y  2 Mala Pocas Veces 

3 Regular 

4 y  5 Buena Excelente 

O Sin respuesta 

S. 	Valorización de los Datos 

El mecanismo de valorización utilizado en el cuadro 

(Concentración de Resultado), aparece a continuación.,  

El nombre y numero  de cada área 

El numero de preguntas agrupadas en sus respectivas oreas, es 

decir, que la pregunta Ci y  11, o sea las que tengan como último 

dígito el número, corresponde en este caso al área. ASISTENCIA. 

El total de respuestas por preguntas para cada área, segúr, el nivel 

de satisfacción, donde se rncluye la columna sin respuesta. 

S. Concentración de Resultados 

La parte mas importante de esta investigación e centra en el 

anaisis de los datos recabados en el señalamiento de los resultados 



encontrados sobre la opinión que benen los productores de aji acerca de las 

perspectivas del aovchamiento del mismo. 

Para simplificar el análisis e interpretación de os datos de esta encuesta 

se concentra la informacn en un cuadro, de esta manera se facilita & manejo 

de los datos. 



Cuadro N'5: Hola  de Tabulación 
M1PV= MALA 	 BJE BUENA 

R= Regular 	 S/R= Sin Respuesta 

Ñ. DE 
PRE 

PtMTA.*S PU4T AJES TOTALES 

12 

MPV 

3 

R 

4 

Bf 

$ 0 

S'R 

1 	1 

M'PV 

3 

R 

4 	S 

BIt 

O TOTA4. 

-- ib, o 

o 

5 

32 wjrn 7 8 o ij 

t 	it1 0 4 1 O 

)( • 3 ¶3 IZ15 

Hl 3 3 12 

'III i'i_i • 0 4 11 15 

J7 tw, lll 8 9 0 15 

íJli - 4 110 15 

OY , hii - f 

2 

3 

4 

10 - 0 15 

10 H liii 	- rbi iii 

9 

0 15 

11 Hl 1 3 1 O 15 

12 0 5 • ¶ 15 

¶3 	- ffi Ibi iSl C 4 II 0 15 

¶4 1 	_____ - - !l • s a o -s 

5 1» Ne 43 5 0 15 

7 fp- fil 3 3 15 

J. 2 13 0 15 

1 ls 0 3 15 

Fuenle: Confeccionado por el autor de este trabajo 



Cuao W 6 COC1TRACfON DE RESULTADOS 

M/PV = MALA 
	

BIE = BUENA 
R= REGULAR 
	

S= SIN RESPUESTA 

AREAS N°, 
DE 

PREG 

TOTAL DE 
RESPUESTAS POR 

PREGUNTAS 

PUNTAJES TOTALES 

C&.ASIJCAC ION DE 
RESPUESTA 

-. 
PORCENTAJES S 

MP/ R a€ SR MP! R SE SR MW R 8E SR 

01 o s io o i /8 

/ 
/ 
// 30  

21/0 
/ 

/ 
/Yk 
/ 

22%J 
- 

II 13 11 0 
TOtal 1 8 21 0 

2 020 7 8 
/ 
30 

Óo/17/1170j 
/ 
30/W 

1 
30 
/0% 40%d0%0% 12 'OS ¡0 0 

Total 0 12 18 0 
3. 
C4QA- 

03 0 4 11 o 

30 
0/ 

s/lTIlfo 
/ 

39 ,  
/ 
30 

/0% 27%73%0% 13 0 4 11 
Total 0 8 22 0 

4. 
rIRø.a:14 

04 2 3 10 013/10J7 

8H9 0 '30/r30/30 
o 

fo 

30 
lo, 27%63%O% 14 I'59 

Total  
5. 
DESTREZA 

05 0 0 12 03/6/10 
/ 

/10/3() 
/ 

30 

1 

10 
10% 27% 63% 0% 15 3 3 7 0 

Total 3 3 19 0 
6. 
DIRECCION 

06 0 0 11 
0 
0fll/i 

/ 
0 3 103030 

u o 
3% 20% 17% 0% 16 1 1 12 

Totall 1 23 
7. 
ASISTENCIA 

07 0 ó 9 0 710 

30 

1 

301030 

li2 O 
17% 43% 40% 0% 17 5 5 3 0 

Total S 5 120 
& 
fpiouxxxw 

08 0 0 11 0 10 

10 

1 

101010 

11 
0% 20% 80% 0% 18 0 0 13 (1 

Tot*100 24 0 
9 
EVOLUCION 

0922l0 0" 

10 30 

231/ 

10/10 
f 7% 20% , 73% 0% 19 0 0 12 0 

T0t31 2 222 0 
10 1022 901 

30 

15 

JSJ30'30 
/ 
iTo/ 

/ 23% 33%44%0% Q.OLA- 
cm 

20 5 4 0 
Total 7 7 13 0 

Fuetie. Confeccionado por el autor. 
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D 	ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS 

Durante el dearroflo anaUco de esta investigación los datos se 

subdividen en pequeñas unidades que se someten a un examen cuidadoso para 

luego ser armados nuevamente en un patrón significativo. 

Se puede decir que el análisis de los datos es el estudio de los factores 

de una situación o problema en estudio, a fin de determinar la solucin o 

resultado. A parte de ser analLzados, los datos deben ser interpretados, de 

modo que tengan sentido para quienes los desean emplear 

En realidad, se trata de explicar el significado de los datos mediante el 

análisis e interpretación de toda la información recopilada y registrada en el 

cuadro 'Concentración de Resultados". 

1 	Resultados por áreas 

Para demostrar en forma precisa los puntos clave se analizaran 

cada uno de los niveles de satisfacción de las áreas que se encuentran 

registradas en el cuadro 'Concentración de los Resultados. 

N°1 'Mercado" 

En ésta área una respuesta de treinta 1/30 fue contestada 

desfavorabe y equivale a un tres por ciento (3%) dci total: ocho respuesta de 

treinta 8!3C que constituyen al ieintisete (27%), fueron regulares y las veintiuna 



restantes respuestas de treinta 2130 que representan & setenta por ciento (70) 

se mostraron favorables. 

N2. 'Beneficíos 

Corro podemos observar en ésta ¿rea. los resultados obtenidos 

muestran que no hubo respuestas contestadas desfavorables, de treinta 0i30, lo 

cual constituye un cero por ciento (0%) del total, doce respuestas de treinta  

1230. que equivalen al cuarenta por ciento (40%), fueror regulares y las 

dieciocho respuestas restantes de treinta 18/30 se mostraron favorables y 

constituyen un sesenta (60%). 

N 3 'ComercializaciÓn 

En esta ¿rea no hubo respuestas contestadas aesfavorabtes De 

treinta 0/30, por lo tanto equivalen a un cero por ciento (0%) del total: ocho 

respuestas de treinta 830, que equivalen al veintisiete por ciento (27%) fueron 

regulares y las veintidós respuestas restantes de treinta 22/30 constrtuycn un 

setenta y tres por ciento (73%) se mostraron favorables 

N.4 'Distribución" 

Los resultados obtenidos en esta área muestran que tres 

respuestas de treinta 3,130 fueron desfavorables, lo cual representa un diez por 

ciento (10%) dei total, ocho respuesta de treinta 8'30 que equivalen a un 

veintisiete por ciento (27%). del total. y las diecinueve respuesta restantes de 



treinta 1930, se mostraron favorables y constituyen un sesenta y tres por ciento 

N°5."Destreza"  

En esta área tres respuesta de treinta 3/30 fueron respondidas 

desfavorables, por lo tanto equivalen a un diez (10%) del totaL ocho respuestas 

do treinta 8J30, que equva(en a un veintisiete por ciento (27%) y  las diecinueve 

respuesta restante 9/30, se mostraron favorables y constituyen un sesenta y 

tres por ciento (63%). 

N.6"Distribución"  

Los resultados obtenidos en esta área muestran que una respuesta 

de teinta 1130, fue desfavorable, la cual representa un tres por ciento 3%) del 

total, seis respuestas de treinta 8/3D, que equivalen al veinte por ciento (20%), 

fueron regulares y las restantes Veintitrés respuestas de treinta 23/30, que 

constituyen un setenta y siete por ciento (77%), so mostraron favorabies. 

N°,7 'Asistencia' 

Los resultados obtenidos en ésta área muestran que cinco 

respuestas de treinta 5'30, fueron desfavarabes, lo cual representa un diecisiete 

por ciento (17%) del total, trece respuestas de trenta 13/30, que equivalen al 

cuarenta y tres por ciento (43%), fueron regulares y las restantes doce 

respuestas de treinta 12/30, que constituyen un cuarenta por ciento 40%), se 



rnostraon favorables, 

N°.8 Producción 

Los resutdos obtendos en esta <Irej mues'an que de las treinta 

respuestas ninguna fue contestada desfavorables, por lo tanto representa un 

cero por ciento 01100; seis respuestas de treinta 630 fueron regulares y 

equivalen a un veinte por ciento (20%) y las restantes veinticuatro respuestas 

do treinta 24/30 se mostraron favorables y constituyen un ochenta por ciento 

(80%). 

N°,9 Eviluacion' 

En esta área podernos observar que dos respuestas de treinta 2130 

fueron acsfavorables y equivalen a un siete por ciento (75%) do! tot-ai, sois 

respuesta de treinta 6.'30 que equivalen al vente por ciento 120%) fueron 

regulares y las restantes veintidós respuestas de treinta 2230 que constituyen 

un setenta por ciento (70%), se mostraron favorables 

N.1C 'Globazaciór 

Los resultados obtenidos en esta área muestran que las treinta 

respuestas siete fueron contestadas desfavorables, lo oua representa un (23%), 

diez respuestas de treinta 1 0130 que constituyen un treinta y tres por ciento 

33%', fueron regulares y las trece restantes respuestas do treinta 13/30 

mostraron favorables y equivalen a un cuarenta y cuatro por ciento (44%. 



Resultados Globales, Análisis e lnterpretacion 

El paso final en el desarrollo de este trabajo de graduación es> la 

presentacion del informe de los resultados globales de nvestigación. Esta se 

hara a través de una representación gráfica de la información que se ha 

investigación para as¡ presentar tos datos recoplados en forma concentrada, de 

manera que se facilite la comprensión y comunicación de los resultados 

Para la elaboración de la gráfica "Cómputo Global se procedió a sumar 

os puntajes totales obtenidos en el cuadro Concentración de Resultados", de 

cada uno de los niveles de satisfacción. 

El total de respuestas correspondiente a este estudio se obtuvo al 

multiplicar el número de encuestados por el numero de preguntas de la 

encuesta, en este caso: 

15 encuestados por 20 preguntas 300 respuestas 

Tomando como base el total de respuestas obtenidas (300) se 

procedió a sacan los porcentajes que servirán de apoyo en la etaboracón de la 

gráfica. 



COMPUTO GLOBAL 

CLAVE 	 RESPUESTA PORCENTAJE 

Mata, Pocas veces 22 7% 

Reguiar 85 28% 

Muy Buena, Excelente 193 65% 

Sin respuesta O O 

TOTAL 	 300 	 100% 

Fuente: Datos sumintstrados poro¡ 1DAP. 

Corno se puede ver en la grtica"Cómputo Gioba, os resultados 

obtendo5 muestran que del total de respuestas (330), c!ento noventa y tres 

(193) fueron muy buenas y excelentes y equivalen a un sesenta y cinco por 

ciento (65%). 

