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RESUMEN

Los retos que se le presentan al pals son cada dia mas dificiles en el contexto
universal, donde las normas de competencia son de alta exigencia en calidad y
capacidad productiva.

La industria nacional envueita, en el ropaje tradicional del proteccionismo,
siempre estuvo a |a espera de canonjias, en vez de preocuparse én mejorar sus

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

Con las nuevas poiiticas externas donde todas las naciones tienen que
participar en igualdad de condiciones ante los cambios econdmicos mundiaies;
como scn: apertura de mercados, eliminacion de barreras arancelarias,

modernizacién de la economia y otros.

Nuestro pals no puede soslayarse, ni muchc menos separarse de esta gran
realidad que tiene que afrontar con gran responsabilidad nacional. Con miras a
contribuir & nivel nacional hacemos este esfuerzo para promover las
exportaciones basados en los lineamientos dirigidos al cambio de actitud de los

productores, empresarios y trabajadores.

Este aporte lo consideramos importante, no solamenie por la generacion
de divisas, sina tambien por la creaciéon de nuevos empleos, mejoramiento de
ingresos y la diversificacion de la base productiva nacional, fa cual actua

gjerciendo un efecte multiphicador en el sector agropecuario.



los aspectos mas importantes para iniciarse en el negocio de la agroexportacion,
asi como a leyes, tramites y documentacion del proceso exportador nacional.

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

sores productivos: o agropecusrio, of industrisl pusde R —

posiliva respuesta hacia los objetivos de desarrollo del pais y e mejoramiento de
las condiciones de vida de sus habitantes.



SUMMARY

The Challenges that the country faces are every day more difficult, in
order to be competitive in @ universal context, due the higher demand in quality

and production capacity.

The domestic industry, accustomed to government's protectionism did not
worry to improve the industry structure necessarily to be competitive in the local
economy and the international trade, to face the new global economic policies,
where al countries competes under the same conditions keeping markets open

no tariff barriers and working toward economic modernization.

Qur country can not ignore the facts and it is necessarily a national effort
to better our conditions in order to improve our production, to increase our

exportation and to change attitudes in producers, managers and worker as well.

This effort should be important not only to generate currency but also to
benefit the domestic labor, to increase the real income and to diversify the

national production, which will have a positive effect in the agrarian