En el concepto de Regular, los resu'tados alcanzaron la cifra de ochenta y 

cinco (85) del total do trescientos (300), lo que equivale a un veintiocho por 

ciento (28%). 

La gráfica tambn nos refleja que en la variable Mala o Pocas Veces, se 

observa que veintidós (22) fueron las respuestas obtenidas de total de 

trescientas (300), lo que equivale al siete por ciento (7%) 



Con esto se demuestra que el producto tiene una buena aceptaclon tanto 

en el mercado Interno como en ei externo-, pero si a los productores se le 

ofreciera un poco más de entrenamiento y financiamiento, se podría llegar a }os 

niveles Óptimos de producción y aún asl exportar el producto en mayores 

cantidades y tratar de buscar otros mercados para aumentar las ventas de{ 

mismo-  



CONCLUSIONES 



Panamá cuenta con os recursos de tierra, clima en ¿reas geograficas 

especificas, mano de obra necesaria para convertirse en importante productor y 

exportador de vegetales frescos especialmente el A, de 4gua forma por su 

posición geográfica, con respuestas a los principales centros de consumo de 

Canadá, Estados Unidos y Europa. 

El Ajl en Panama se produce para el mercado local, se considera un 

producto no tradtcioral y es un vegetal muy demandado. 

No se cuenta con mucha iniormación con respecto a este vegetaJ Fue 

muy dificil obtener y recopilar esta información porque no es un producto común, 

precisamente lo escogimos para la exportación porque consideramos que seria 

de gran interes descubrir los obstáculos con que cuentan nuestros productores 

para poder exportar un producto máxime Si no cuenta con los recursos 

economtcos, ni asesoramiento adecuado para incursionar en este tipo de 

negocio. 

Todo productor debe tener en cuenta ei precio de exportación, que es un 

eternento muy importante ya que este esta ujoto a la oferto y domanda del 



producto, lo que en el mercado internacional se traduce en alzas y basas. 

La siembra del aji tiene grandes riesgos corno en todo negoc!o agrlcola 

tales como enfermedades, pags inundaciones, exceso de humcdad, vientos, 

sequías, incendio que podnan causar grandes pérdidas o la prdda completa de 

la producción. 

El Banco de desarrollo Agropecuario es a institución bancaria del pais 

que más participación ha tenido en el financiamiento para & desarrollo de 

actividades en el sector ar(>oeeuaro 

E) Instituto de Investigaciones Agropecuarias (IDIAP), es e1 encargado de 

investigar las veriedetde3 de productos con posibilidades de exportación, & 

brindarte asistencia técnica sobre la utilización de la variedad de semlas que 

permita producir y competir con productores de alto indice de aceptación en el 

mercado internacional. 

El Instituto Panameño de Comercio Exterior IPCE) y el Minterio de 

Desarroio Agropecuario, han formado un equipo conjunto de asistencia técnica 



para líevar a cabo las investigaciones necesarias que permitan formular un 

programa de produccÓn - exportación realista, al igual que ofrecer capacitación 

que requiera el productor, para garantizar el Gxrto en sus programas. 

En nuestro caso. el producto( recibra la mayor ayuda de Ja Cooperativa 

El Progreso de Aguaban de Los Santos. Que les brindara asesor a tecnca y 

financiamiento, para la sombra y el cultivo de producto. Para este proyecto se 

trabajará en las tierras de los agricultores y de la cooperativa que a a vez 

facilitara insumos y semlJas, esto elevará la cantdad y la caldad dei producto 

que podrá competir en los mercados de exportación,  



RECOMENDACIONES 



Nuestro pas por sus caracterlstcas cimatokgic 	c. apto para la 

producción do legumbres y vegetales tropicales como es el caso del ajl, que 

tiene un alto nivel nutricional y es de gran demanda en el mercado nacional e 

internacional. 

Es por ello que recomendamos una serie de acciones dirigidas hacia }os 

sectores involucrados corro sor,- on 

1 1 Ejecutar polltcas agropecuarias ben dirigidas, con la cont.'nuidad y 

consistenc debida, para evitar pérdidas en los proyectos existentes y 

preservar los tTutos 

2 Realizar una adecuada panificacón de la siembra y de la cosecha de 

diferentes regones productivas. 

Supervisar el proceso de selección. empaque y enfriamiento. e cual es de 

especial importancia para la exportación de los productos perecederos. 

Vigilar las caracteristicas del producto como su presentación requisitos que 

suelen variar con el tiempo o segun el mercado y su destino.  

5 Utilizar técnicas y maquinarias especificas en los diferentes periodos de 

cultivo para obtener rendimiento de nuestros suelos y maxrrnrzr los cuitivos 



Luego de investigar los mercados de exportacÓn, deberá tratar de producir 

de acuerdo con la demanda nacional e internacional, 

7. Los productores deberán agruparse para formar una organización entre 

ellos, con el fin de buscar soluciones como por ejemplo to referente a la 

fijación de los precios de venta. 

8. Con respecto a exportaciones te conveniente seria pedir asesoramiento al 

Instituto de Comercio Exterior (IPCF). 

Utilizar la cooperativa como fuente de apoyo. para mantener la unión de los 

productores y desarrollar planeaciones estratégicas en la producción y venta 

del producto nacional e internacionalmente. 

10. Desarrollar el perfil del cais a exportar para determinar la demanda, precio, 

pub}cjdad, plaza y normas de calidad, utilizando las mejores épocas para la 

exportación. 

11 Mantenerse informando de todo lo rforerito i las exportaciones con as 

autoridades competentes, como el IPCE 

12 Dado el gran consumo mundial del aj, fomentar el desarrollo a nivel 

nacional. para incrementar la producción destinada a la exportación y 



obtener las divisas necesarias que fortalezcan la econorna nacional. 

13. El IMA en coordinación con el MIDA, DEBEN ESTABLECER UN Plan de 

Acctn por regiones, con la finalidad de asegurar ia promoción y ejecución 

del programa. En el ámbdo normativo, ambas instituciones establecerán los 

mecanismos de control y supervisión del mismo. 
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30 encuestas realizada en el campo con los productores de a. en tI area de 

Azuero, en el mes de mayo de 1996. 



ANEXOS 



CUADRO Ng> 1 

PRODUCCION MUNDIAL DE AJI PICANTE 

PERIODO 1990-1992 

ANOS 1990 1991 1992 
PAIS 5 R p 5 R P 5 R P 

TOTAL 941 73 6,877 976 7.3 7,109 957 7.6 7,281 
CHINA 146 98 1,423 148 9.6 1,425 150 98 1,472 
NIGERIA 70 9.1 360 75 9 633 75 8.7 650 
MEXICO 42 85 357 45 9 405 66 84 554 
TURQULA 41 142 590 42 14.3 600 472 143 600 
ESPAÑA 27 205 551 27 20.5 556 28 21 579 

3 = Superflcle en mes Has. 
= Rendimiento Toneladas 

P = Producción miles tor'r&adas 

FUENTE: FAO ANUARIO ESTADISTICO 

CUADRO N°2 

MEXICO. EXPORTACIONES DE CF1ILLIES POR PAISES DE DESTINO 

PERIODO 1983-1993 

(EN TONELADAS) 

AÑOS 

PAJSES ESTADOS UNIDOS CAMADA TOTAL 

1988  64,902 5,932 71,734 
1989 31 1 4,67 4,004 42,471 
1990 54,732 5,349 60,091 
1991 38,757 3.952 42,709 
1992 47,041 5,723 52,764 
1993 al 78,880 8,377 87,257 

a/ Cifras hasta septiembre de 1993 

FUENTE DIRECCION GENERAL DE ASUNTOS INTERNACIONAL, S,ARH, EN BASE A 
DATOS DE LA SHCP (ADUANAS) Y USDA ECONOMICS STATISTES 



CUADRO N3 

HOLANDA: IMPORTACION DE CUPS4CUMS 

198-193 

AÑOS 

  

VOLUMEN 

[EM TONELADAS) 

   

1985 3,593 
1990 9,205 
1991 18,853 
1992 21,805 
1993 29,346 

FUENTE: ¡PCE 

CUADRO N°4 

REINO UNIDO. PRECIOS DEL AJI CUPSICUMS - 1987 
(EN LIBRA ESTERLINA POR LIBRA 1/) 

Coven Garden 
Ere.01 Jun02 Jul-28 Aqo-04 

ROJOS 0.39 1 .07 - 	20  
Verdes .21 -.25 1 48- 53 - .42- .45 

LÑerpool 
Rojos 42 -  53 .77 - 1,01 42 -  61 41 - 53 
Verdes 26 -  38 45 - ,68 42 - 61 45 -  53 

11 Para su transformación a dólares, muitpUcar por 1 50 

FUENTE: IPCE 



CUADRO P4°5 

PANAMA.. VOLUMEN DE AJI PICANTE PARA LA EXPORTACION 
PERIODO: 198-1993 

AÑOS PERIODO OFERTA EXPORTABLE (T.M.) 

0 1987-1983 56 
1 1988-1989 169 
2 1989-1990 365 
3 1990-1991 508 
4 1991-1992 774 
5 1992-1993 1,040 

PROYECCIONES EN BASE AL 1.8% DE LAS IMPORTACIONES TOTALES DE DE 
HOLANDA Y REINO UNIDO (54,300 7MÍ  1.8% = 986.4 TM) 

CUADRO N°6 
PANAMA. INCREMENTO DE AREA POR REGIONES 

PERIODO 1998-1993 
(EN HECTAREAS ) 

REGIONES 
	

AÑO; O 
	

INCREMENTO 3E AREA 

1987 -  1988 1986- 1993 

R-5 Capira 2 24 
-7 Chepo 3 32 

R-8 LosSartos 27 

Total 5 80 



CUADRO N°7 
INCREMENTO ANUAL DE AREA Y NUMERO DE PRODUCTORES 

PERIODO: 1988-1993 

AÑO:O 

1987-19U 1 

INCREMENTO ANUAL 

2 	3 	4 5 

SLJBTOTAL 	T0 

de Hectáreas 

de Productores 

5 

5 

10 

10 

20 

20 

10 

10 

10 

20 

20 

20 

80 

80 

FUENTE: CAPITULO y, PROGRAMA CE PRODUCCON DE PRODUCTOS AGSCOLAS 
NO TRADICIONALES PARA LA EXPORTACK)N 



CUADRO N 
MINISTERIO DE DESARROLLO AGROPCUARPO 

NRECCION MAC K)NAL DE ASISTENCIA AGRIC OLA 
COSTO  1* PROO&JCCION DE 1 H.& DE A.I1  PICANTE 

- 
OBJETO DEL GASTO 

COEFKEP(TE TECNbCO - 
LJWfl)AD ALó1 L!NTARK) TOTAL 

PREPARACION DEL SUELO 1 	O.0C 
Arado 2 Horas, 17.50 36.00 
Ratr 3 horas 1800 54.00 
Si.quec 1.5Horas 14.00 21.00 

INSUMOS 4574 
Semilla 1 	lb. 15.00 15.00 
Desinfectante para sIl'n 
(Rasamkl) 2 Ks , 5.00 10.00 
Fe.anleseçn[Heço: (12-24-16) 25Ibs. 0.135 3.38 

14 q 13.50 189.00 
Urea (4% N) 4 q 12.50 50.00 
IrsectIci 	(Dzloon) 6 Lts. 12.49 9192 
Furiqcida (Bitne 8-45) 18 Kqs, 4.43 79.74 
Aboíoia21-53-0) 5Lts. 200 10(0 

MANO DE OBRA 66500 
Prepracón de suelo (semilleío) 5 Jo, 5.00 25.00 
A$cacÓn de abono (lleio) 1 Jor 5.00 5.00 
Seçnbç, hego (sTilIefc) 2 Joi. 5.00 10.00 
C~ de plagas y enfef, + malezas 3 Jor 5.00 15.00 
Transpnte, r*s.enbra y ~m~tc> 13 Jo. 5.00 75.00 
Aboamo (1) apxque y cihe 15 Jo. 5.00 75.00 
Apllcc6n de 8a (2 	es) 2 Jor. 5.00 10.00 
Apíc3dón ¡risedick*as (5 veces) 5 Jo. 500 25.00 
Apacón de krigkIdas (5 veces) 5 JO(. 50) 25.00 
Apouq (1 Vezy 10 Jor. 500 50.00 
Rgos (10ces) 20 jo(. 5.00 100.00 
Con" de malezas (1 veces) 30 Jor. 5.00 15000 

) -kw. 5,00 100.00 

OTROS GASTOS 34168 
Trartspo1e de cosecha 250 qq. 0.50 125.00 
-Bomba  

00.00 60.X 
mpro (5%) - 70.85 
Seguro Agropecuario - 40.00 
[rrterses 9% (4 meses) 45,83 
TOTAL - 157372 

• Pmmf!rdo u pago en 5 afos. 

Fuente: Dirección ac*ooaI de Aszs1enca Agr1c042 -MIDA 

Cáseies, E. Proiuo'n de Hoftatas. 



COSTO DE PROO(JCC ION 0€ UMA HECTARA 0€ AM 

DETALLE DEL COSTO DE AJ1 CHOBO COEF K. 
cmco 

VALOR TOTAL 

A. MAQUINARIA 	 -. 
Chapeo 1 h«a 2250 2250 
Arado 2as 7250 4500 
Rastra 3 ~ 22.50 67.50 
surcado 1 PWY3 20.00 20.00 

Sub - TaJ 156.00 

8 INSUMOS DEL SEMLL'RO' 
Pj.qornuro de metio 2 3ta& 5.75 11.50 
Sem(fld 0.33 lbs. 30.00 10.30 
Figsc.d Dane Y 45 1 pcio 4.96 4.95 
Abonoco(12-24-12) 0.2511 1350 336 

Sub - Tl 2W80  
C. INSUMOS DE LA PLANTAClON 

Ferarcornpo (12-24.12) 14 q 13.5() 170(0 
uTta 4 qq 14.00 56.00 
Feçbhzante Foiar 1 gab6n 12.75 12.75 
Herbcda 1 galón 50.010 50.010 
frsec1Jcia 2 ikros 18,010 36.30 
Fungicida 2 Irs 19.00 38.00 

rnaticda 20 kilos 2.75 5600 
SUb - TOaJ 448.75 

O. MANO DE OBRA DEL SEMILLERO: 
Preparadón de Tlen-ra 3 jornal 5.00 25.00 

3jornal 5,00 15.00 Troysiembra 

Laboes de Fertcón 
Coritro4 de p'agas y 	terw jornal 500 30.00 
Re90 de seçneço 8orr4 500 4000 

Sb - Tal 135.00 
E MANO DL OBRA DE LA PLANTACICN 

RWW res del transpante 4 xnal 5.00 20.00 
Teyembz 15pna( 5.00 75.00 
ColtrD4 de Pgas 7 jornai 5,00 3500 
Limpieza manual y apo'que 20 jornal 5.00 100.00 
Feçtflczçn 7 jornal 5.00 3500 
Control de en1eTmede 4. Jormi 5.00 20.00 
ApJ"cíó-n de Herbáçidas 4 jornal. 5.00 2000 
Rieç,o de prdcÓri 30xnaI. 5.00 150.00 
cosecha -. 70.000 . 	0.015 1,060.00 

Sub - Tcj 1,506.00 
F. OTROS GASTOS 	 . 360.00 

1 rnpote de csece 700 qcp 0.50 1000 

T ranspo'te de ns^ 20 cs 0.50 300.00 
consumo bo~ F irr a motor 1 bomba 300.00 312.50 
C.npra de bcmtia de ro 8 aIios 2.50000 100.00 
Compra de sacos rojos 500 sacos 0.50 1,07250 

Sub - Tataí 3,344.05 
GRAN TOTAL 3060.00 

Vakx de ta produxón 700cns. 11.50 470.96 
Rec,n 8ciief- Costo 

FUENTE. IGLESIAS Y GONZALE2, 1993. 



CUADRO N 
PAMAMA. ESTRtXTURA DEL COSTO DF 

AJ PCATL tiai 

COSTOS 
Unlda( de Venta: tJbça 
Lugar de anta: empacadora 

Precio promedio pagado al pccxitx*cx 0.09 
Limp*eza, cbsificacón y empaque 0.015 
Mateas de empaque  003 
Tra~e irrtemo 0.02 
DccumentcSn y G.asZ 	de nwitpuc 001 
10 % de empestos 0016 
Vakr FOB Panamá O 81 
Gaosde Fe aéreo 1 0.66 
Czo CIF Euíopa de E.xportadón 2/ OS 31 

i Gas1n de flete ~ Pan.am4 Erpá 	Re~ Ur) 
EJ flete aéreo Panamá - Canadá es apoxlrnadamente -8 cnflas 1 Nbfa 

FUE'4TE: IPCE 



ANEXO B-1 
PANAMÁ. PROCFiO DE COMERCIMJZACION - PRODUCTOS DE EXPOETACION 

CINTROD 

    

RECPC ION 

            

                

[ 	
ZONA PRODUCTORA 

     

LIMPIEZA 
	j 

   

CLASIFICAC ION 

 

                    

                    

                 

EMPAQUE 

 

                  

                  

                    

                    

      

POCF.SAMIETO 
	 1 ALMACENAMIENTO 

EN EIUO 

      

            

            

                    

                    

                    

TRANSPORTE 
	 1 

 

r ---1hr 

1 
 PUERTO 

 

  

AEREO 

 

  

  



IAF 

\'tAYORISTA 

PEQIJEÑOS D[STRBt.5!DORES 

MENUDEO 

CONSUMIDOR 

FUENTE: INS11FUTO PANAMEÑO DE COMERCIO EXTERIOR 

ANEXO B2 
ESTADOS UNU)OS. CANALES DE COMERCIALIZACLON 

EXPORTADOR 

	J IMPORTADOR 

1  Sl TPFRMFRAX  

FUENTE: IiSTITUO PANAMEÑO DE COMRC1O EXTERIOR 



ANEXO B3 
CANADA. POSIBLES CANALES DE COMERCL4JJZACION 

CORREDOR AGENIF. 

MAYORISTA- IMIDRTADOR 

111MTAS 
FSPF1 AT F1 

VENTAS AL POR MENOR  J 

CADENAS DE TIENDAS 
SUPERMERCADO 

FUENTE.-  INS'lTI'UTO PANAMEÑO DE COMERCIO EXTERIOR 



ANEXO B-4 
REINO UNIDO. POSIBLES CANALES DE COMIERCIALIZACION 

PRODUCTOR EXPORTADOR  J 

r AGENTE BRITANICO 

IMPORTADORES MINORISTAS 

        

E SPFfÍALISTA 
FN ALMACENAMIENTO 

   

 

MAYORISTAS 

 

        

CADENA DE 
SPERMERCADO PROCESADORES CATERS HOLDERS 

INDICAN SERVICIOS 
INDICAN VENTAS 

FUENTE: INSTITUTO PANAMEÑO DE COMERCIO EXTERIOR 



1  INDUSTRIA 

1  EXPORTADOR 

D€ 
IMPORTADOL cOMUCIAUZACrON 

GRUPO DE IMPORTADORES 
MAS MPORTANTE 

MAYORISTA 

ANEXO B-S 
HOLANDA. POSIBLES CANtLFS DE COMRCIALIZ.&CION 

MINORISTA 

T CONSUMIDOR 

FUENTE: INSTITUTO PANAMEÑO DE COMERCIO EXTERIOR 



Foto No. 1 

TECNOLOGÍA MODERNA QUE SE 
UTILIZA PARA LA PREPARACIÓN DEL 

SUELO. 



Foto No. 2 

PREPARACIÓN DEL SUELO PARA LA 
SIEMBRA DEL AJÍ PIMENTÓN. 



Foto No. 3 

IMAGEN QUE MUESTRA COMO ES 
CUBIERTO EL ÁREA DE CULTIVO, 

DESPUÉS DE LA INSTALACIÓN DEL 
SISTEMA DE GOTEO PARA LA 

REPRODUCCIÓN DEL AJÉ 



Foto No. 4 

SISTEMA MECANIZADO UTILIZADO 
PARA CUBRIR LAS HORTALIZAS DE AJÍ. 



Foto No. 5 

FOTOGRAFÍA QUE MUESTRA lflS 
PRIMEROS DÍAS DE CULTIVO EN fi. 

PROCESO DE REPRODUCCIÓN DE ESTE 
RUBRO DE EXPORTACIÓN. 



Principios del riego 

9
  .
°
N
  o
lo
j
  



Foto No. 7 

CRECIMIENTO PAULATINO DE LA 
HORTALIZA DEL AJÍ EN EL ÁREA DE 

AZUERO. 



Foto No. 8 

PROCESO DE APLICACIÓN DE 
INSECTICIDA EN EL SISTEMA DE RIEGO 

POR GRAVEDAD. 
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Foto No. 9 

IMÁGEN DEL TERRENO DE CULTIVO 
DEL AJÍ PARA LA EXPORTACIÓN, A 

TRAVÉS DEL SISTEMA DE RIEGO POR 
GRAVEDAD. 



Foto N:. 10 

FOLLAJE DE LA PLANTA DEL 
AJÍ PIMENTÓN. 



Foto No. 11 

VISTA QUE NOS PRESENTA EL 
CRECIMIENTO Y DESARROLLO DEL 

CULTIVO. 



INSECTOS MÁS COMUNES EN 
LA PRODUCCIÓN DEL AJÍ 



Foto No. 12 

Mosca 31anca Afido o Pu'gÓn Acero o AraNts 

Mosca Monadora 
	 Trips 	 Pulga Saladora 

C.tn.c.te AxlequIn Crunct'e heonda Gaikna Gega 

INSECTOS Y PLAGAS 



ChiniIa 	 ~ Algodonoso Arador o Grilfotopo 

Foto No. 13 

Gusano Cachón 
	

Gusano Cortador 	 Gusano de Mimbre 

INSECTOS Y PLAGAS 



TRANSPORTES Y SERVICIOS 
PARA EXPORTAR 





Foto No. 14 

TRANSPORTE MAR170 



Calidaden servicio 

Foto No, 15 

TRANSPORTE AEREO 



Foto No. 16 

TRANSPORTE TERRESTRE 



LMW EXTEMOR 
»CHO EXTER0R 
AL'O EXÍtROR 
PESO QE lARA 

ARG0INTER10 
.1 

•• 
AO1ErOR 

- 	11 	ALTO iNFERIOR 
PIES ctsos 
A8MflPA 0€ 
LA PUMA MÇhO 

Alo 	86 

7 
810,1 
2.720 

s 

E 

C 

o 

PI4€SA PLANA 
(mW 80Y) 

fta fq**90 çsesado de 
35 a 100 toreas 
Mas ande 4nbn  
di spcibbte 

. 1 
LARGO 70TAL3 
ANCHO 8 
ALTO 	ncar) 46 

HflNPS ERPtC1ALI1AØO CAMA BAJA qo pies 

FLATBEU 

Equipos: PESOS Y DIMENSIONES 1 

-la lmita  

L*GO I4TERIC11 	 V5- 	 (jO EX~ 	 40 
ALTO NTERON 	 8, 41 	ANCHO (XTfROR 	 8 
PLSCUØICOSK)R 	 39 	 15.780* 
ANCHO P4 	 2.400 
AURTURA DE 
LAPtI€grA Ancho 	15' 

&k1 	82 

       

       

REFRIGERADO 
40 PIL* 

¿UIWFENWUR 	  

F 	
LARGO !NTEBOR 	39 4• 	LQEXftOR 	 40 

- 	 .. 	 ANCHO NTE'CR 	 7 	 MICP ixrio 
'1• 	

ao) L?1TERR 	 8 	 ALIO €X1EC 	 9'6 
P€SCU3(OS 	 26& 	PESOD€YMA 	9.4100 
A8€RruRAD 

- 	

LA PJTA Mecho 	/ 8' 	(oefi top) 
Alto  

4S PSS 

Se debe notar que estJs medidas sart apioximadas. lb que las drnriories ar.an eritc 'abriçaries 

 

	

Pa LAMOTOTM. 	40 11HA8$ 40   

ALTO (n ca) 	4 
PESO C(TARA 62O# 

Hay c~esn oele pos que 
P~ cJfII un coedor 
e 40 pies ó 2 crenoes 

	  ile 	20 	Qes 

CM818 DE 20 PIEZ 
-. . 

 

  

 

PESO DE TAPA 

 

  

  

 

LGOT01A. 
NiCHO 
ALTO (sin air) 
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LARGO MERO d4d- 
ANCHO INTERIOR 7 8 
ALTO INTERIOR 810 
PIES CI..OS 3028 
ABERTURA DE 
LAPIJEWA. 	Ancho 7 ,91 

Ao 8, 8—  

LARGO EXTECR 
ANCHO EXTEROR 
ALTO EXTERIOR 
PESO CE TARA 

FURCON SECO 

FIJRON 

211 PIES 

LARGO INTERIOR 12' 
ANCHO DE 

LA PLATAFORMA 710 
AJO INTERIOR 76 
LARGO EXTERIOR 190 
ANCHO EXTERIOR 80 
ALTO EXTERIOR 86 

PESO DE TAPA 
	

S33# 

Noia PIak,nade4tanc*n 
dporble 

LARGO 1NFER1OR 195 LARGO EXTERIOR 20 

ANCHO INTERIOR ANCHO EXTERCR 8 
JOIP41EfitCR 710 ALTO EXTERIOR 8 

PIES 	U8ICOS 1166 PESO OETARA 4814v 
ABEIITURA CE 
LAPURTA 	Ancho 76 	Taaidspor*ble sinecho 

Allo 	76 
	

(Opentop) 

CONTENEDOR SECO 

Corns de 

SEAB)ARD 
MAR 1 N  

CONTENEDOR 

7 5 Oir  
848 

2401 

1,61viv 
85 /4 

LARGO MTEÑOR 
ANCHO *TEIOR 
ALTO INTERIOR 
PIES CUEZOS  
ASERÍURADE 

LA PUMA. Anclo  

Mo 

LARGO EXTERIOR 
	

4C 
ANCHO EXTERIOR 
ALTO EXTERiOR 
	

96 
PESO DE TARA 
	

lO 180 

Ioa Cotune&r retnefio e O pies tamt»n 
dispoUe 

REFIU ØE RANO 
40 ptes  

4b PILB 

LARGO INTEMOR 
C.6- 

ABERRM DE  
ANCIIOINTERiOR 7'6 LAU(RTA 	Mcgo 7 ,v,  

ALTO NIERIOR 8 r Ato 1'11•• 

(Ddo al aspacc que ocupa la vIa de LARGO EXTERiOR 49.  
aire. hay un tofal de 77 	dix<;mblez para la ANCHO €XTERiOR & 
caa) ALTO EXTERIOR 13,  ir 
PIES CU8COS 2620 PESO DE TARA 11060* 

REFIUGERADO 
46 PW* 

211 P* 
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DOCUMENTOS NECESARIOS 
PARA 

EXPORTAR 
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Cuando Hay 
Libre Competencia, 
Ud. Elige y Gana. 

Cuando no hay libre competencia, UcL no puede elegir 
entre calidad, marca, tamaño y precio y debe resignarse 
a lo que ofrecen: mala atención y malos productos, y 
también precios encarecidos para su presupuesto. 

La única defensa posible del consu rnidor está en el 
sistema de "Ubre Empresa". 

En él la competencia juega su papel regulador porque 
obliga a productores y comerciales a esforzarse por captar 
las Preferencias del comprador- omprador 

Con Con buenos productos. 

Buena atención. 

y mejores precios. 

Con libre competencia y Libre Empresa, se elige y se 
gana. 



PRODUCTOS AGRICOLAS 

FACT U.RACOMERÇ1A 

Popel rernbrodo de o empresa con su direcc ~ór y teéforo 

Debe estor juramentado y f;rr-oda por e) exportador, odemós debe corIoror con!dod, 
peso y descripc:ári de la niercrjrcío y su vaior unitario y lopol. Original y 3 copias. 

ECLÁRAÇION DE EXPQRTAÇON 

Deberá contener todo 'a niormocióri que d.scrbe el Documento, r2dernám un timbre por 
valor de B/.070 setenta centovos incluyendo un timbre de Paz y Seguridad. Ad8rnós 
debe estar firmado por al Corredor de Aduaa y su número de licencia, 

CERIIFICADO DE ORIGEN; 

Deberá presentarse debidamente lleriaao y con las fimn'ta,s del exportador y de los 
entidades que emtoni este docjrr,en?o, además de su sello correspondiente. Original y 
3 cornos. 

ERM1.QE EXPQRTAÇION PARA PQ.QÇLÇTOS 
VEGETALES Y DERVAPQ 

Este perriso es «rnhdo o solicitud del exportador por la Dirección Nacional de Sanidad 
Agrocuoria, Cuoenena Agropecuario del Ministerio da Desarrollo Agropecuor, 
un la Dirección ce Trámites de Exportación de] IPCE. 

ÇERJjFIÇ.DO  FITOSANITARLQ, 

Este certif codo se 	en el iuÇO donde se or i gina o1 producto a ompoque, k •rriíte 
la Di rección de Sanidad Vegetal del MIDA, ctrvM d. los Direcciones Reionc1es y 
en casos especoles en lo Dirección de Trórnites de Exportación d.l I PCE. 



PRODUCTOS DEL MAR 

AÇIURA CQMElAj 

Papel membretcjdo de l0 erpreso con su dfteccíÓr y teéfono. 

Debe estor lurorrentodo y fírmoda por el expor'ador, además debe contener contdod, 
Peso y de;crpc6n de la merco ncta y su voor unía,-Jo y totaL Original y 3 copias. 

DECI-ARACLON DE EXPORIAC1ON  

Deberá contener todo ío irforrnoón que describe el Documento, odmás un &imbre por 
valor de BI.0.70 (setenta centavos) inciuyendo un timbre de P01 y Seguridad. Además 
debe estor frrnado por el Corredor de Aduana y su número de lcencia. 

ÇERIIFIÇADQ DE ORIGER 

Deberá presentane debidamente llenado y con las f;rr"os delí exportador y de ¡os 

entJdde3 que emitan este docunento. aden'ós de su sello correspond:ente Origina! y 
3 copias. 

C.ERIWICACIQN P PIANL& 

Este certificado debe so[ictorse o! Deparorento de Cor:rol de Airnertc, y Vglloncio 
Veternciria de! M terio de Salud. So extede codo 3 meses. 
El costo de ío Certificación de Planta os de B/iOQ.ØC {Ci&n balboas) en el área  
metropolitana,  B/ 160.00 (ciento sescrita bboas) en & Puerto de Vacomonte  y 
B1-200 00 Id crito, balboas) c.n e: tnter:or de le 

Este CertifiCada se expide o soiicitd del exportado' en lo Direccón de Trórrites de 
Expoi-tac:ón del ¡PCE, al presentar los Documentos de exportación, lo emite Jo Dirección 
Ejecutiv o  de Cuarentena Agropecuario del MIDA. 



PRODUCTOS MANUFACTURADOS 

FACTURKCQMERÇIAL  

Papel mornbre$c3do de lo e-preso con su dirección y leléfono.  

Debe estor ftrorner'tada y Fir.-nada por el rxpor!odor. odemós cebe co.nener conHdcd, 
peso y descripción de o rrerconcia  y su valor ucario y total Cr;gnoI y 3 Copio. 

EÇLAAÇION DE EXPORJACON; 

Deberá contener lodo la rtfornciÓn qve descr:D. ef Docjrrento, odenós un timbre por 
valor de 8/0.70!setenta centavo-.1 rcluyerdo .rn timbre de Paz y Seguridad. Adernós 
debe estor firmada por ci Corredor de A&oria y su rmero de licencio. 

CERTIFICADO  DE OPIO-EN; 

Deberá presentarse debidor~nte llenado y con íos frrias dei oxpo'todor y de los 
entidades que em:tor este docurnenfo, adernós de su soJio correspondiere. Original y 
3 copias 



PRODUCTOS TEXTILES 

FACTU.A CQMERÇAL 

Po,--,el rrrrbreado cje u eripreo con su drecc6n y te1éro 

Debe estor urcjrnentada y firmada por el exportador, además debe contener coriHdod, 
peso y descrpciÓr de la rarcaricía y su iokr unitario 'y •oaI. Origino! y 3 copras. 
Aderrás deberá Indicar los co'egors que se exportarán 

ÇLAAC!ON DE E?QRTAC1ON; 

Deberá contener todo la irorriioción que describe el Docurrenito, oderiós un Pirbre por 

valor de 13/.070 ketenta centci#ol incuyendo un timbre de Paz y Seguridad. Ader'iós 
debe estar firmada por  el Corredor de Aducincj y su nirnero de licencio. 

ÇERTFADQ DE ORIGEN; 

Deberá presentarse debidamente llenado y con las firmas de! exportador y de os 

entidades que emitan este documento. odemós cse su sello correspondiente. Original y 
3 copias,  

TODA EXPORTAC1ON DE PRODUCTOS TEXflLES HACIA LOS ESTADOS UNIDOS 

NECESITA TAMB1EN: 

LICENCÍA DE LXPQTACION. 

Esto .,icencia es expedida por la Direcc,ár Oerie'a, de Adua'ó. 

ANUENCIA PARA EXPORTAR 

Ese sello es expedido por la Dirección Gerie'ai de Industrio de MICE. 

YLAQ,PÁRA EXPCRTAÇ)± 

El visado es expedido por a Diracc:Ón de Trámites de Exportación del 'PCE. 



MINISTERIO DE HACIENDA Y TESORO 
Dirección General de Aduanas 

RESOLUCION NR 704-0426 
(Panamá, 29 de Julio de 1991) 

EL DIRECTOR GENERAL DE ADUANAS 
en uso de sus facultades legales 

CONSIDERAN DO: 

Que de acuerdo a k dispuesto por el Decreto (le 
GobeteN9 22de 21 de novíomtxede 1989.todaslos 
exportaciones o rexpo1ociones de pojctos textiles 
hacia los estados Unidos de América. ICbjSo los que 
realcen desde lo Zona Ubre os Colón u otros Zonas 
franos, esto rón sujetas a la obtención de una lcencic 
de exportación cuyo expedición corresponde al 
Ministerio y Tesoro, o través de lo Oficina de 
Centra:ao6n de TrÓrrtes de Exportación o Ven orla 
Unto. 

Que es preciso reglornerlar lo expedición de la Icesleid  
de exportación de productos textes hacia los Estados 
Unidos (le América, con 9i oeto de inlormor y ogi'or 
os trámites de exportoción en 10 que 01 rrnen 
aduanero le corresponde. 

Que conforme al Artículo 6 de lo Ley 16 (le 29 de agosto 
de 1979, es función del Director General de Aduanas 
Cunflr y hacer Curnplir las ~~nes del Código 
Fiscal y de los eyes. decretos. resoluciones y reglamentos 
cØlcobles al sector ackonero. OSi corno tcrrdién dictcx 
nStTtUÇIQnOS poro lo buena morcto de aduanas y 
adoptar disDosloones poro mejorar el sevido 

RESUELVE. 

DCULO 1'  Los personas not(Joies o juncos que 
exporten o reexporten productos textiles hci0 los 
Estados Unidos de América deberán presentar 1içitijçl 
poro io obtención de uno lcenck ante ef funconaro 
representar'e ce lo Dirección Geneoi de Aducxosde 
servk,io en lo C)ficrc de Centroción de Trámites de 
Exportación o Venlarillo Unlco del Instituto Panameño 
de ÇOme:ci £xteñor. 

ARIICIJLQ 2: Lo solcitud o que se tetere el MTculo 
antenor deberá ser çxesentcda en papeLsellodo dirigido 
al Director General de Aduanas y lo mismo deberá 
exoresor el Istodo de los producros que se exportarán. 

Lo soliCitud se presentará OCOmPorOdO deloss,guentes 
documentos: 

o) Certiicoçón del Regstro Púbiico en io que conste 
laer'clo.kitegrociÓnde lo Junto Direo.çiignota-
fs y representOrtø legoi de ia sociedad. 

Cuondo se trate de uno persona natural deberá 
presentar copra oulen?icoda de la Cédula de KjOnti(XKI 
personal. 

b)Copio del Pacto Soclol. 
c)Copfo OutOnhíCOclo de la ucencía Comercial 
Ch) CertIficado de Paz y Soivo. 

ARIICULO 3': Los Licencias expedidas en virtud de 10 
dispuesto por el Decreto de ct,nete N 22 de 1989, 
tendrán vigencia de un (1) oro a oartr de la fecho de 
SU expedición 

AJ1)CULO 49.  DUrante lo vlgenc:a de la licerda ei 
exportador. antes de Codo exportación, deberó 
presento: en lo Oficina de Csntroockn (le Trámites 
de Exportación los siguientes documentos 

O) Lm Indus~ de ersamblaJe 
1. Formuior:o as Deciaracón de sokic 
2. Facturo Comercíai 
3. Certificado de ongen expedido por i 'nStrtuto 

Ponorne?io de Comercio Exteror, 
b) os dernós exportadores: 

1. Formulano ce dedarocii5rr de Exportación fe8x 
portación. 

2. Fattsa ComercI 
3. Cetliticocio de Origen expedido por ei in$tstut 

Panameño de Comercio Extenor. 

ARTICULO 5':  P~t copio autenticado de esta 
ResoIucón al Ministerio de Haciendo y Tesoro. 

ARTICULO t  Esto fesok.cón regirá a per?rc de lo treinta 
(30) dios sigtAenf es o su promulgación. 

FNDAMENIO DE DERECHO;  Ley 16 de 29 cia agosto de 
1979. 
Decreto de GoDete Nl' 22 de 21 de novembre de 

989 
Artículo 587 y 591 ce1 Gcigo Fiscal, 

REG4STRf5E Y PUUQUESE 

RODRIGO H. AROSEMENA 
Director General de Aduonos 

RICARDO ACOSTA 1. 
Secretorio Ad. i4cc. 

Es copo auténtico de su original 
Ponon'á. 20 de agosto de 1991 
Mins?eriO (le 4ocerdo y Tesoro 
Director Arjrrnisuot,vo. 



FACTURA COMERCIAL 

INDUSTRIAS DORIANP S.A. 
R.U.C: 4703-91-192-375 

Ajios de Bethania, Calle 75E 
Ciudad de Panamá 

TeL: 261-9284 

Consiataro:,  
ABC! Produce Corporator 
P O. Box 25 
500 Bxooklyn 

N.Y. 23425 

furo de Desuno.  Ncw York 
?uerto de $alid.a  Bahía Las Manas 
Mcd.o dçj 	ort  Maríumo 
Coraa Nayi.  C(--r 

pRO D!JÇC) 	ÇATmAD 	TTNIDAD 	VALOR F.OJL  

Otoe 	 90C 	Caja 50 lbs 	 B/.1O,000 

Firma , 	 Fecha 	 

Conste bajo la gravedad del juramento. y con ki firma puesta al pie de esta 
declaración, que rodos y cada uno de los datos expresados en esta facturi 
son exactos y verdaderos. 



FACTURA COMERCIAL 

FABRICA DE BICICLETAS, SA 
Avwda 11 de Oet, 

C~ P&má 
TaL: 24-132 

2 de enero de 1994 
Sres 
AC R.cfrgeratzori Co., Lid 
PO, Box 25 
1500 Pernbridge CrescenL 
Londres MX 46 48N Oeino Unido) 

FACTURA 

Cien 100 Biadez2s Modelo Pang2 
cada ua/.92000.dÓLaxrs 	 54.600 
Mete interno, embalaje de exp, y gastos de envío 	 300 

F..I'LS. 'London lnde' (puerto correspondiente) 	 S 4.900 
Flete mrttimo 	 140 
Seguro nusitono 	 5° 

C.IF. Lveixol 	 $ 5.090 

País de Origen: 	 Panm.a 
Marca. 	 HérnJez 

Cinco cajones de madera, con un tauj de 110 p nbicos 
Peso neto: 1 060 libras 
Pesobtuxo 1.140 libras 

Cemficaios que la p>mscntc factura es a U ltr..ica 

pp. J L Agente de trarporte 
Agente Aiitort.zado 
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CERTIFICADO DE ORIGEN DEL tPCE 

CERTJFICADO DE ORIGEN 

aninw 

¿e netew !x4t4 

4. ,*spori, 

Pu-lo 4. 

. 
Urnca y ,wme 4. bultos. 4.c119cn de 155 t,;crc. (.be i,rcI 

   

Peso biulO 

 

VALOR 

   

   

E! I(:Iscdte doc.sa que Los m.r 	4e?II3 I('?) q4 

lo ptopcP'. ,tpoLar e 	 y por fnccíloadc 
Iran*perI melor&dcs .rtlb. *cm tI orn ivicuorido 
.Mb. 

Fbi 	d. Dure. Age,,I. 

1 281 

EL IMSTITUTO PANAMEÑO OE coMERcio EXTERIOR, 
,econoc do poe las ley.. de La lOpibUc.a 4. P,n.n4 1e-,put 
de eseminor 1.. d,cvinsntos 4" La ie pr.eenlpdc el rbado 

toe ?..ç.cle O I&s r~~405 deeciltOs .'itb,. 

CE R TI J  1  A Que de ecuertI eon su e54 Iab.r y enimdm.  
550* SSI,CU$O5 sen 6. 0.9n ..scoi..do .reb.. 

SELLO y  Ftam^ lE LA PERSONA A00AIZADA 

7 



CERTIFICADO DE ORIGEN DE LA INICIATIVA PARA LA CUENCA DEL CARIBE (ICC) 

1. Goods coir fr.iw Eort, brs4 fllT, d&g3 

tr'y 
Refar.rca N° 18001 

CARBBEAN BASIN INITIATJVE PROGRAM 
CETiFICAT OF ORIGN 

CØrnbiad cIarat 	artd caitb) 
L. 	 FORM A 

2. G~ con.çed  to(C  sçr*I riw, a'as. oy) 

- 
4. F*OcJJ usta  3 >Mar4 cf wi5nSponOul5 (ag tu g K1IOW 

tftI i & hjtIand 

of 
br 	1 	pcei 

7. N^~ Ud kd Of puçe1. $C13fl o 1 Onq 
ca(o 
C. S3»a 
o4a&) 

9 Qroa 

oq ot* 

10 Ntr,,biq 
a-4 date 
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CERTIFICADO DE ORIGEN DEL SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIA (SGP) 
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PERMISO DE EXPORTACION PARA PRODUCTOS VEGETALES Y DERIVADOS 

EXPORTADO 

— 
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.---- 
- 	- 
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Marítima 

Epdi4 

 	Terrpçtr. 	( 
DESTINO 

I Va;dQ por  3Odi 

D[SCRIP?DN 
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N9 10024 
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'ø 

TWe 

Repübhca de Panama 
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CERTIFICADO ZOOSANITARO 
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CERTIFICADO ZOOSANITAR}O PAPA ANIMALES VIVOS 

RpubIiia de Pnima 
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CERTIFICADO ZOOSANJTAPJO PARA ANIMALES VIVOS 
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NORMAS Y PROCEDIMIENTOS PARA 
ACOGERSE A LOS BENEFICIOS DE LA 
LEY 108 DE 30 DE DICIEMBRE DE 1974 

PL1C.C1OÍ ' O&E1IYOS. 

El Certihcado de Abono fribut.ino e$ un ln.strumento de 
prornodón de exportaciones para los prvducto no tradi-
don.aIes. que se crea rn m diente La ley 1Í$ de 30 de dicipm 
biede 1974 con el fin de fomentar ernpsas e lndusffiasque 
su ob1etivo sea la exportación. y por ende La obte,n, de 
diviS; cornpetr en prios penetrar en nuevos meados y 
generar fuentes de ei'npleo 

Para los efectos de esta 1^ se considra coirto e*puortadc- 
ii 	no badic,ona1es las m anctas poducidas o elarada 
en Panamá, con la excepción de las sur'ns' 

A Azúcar de caña 
8. 8aneno en fruta y pure de banano 
C. Mieles u melaza de cada 
D. Cacao en grano 
E. Café enoo(grano) 
F. Carnatones frescos, refrigerados y congelados 
G. Carne de ganado vacmo fresca, frgerada y 

congelada 
H. Cuero de ganado vacuno sin curtir 
1. Ganado vacuno, poedrio, cabailar en pie 

excepto de taza fina 
K. Harina de p.sado 
L. Otros aceites de pescado y de aiumaJes marinos 
SI. Chatarra 
N. Carey bnito 
S. Extractos de frutas cítricas) 
O. Petróleo y sus derivados 
P 	Ventas al amparo de tratados Baierales 

de Libre Comercio. 
Q. Ventas efectuadas desde Zona Uble de Cokin  

a) extranjero. 
R. Minerales, metales y  sas desivados 
5. Madera en Tuca, 

QWTQE1TO.RMACIÓÑ NL CE4PJ 

Podrá solicitar y acogerse al CAT, las personas Nanirales 
y Juridicas que exporten poductos Pa.namefios de acue,do 
a los siguientes requisitos: 

A. Que los pioductos de exportación tengan un cüntens-
do Nacional Muiirno de 20% en eL Costo de Manula<nir y 
pductión. y COnterian por lo menos un 20% de \éior Agxe-
gado Nadonal. 

L Que La ernpresi tengan por lo rninlnio un año de estar 
operando en el país. 

C fl interesado debe recoger en el IPCE, im formuLario 

o s,lic,t-ud que debe ser flerdo con las cifras con tablas de 
los CosM de Pioducijón del pioducto exportado DktK, 
fcrmula no deberá ser tefreridado x' un Contador Pubhco 
AutonZ4dO (CM. 

O. Al presentar la sottcrud al instituto Panameño de 

Coo Exterior (IPCE). el mismo deberá e',,tar ¿cumpla-
hado de la sgtente mi'ormadón: 

a Antecedente-, generaks de la 
b. Detalle del pnxeso de producción delí producto 

ex pordo. 

. 	ración de metodologia de Costo, empleada para 
determinar el Wor Agregado Nacional. 

d. Des<pdÓn de la5 cuentas que se consideran en el 
Valor Agregado Nadonal. 

e Detalle de la producción anual. 
t. Formularios, Anexos y Cuadros que sustenten la 

inforitadón Contable y de Cosm- 
Pwsentación de los Estados Financieros Auditados. 

h. Copia de La Declaración de Renta d& periodo fiscal 
en la cual se efectúa la exportadói-i. 

i Copia de Li planilla del segun> sociál. 

Posterior a la evaluación por parte de la Coa'rusión T&ni 

de lrttpnstvc,s a las itpOfUcIone5, el exportador Jeber 
presentar ante la Secietaria Eecuriva de la Corrtistóri de In 

tI'TlSI vos los siguienles documentos: 

1. Paz y Salvo Nacortal. 
2. C0p31 de los siguientes dooizrenios de exportacin 

Li. Laqu&dacun de Exportación. 
2.2. Factura de venta. 
Z 	Conxirniento de ernbaue. 
2.4. CertifIcado de Origen. 

Ç4P4 CTERIS TI cA .5 DF 1.05 (4T 

1 Son N(mi-únan'vcvs y transferibles, 
2. Su valor es en Moneda Nacional 
3. Se hacen efectivos a lo, 9 meses de su 
4. Mo se devengan meses. 

5. Estan exentos de impuestos 
.Scyn negociables en el mercado de Valores. 

L95JfrffLEE$TQ$ DIJECTQS  
OUE SE PAGAN CON C/ti 

1. Irripuesto Sónrr-la Renta 

2. 'tipo lo de Importacior-i 

3. Impuesto Complementario. 

4. Impuesto de Transferencia de bienes Muebles 

f3M). 
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FIJACION DE PRECIO 

Paio o4 %pos'odos res ospsc 'os noce son impOC1One5 

A4UStOFLO ci prclo del mercado 
2. Ccicu$os de coito precIo 
3. Como temck~ o cornbéos en los precios 

lo ffOt forma poso etocer tø precIo poso el psocto de expodocIórøs comenzos con el precio 
- es-wo.cs - ocicionale un p<xcan~ oe gononcio y o*sceslo Fos o un rrvoflcjdol'  enil .r*fo Este puede 
sos el método snOs fóci, poso rni.-i Ieos de sor el rnso ya que pudes. ,r ~ su precio en el moscado obØltvó 
seo rr*Jvb(Io.  petrr4IefldO ci «OórXXM gunanck» e%0gerocos sin n4ngi%o pcyticoçlÓn pos41 øxpcvtodof.O 
pudiese ser  el coso que el  precio seo rn&r alto que o oe obtener uno po*ltClpocICin de moscado. ci no abes 
pon?e que quieta cos*x el p4OCtO 

Los epottodo*s de paises como 04 nuestro usu TØn5e siguen P0$ precios osta~cidw y no rmpon*n 
preck en el moscado Paro vez los productos sesón Tan dferonC 'odos (&C04) QUO te puedo <ictar el precio en 
el ~codo objetivo 

0% ~bcofes de pracos 	 døctsrón del Ø(clo debe cOnterrçla(: 

a. Preci*or 94 precio de moscado prja productos 9JO101 Irn5OIe5 o ,uflh.tos en el mercado 
obl&tvo. 

b). Precisar todos los &omentos de precio cie mercado como el ÍBM (o VAl en aros p0405) 
mórgeries en lo cadena de comeqc'zoclÓn. npuestos le lYToclo IetO 1eJJOS etc 

c) )loces un ccicsio de <wra 1o0k bajo. desluciendo ?0dC4 05 *#~?cm del precio de 
moscado eesodo poso su  procklcto poro vegas al  proco Ex wo 

d) Ves si so puede CutriC*t Con alto precio. 

e) Si no os asi. røccilciÁcx los costos de producción b.scordo ci'pr'ros o voduci el presupuesto 
de mercadeo que W'cldo en .4 p(ecIo de azpoçraclón. 

f) EstVr%o: ventos lo?~ en un pos odo de tres añcs. ociclonóndolo los posos esmcxios 
ciuyendo los de jfl cSepcIamento de e ostoción 21'0  Pubesa 

g) Hoces un cdlculo de abco hacia ØlTfbO por producto. dMdendO el tOtal le O(esuPueS!O 
de apoyo entro al toted de los cr#caika a vendet 

t) EstatYecot es precio Ó~ para ese mesco. 

t) Hacer pnieba le PrOCO 

Cabe senokx (2uO0$tOA aso0c ?(4(JØS rs0fCO00O jO dOÓOfl COntamçaseaI mo,van?o de es' -  oc 
ei precio. En ol'ocont*xfOiGPMCCO reto en el mercado obellvo os ofrecer el producto a rÑe$ de precios que 
no excede aquel do sus compefldcgos. lo que so busca es iI precio le ventas ligorornantq por debco dar de k:i 
correlencla. Estose conoce ccmo proclodepenetroclon bwcdo captar lo C>refosanc lodo los caee.irrdores. 
Hay Que tener cuklodO con este precio do penetración ve que si el precio es muy bo4o so presentan sospechas 
sobre la ccikiod del producto. 

Se reqiese detesnos un bdce er'tre el precio  y lo capacidod del procto. paro Iear al * rival 
del vdos pescldo hin 	de rYcodO lo hncicoró cuan cito os este rvOl Lk precio do pentraclon oclk 
enhe un 5% y 20% por debajo del precio de rrorçcj. 

fuente Gvlo de PI.ientoc n paro el Módulo de Comercio Ixteslor 
E1 Proceso de Exporic$ón' 

1PCE . 1$çlømbre 1993 
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METODO PARA FIJAR EL PRECIO 
DE EXPORTACION 

Para uso Interno dci ExportadoiJ 

Cosco de Product6n 	  
2 Beneficio 	-  

Total 

Costos de Exportación 

 

$ 	 

    

    

3 Envae.emba3ajeenflejantéen. -  	 S - 	 
4 	Etiquetado - Marcas  
5 	Transpone inLerno al puesto de embarque 	 $ 
6 	Seguro Interno de la Mercancía 	$ 
7 	Bodegajes y manejo de carga en puerto 	 $ 	 
8 Documentación  	 s - 
9 	Agente de Aduana 	  
10. Costos financieros 	- 	 $ 	 
11 	Comisiones y gastos bancarios 	 $ 	 
12 imprevistos 	 $ 	 

Total FOB 

13 Flete al puerto de destino 
14 Seguro internaconal de transpone— 

$ -- 

	

Us$ 	 

	

iS$ 	 

ToIaJCLF 	 US$ 

Costos en el país de destino 

	

15 Derechos de puerto     USS 	 

	

16 Almacenaje - marpuko   US$ 	 
17. Derechos de Aduana    	LJS$ - - 
18. Otras tasas impositivas 	 US$ 	 
19. Agente de Aduana -. 	 US$ 	 
20. Seguros   	uss 	 
21 Transpone a bodega de Impo~ 	 US$ 	 

	

22 Costos Baoexios   US$ 	 

Total Costo pera el Importador 
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cartas de crédito 
PRINCIPALES FASES DE UTILIZA ClON DE 
LA CARTA DE CREDITO 

Las cartas de crédito se emplean 
corrlensrrssenze para pagar productos a un 
exportador. 
las operaciones de cime,tdo Internacional se rrflenn 
esencialmeue al .suml'nsl'O k bienes o servicos en una 
direccl6n y de din.,i o sevvscios en la otra. Cuando el 
co mpvudor y  ef~abrestán a cierta divanc ia el uno del 
otr 	y cuando la transacción essd sometida a La Jis r.y4cción 
de más de unpait, como ocunv en toda ttación. cwvt 
documentos que rrprrsentan a las mercancías y los 
mecanismos correspt>ndlentes de garantía y pago, 
desevnpeian un papel ~Crfw para elftltz trvnino de 42 
cerac Lan. 

Las canas de c'&tto son uno de los pri nclpales nøtodos 
de financíamtento del comercio iniernacionaí y con 
frv'ue'ncLa rrcurvrn a ella ¡os patsei en deiarmíio en sus 
cYenIClOnes de ~acióne ftnjxniaclón Etia una 
tknsca deflnancíacíón rela rnensesencWa a condvMn 
de manejaría bIen. 
Cortslsie enprepararlos documentos creduic sos y comprobar 
las condiciones del credu4 de manera que el~ se baga en 
laforma comuen USa aniscipadamense entre el exportadory el 
Importador. £n ~ tipo de c'aciones internacionales de 
pago. ¿cas barsccnsovs el fk~woeprlmersstma 1mp,1la flC La 

Acam por conducio de sus cotrvqx.nsales en el earanpioy 
de sus redes inw~tonaíos de ielec.omursicación 

Al Importadorsolicita a su banco e4dsr una orden de 
pago afavorde un ~~ a quien bis comprado bienes. 
La Carta de Cr.diIo enwnerard los dnse'uos a presentar 
por el exportador para wnsegwr el pago La carta se 
rraíladará del banco del importador a un banco del pa is del 
rp79tador. E! exp<mador 'vchamaiu el pago de ¿os bienes 
enviados al ptPsentar ¡os documentos a su banco 

Estos documentos, que son decí5ivw en la erac.an, son 
los siguientes 

(1) C ocánUeo de Embarque (otros d cumentos de 
iraasporle xpedÁdos por el fria*sporltsta); 

(2) PiiLixa de Seguros. 
() Facfisras Coiwerr1a4, 
(4) tefl (Pcado  de 1specciómçy 
(Çj (erlUkado de OrIgen. 

(as Jases sucesivas son Las ngwentes (1) Fi sola uanse 
dvi c'dUo (.4 unporsador) llena una io&wssd en lacualpide 
a su banco que leconceda un cr#duo irrevocable aJaserd.el 
,4orfador o beneficiarlo, (2) FI banco del tmportador 
espkk su crédito documental de acuerdo a Las Dulrucc Iones 
M so4csra nte. Eo constitu ve  mi comp'momao tndtpendw'ue 
del banco y se puede ~r su curnpinnlenco aunque el 
snnadoe 'so esté en condktones de rrmbo4tar al banco; 
(4) EJ banco que expide la carta dv C~110 peds'4 al banco 
del pais del exportador que comunique el crs'dUo al 

ortador (5) el c't¼lUo sepuedepagara un banco del pa i,s 
M aportador o en .1 banco que ha expedido La carta de 
c'di. El banco asumtrt2 su propia obligación depago al 
confirmarelcrdwo. lo cualco'wsdealexporraaoreldervcba 
de rmurv frdirfftamenze contra un banco de suprcsopats 
(6) el expona&w e,wia sus m snckzs y presenta sus 
dsxume'ucas al banco para elpago de Las mtsmas En la carta 
de crédito te estableerd 11 ci pago se ejecuard 
Inmediatamente o enfecba pceseno. (7) el banco pagador 
envía Las documentos al banco expedidor y obtiene su 
reembolso Inmediato por un tercer banco, designado en la 
carta de Crl!dtro; (8)Elimportadorrvc tbrks documentos del 
banco expedidor y entra enposessón de las 'nevtanclas las 
Opo'ac Iones ikcarta decréduopueden adaptarte a diferentes 
ge'ne'us dv operac~ comerciales, 

71MM1T4CION DEL CREDIIO 

Es ImMrwniepnp~r (a Carta de crédito con Cuida4o 
para que ¿as condiciones armonicen con las del contrato 
co'nerc'a& yqueel 	ilador esté en condiciones *prssentar 
los documentos pemnenies Sa/ca si si exwtador 'gt4 fr 
acuerdo, rl importador no podrá cambiar lat condlc Iones 
del contrato de corepraventaforneulado  requisitos dfee'ue 
o adicionales en sus instrucciones credusc 'as a su banco 

SOliCITUD DE UN CREDITO 

El importador deberá Indicar al banco exaciaine,ue lo 
que desea. En el firinulano del banco ba de J9gU rqr La 
siguiente información (1) Documentos que deben 
presentarte. (2) Cuantía y método de pago (3) Nombre y 
dirección del eficiarto. (4) feeba y ¡̂m  i~ del 
crédao. (5) DescripcIón de los bienes; (6) Detalles del 
transporte, y (7) Ss se~ o no se psi/e confirmación. 

20 



J-• 

En la mayoea de los Jorrnula nos sepa TSe del sguesto de 
que u a frutane de un Crt54UO i,'vxat'le. n el caio de que 
se neeste un c n'dSto reuxable, el sol iatarue tendrd quedar 
15njcC iones eqectaks si q( c ,t'd,to es ytab4e se ffidicar 
e.& iame 'ur tal ci rcu'wanc ia al conceder el c rtdi:o al 
banco. Si .1 deumvuo credincio guarda silencio sobre el 
panicular se cou*ns que el cr#dfto el zrrecxable. 

EL PAGO 

Drspuds del en,bunue de Las inercariclas el eq*irzador 
presenta los documentos de epo'racion al banco y en 
prrnctpso, se kpaga entonces EJ epo'ador debe pelsentar 
los ikxumgnicss al banco en vIplazo fijado en el c'dsfo 
En ¡a Caila de CrdUo se puede disponercomo el cr*duo ser4 
abonado al aportador, ya que sea en e! acto (a la vWa) o a 
p!aos, con o sIn ¡arrias de cambio, etc. 

¡XCUMENTO DE TRANSPORTE 

Ege es el e1ei,eruo de información ampoTSan!e que el 
banco debe examinar. :rat4ndose de créditos d  mentales- 
Este dacumenio debe ser expedido por un rrrznspornssa 
explCUamente designado o por su agente e indicar que se 

han despachado las m~ as, las, se kan ¿,ecbo cargo de elkis 

V han sido embarcadas 

EL F&4UDE 

En las cPemcson« de crédito, tdg las parres mizan 
con kcum.ntt$ y no con mercancías, servIcios )i4i olios a 
¿os que se puedan refenr los docurrieruas 
Si las documentos no son auléstscas, el banco 'so eslar4 
obligado apagar. Si ls dc'cumeruca rio son au1ruicos. pero 
ha babido un~ e'nelcontrato decompraze"uaelbanco 
no esta rI obligado apagar No erute una dvftuzónp'eisa 
de ¿o que se entIende porfraude en las cxperizc iones dv Garra 
de Crédito 
Puede baberfiaude si el eiporlador e'n4a mercanc tas que 
no valen nada. JalsiJscai documentos o intercala 
afirnacionesfaLas en 	unienios 	nttci 5' e! bano 
no acrpø tas pruebas que el importador le pnwua, deben 
pedir a ¡os tribunales que o'*ners al banco quese abste'ga 
de pagarle al exyxrnador Al imponador ¿e copwendni 
Cerciorarse de la buena fr del exporzador antes de firmar. 

FUEN71 Panama Trade News 
Vol. 3 ,l2, 7992. 
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MODELO DE CONTRATO DE COMPRAVENTA iNTERNACIONAl.. (No. 1) 

	

L'NIÜOS,deur_a parte la empresa 	  

(denominada en adelante "e!vendedor' ), condorrucihoen 

Calle  	 No 	  representada por D 	  

ensucalidadde 	 .ydeotra 	 condormcílioen 	  

	

(,} calle 	 No. 	 (deiomi nada en adelante "el comprador"), 

representada por D. 	 en su calidad de 	 

CONVIENEN la celebración dci presente contrato con sujeción a los siguientes: 

?ACTOS 

	

1 	Objeto . La mercancía del cDntraloqtie, mediante el presente acuerdo, transfiere -el vendedor" al 

comprador" es la que figura relacionada en & APENDICE unido a este documente. 

	

2. 	precio - El precio que deberá pagar el "comprador" al "vendedor" por la venta objeto de este contrato 

es el que figura detallado en el APENDÍCE citado en el pacto anterior, cuyo importe total asciende 

a la suma de 	 ,cuyo pago se hará efectivo por el "comprador" en la forma 

estipulada en el I'acto 7. 

	

3, 	Condiciones de entrega y envio- La venta se efectuará en condiciones 	 (1O8, 

CF. C&.F 	  sometiéndose Las partes contratantes, en cuasih a [a in- 

terpretación, ' de 

n

terpretación,de dicho término con~¡,a ¡as reglas internacionales pubticada..s por la C.rnara de Comer-

cio Internacional IINCOTERMS). 

En consecuencia, cada parte deberá cumplir las obligaciones y sufragar les gastos que, según la 

indicada interpretación. correspondan a cada una de ellas, sometiéndose a Las citadas reglas 

(INCOTERMS) en lo referente a la transmisión del riesgo. 

El 'vendedor" deberá haber entregado la mercancia ob1eto de este contrato al transportista corno máximo 

antesdt'lda 	de 	 de 	  norespondiendodelos 

perjuicios que pudIeran ocasionarse al "comprador' como consecuencia de demoras en la llegada de dicha 

mercancía a destino, salvo que tales demoras se hubiesen motivado por incumplimiento del plazo de 

entrega indicado y no pudiera acreditar el "vendedor" causa justificada aigurta que hubiese ocasionado 

dicho retraso. 

Si, llegada La mercancía a destino, rehusara el "comprador" hacerse cargo de la misma, el "vendedor" podrá 

exigir cl cumplimiento del presente contrato, obligando al "comprador~' a efectuar el pago convenido, con 
c*'wrvancia de lo esnpulado en el pacto 10. 

No obstante, si a juicio del "vendedor" existiese motivo razonable por parte del "comprador" para no 

hacerse cargo de la mercancía, quedará sin efecto el presente contrato, comunicándoelo el primero al 

segundo por escn to 

	

4. 	Garantía El "vendedor" garantiza al "comprador" el material a suministrar contra todo defecto de 

fabricación, obligándose a reponer gratuitamente cualquier detecto de funcionamiento, siempre que el 

"comprador" ponga en conocimiento del vendedor" dicho detecto en un plazo máximo de seis mses 

contactados a partir d La recepción de ¡a mercancía en destino. 

Transcurridos dichos seis meses no se admitirán reclamaciones ni devoluciones de ningún tipo. En 

cualquier caso el "vendedor" podrá comprobar los defectos acusados por el "comprador" mediante los 

medios que crea oportunos, sin, que el "comprador" pueda entorpecer la actuación de las personas 
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Qtedan excluidos de este plazo de garantía los defectos o peutctos ocasionados en la rrwrcanda vendida por 
causa de negligencia  o rnanepo defectuoso, poi parle del compra&w', uso de lubncantes no apropiados, ac.cs-

dents, siniestros, y. en general, cualquier tipo de irregulandad aen al hjndonamienro de la mercanda en st. 

S. 	Montaje y nteniaient - En caso de que lcc'mprador" soltote al vendedor el montaje en destino de La 

mercancía objeto de este contrato, deberá sufragar todos los gastos que el mismo lleve consigo, incluidos los 
gastos de desptazarmento y dietas del personal enviado por el vendedor" para dicho montaje'- Igualme 

nte correrán de su cargo los gastos que motive cualquier otro desplazanutmto de personal técnico 
requerido para efectuar trabaps de marten imie'nto o reparación de la rnerranda vend ida, sn perukiodeI plazo 
de garantía estipulado en el pacto 4 annor. 

f. 	Reserva de dominio. - La propiedad de la mercancía no se transmitirá al "comprador" hasta que por éste se haya 
satisfecho la totalidad del precio pactado, reservándose entretanto el dominio sobre dcha mercancía el "vende-

dor quién podrá oponerlo y exigirlo incluso en caso de reventa de la mercancía por parte del "comprador". 

Si La Ley del país del "'comprador no cecorxciera como 'válida la reserva de dominio" esOpo Lada en este pacto. 
el -vendedor -̀  gozará de ttxtu los deznM derechos sobre La mercancía vendida que dicha Ley reconozca, 
quedando obhgado el "comprador a prestar su courso al "vendedor si éste se ve precisado a tomar medidas 
destinadas a proteger su derecho de propiedad y todos los demás nacidos del presente contrato. 

7 	Forma de pago- El precio estipulado en el pacto 2 del presente acuerdo se hara efectivo por el comprador" 
al vendedor" de La siguiente forma: 
a) (Jri ...% en el mornentode la firma del presente contrato. Este porcentaje será a ruenta del precio total 

estipulado y su abono por parte del "comprador no le libera del cumplimiento del presente contrato. 
b) Un.. % contra entrega de documentos, a La recepción de La mercancía en destino. 
c) El resto mediante crdito dci*rnentario irrevocable y cvnhrrnado, pagadero en las Cajas del Banco que 

Indique el vendedor en el plazo de -- — a contar de La recepción de las mercancías. 
Queda entendido que el precio pactado se ha calculado de acuerdo con los costos normales del día de La fecha 
del presente contrato. Con gutenmemnente. si entre dicha fecha y La pactada para la entrega se modi&asen 
tales costos por causas ajenas de voluntad del "vendedor" el "comprador" vendrá obligado a soportar un 
eventual aumento de precio, de acuerdo con tos nuevos costrs. 

8. 	Garantía de pago -Caso de que por el "'comprador` cieuá de pagarse todo o pare del precio convenido, el 
vendedor podrá optar mire ejercitar la reserva de domiNo estipulada en el pacto 6 y recuperar la mestarida 
vendada, en cuyo caso el cornpi-adoe perderá todo derecho al re'rntegro de las cantidades que hubiese hasta 
entonces satisfecho, o exigir yud~~nte el cobro del resto de las cantidades que hubiesen podido quedar 
desatendidas. 

9 	Entrada en vigor' El presente contrato entrará en vigor el mismo día de su firma, ro pudiendo el -comprador - 
una vez suscrito el mismo, anular el pedido a que dicho ~trato hace reencia, bajo ningún concepto, sin el 
consentimiento del vendedor, estableciéndose como únicas condiciones del previo cumplimiento a La entrada 
en vigor del presente acuerdo las siguientes: 
a) Haber satisfecho el "comprador el pago anticipado estipulado en el pacto 7. 

b) Haber obtenido el "vendedor la correspondiente tiCericia de exportación para la niercaricta vendida por 
parte de 14$ autoridades competentes (nacioztabdad) 
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c 	Haber ob~o el onprador la correspondiente licencia, de importación para la me anda vendd.a por 

parte de las autoridades competentes de su país- 

. Reclamaciones,- Caso de que Ci "vendedor tuviere que entabLir acción judidal contra el "comprador" por 

imp}imientn de las obligaciones de pago estipuladas en & pacto anterior, o cualquier otra obhgadón por 
servidos prestados por el "vendedor" que deban ser atentzdo por el "comprador" de cortforrrud&d con lo 

estipulado en el predo 5, las partes. de común acuerdo, deciden someter la controversia a la competencia de los 

Juzgados y Tribunales del país del comprador y concretamente a los de la localidad endondeéste desanoUe sus 

actividades comerciales o industriales, debiéndose resolver el litigio de acuerdo con la Ley del pSs dei 

comprador. 

1. Arbitraje. - Independientemente de lo dispuesto en el pacto anterior, que será de observancia únicamente para 

las redarnaciones que, en su caso, pudiera entablar el 'vendedor" contra el "comprador" por causa de impago 

de cantidades adeudadas por cualquier concept, las dudas o dsaepand.as  que pudiera surgir respecto a Li 

interpretación o traducción del presentecontratoo alcuroplirniento de cualquierotraobligación estipulada, será 

sorrtetida a procedimientos de arbitre de acuerdo con el Reglamento de la Cámara de Comercio Internacional, 

obrdoe las partes a respetar La decisión del lado arbitral que se dicte. La ley con arreglo a la que deba 

~verse la controversia será La del pais del 	  

12. Impuestos Todos los unpuestos que graven este contrato en el país del comprador correrán de cuentas de este, 

debiendo atender eL vendedor. 

Al contrato de venta celebrado en esta fecha entre 	 

y 	  

CONCEPTO Precio unitario Precio Total 

Así queda çonveiudo. Y para que conste se extiende y firma el presente documento, por dup(icado aunque a un soto 

efecto, en La ciudad de 	 a 
de mil novecientos 

lo 

EL VENDEDOR 	 El-COMPRADOR 

	 de 	  



LISTA DE FRUTAS Y VERDURAS ADMISIBLES DESDE PANAMA DE ACUERDO CON DISPOSICIONES 
DEL DEPARTAMENTO DE AGRICULTURA DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USDA) 

A 	Los uoesoducto son bd,.Pd!b$m desde Pansva wa 1~ tos Esiaos 	(induyenio E1adoa Unidos cwwi'a 
Aask.a *a Pero tlicoyLas tstu tsgsnes AmecJnas' Mr. un perirao de poon exp.dv.3o pw el ijSOA 

$ala de canon 	 ÇQÁ(a 2&nerisa  
Cszhew 	 *mZdP ?nua#& 	 caii xçr  
Coccn1 	 Cout (sn copa o aVa) 
Cypwius wn 	 Cfl4a. <»~ de apejacso 	 Çyosíjs ascvw'vi  
Liy bu(b. .d'blt 	 8~ le hno. coestb 
Macadairna Xr. 	 $ømiila de inacaama 	 adarr, 	g 

co1*ia ocascaf 
Mauey 	 Ptsa 
Musntooqns (fr 	 Hongos 	coe) 
Pesnul ra*) 	 Mani ojo) 
SI Jct1sbts3d. caft10 	 Par de San zn agaielo 	 íatona  
Tara  been pod 	 Vairas de nar6 
TnMte tfre$h) 	 Tnja tieeca) 	 1çw sco  

Caswa de 	 Ira"  ralana  
WaTernkJi 	 Nuez Ø agua. b0 

spç, 

Moms de los aVliculos anles mencionados, son alesttes para propos4os ak^w~ os ptodudos taws tno tro4ss secos y .*sanas 
ezcepfo Vicia tata. Lers spp y Lahy W), seras secas, hojas le bamb ss, (t*ts secas y peodosos ssiitares, tos cas r 

necosilan penniso pocedente lo ciiaiqter onçon Las nwm secas sn casGara carnosa o dura (oceo t*otas, c.aars. cocos y rnc*s de 
macadamia). Todas pueden nçrae.w pata peop.1o4 menlc*?4 sc p.nnso el lodos los pvos. sutstas a wpoccion 

B. 	Los sutonts pro&clos son 3*n~ desde P r.má con un permiso do impóilaoón cqne&do poi 1S0A. el cual debo se 
arilOs de onibarqo Los pmiaos soto son OrMos a enacilaeros do k Es!a4C6 Unidos de ¿dflca (A). 

1 	ÁGmiszte en Todos los Es1a 	Uridos inctuyando os Estados Uridos conhrenWes. Gun, Alastra, l4awak, Pjeiio tc> y tas 
Islas Vweqes Amancanis 

Ainencan patms 	 Pa4rna qni.qru, corozo 	 Acroct* sol ocarna 
onton garit 	 Cebca, ap 
AFrOWTOOT 	 Amz 

Apasagus 	 Esp3vtago 	 Aspaía9t4 ol¼'na  
SIM fiiíI ~ omy 	 PaIms rs,ez GsVeZado 1a) 	 sitxaçyum  s'pp 
Ayate pW# 	 Jcaro. n)m) 	 Çwsec1ia cucurtnlrÉ. 
Bsnsna (no 0~ reilcired3 	 Renano (no 'etwere pevo) 

Altaliaca 	 Qcrrtfi 0c d4iwm  
Sean, oreen 4r4 	 Eoos. jedes. .aiocas 	 Phaseoiz Vv1gam a  
Ima (seed 	 P. &att 
Roer çresn ard 	 Etc*s, ludias, vawiicas 	 ftasooti irans arxl  
ina (pDdt "raa?nwf1 requred 	 Tralamionlo reQaeddo 	 :rii 

ÇernoWj.a 	 Ieia vlr,  
Btooó, citoe çoe*t.ower 	 foli reo y çQiO4 	 jça 0*Ciac  
Carrol 	 ¿anaflona 	 atáo.s coa ¡v satNa  
Cassava 	 Yuca 	 %antot  oso1J* 

Catabaza 	 spp 
Cewry 	 *010 	 ARL.M WAY90wrL 
Ct*vil 	 Ptcoio (Peo' 	 jyJ'isct ckecTa 
(enly coffiirercial s)qenls: 	 Soto srbarq,es rec.s} 

Ch.ss4 Çímwnaei 	 Castana (irataneerio iøq.s- 	 Ças*anea  spp. 
395629 

Conande. toavas 	 Cianlio, cas cm 	 Ççnanctjw sat'm  
Cern, çi'een 	 viú iww 	 Zeas 

Cuatbl (cosm.cial 	 Curtisaceas (sio catgas 	 Gucrnis rtoio. C Saks  
shiçmels oNy. ncud- 	 comoc1a4os que widuye can 	 CnÁ knaus  
¿ng canoupN ¿Ad 	 'aiup. mebri LUco, sarda 	 Cwtt.aj 
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tiQQofl al 

ç_ 

Çyriia ~us  

io Cuc& -- 

iN  
Çflrus neri 

çJ. 

Durár 
BOWWU se R'ila} 

Ra2 4 $M1" 
4iba 00 ~ iho( y tajo) 
ts11a Icku 
mango 	r*çjscs Iratf!to 
caa m W#11 ~ 319 56-2 

O.9sno 
Ccz 	bco 
Pafrrfo 

Pwa .ap04twa 

Ros*ie m 

Ç 1aa c*atx 

Fmu 
kga z& a 
Dragortlo ~ 
Tamal. (sdo veido y en 
- e 

4abo, ~ab. nrabaa 
Bofro 
Ñvns praIaner 
fldove 319.-21y 
Ua,an9L talo 

2 	Pr~os adrbs efl os p*105 da A*sbc ti note LPuii10 	MW 	 8a?ror ~Og de íos (irds. Lags y la r&a 
ma~ de San Lorenzo., p~ce ós La fto#a .si Oor Cina4 rnyemdo Dzitota M Nçete, Wanon. D C (wicj'esdo CXi.s para ,tbaru a*cósi  
Mku 	q1alados en palo ' y 

M. (~ wd 

--.. - 
Cuc*st 

(bøsH* 1* 

qLffed s. 319 5?d) 
G-ari C!t$Iw 
rq 	s39S-2 
Leom 
Orange elisvt (e-
qufad ase 359 56-2dr 

Soel 
Tu tram ra 
qwred 	56-2d  

Atadhoft 	roça y 
de %4aiøn 

mamnas e cicad 
CKia*aI flO1$ 

Ca. ~ ,ua rv 
vaLan^ ver 311 S-2d 
Ti por freq.• 
trau~o ver 319 -2114  

Na,a ~re RMZ-
m,e$o ver 319 56-2dy 
Fro ce palo 
Aadari c~ gsa 
mardafuu reer 1r4 

enio ye' 319 56-2dr 

3. 	Podas 	t'les en e pue1o1 o« 90,mo en e4 AUN< S4JP (Puetos en el ftJIarbc al sw de Balmore pu.reo del Go(o, Puedo R.o, y Lu as 
VJrares Amr,carasj 

d06 ialellados #n el p1no . y 

Ciayv.. çuq 	 e& 
JarLu4n1 ailcldie 
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4Am~ en 104 Mr,06O4 Pacf'c' 	 Po h? 	rjyn Crna) 

Aøtla1 di,  p4rrafoR•1 

C;?bs tail) 	 C4as 

J*6j5a4ern arlKheke 
	

AJcaCPo?a de J~lem 

Fj 	y hostal3$ Cn9Øa435 

,cw  
Çut  
Çlsb1  

IQ IÇ54  

(3 	aw1oe n T''io ac*lal$ø pa(a la maytía d. rras y wzas se lra$an,o !WOC3 ul Cofl9Iame10 rIQ eaptoa 
rmperetuas por eb.)o de cero groffis y tán arma 	s,ienIo y W~Jo a tinpe;atumi no n.yores die 20 çtados Fa er*ø al moeto Oe la Po9ada 

Prodvios jsnos en T:4pW.pc1 pl~* os New Yofk con de4inoa Canadá y Europa 

HOl Pyipsr 	A. Pca.i1e 
as FIJO Uaacuyá 

Reqtre ifilamwX0 491 Ammi &nd Pn ~$h lrpeclion Serme. USDA Maor ilormón Dreccci de Promoaon de xpaor*s ¿PCE 
FUENTE DEPARTAMENTO DE AGRICULTUPA DE LOS ESTADOS u1OOS DE AME3CA (USDA) 
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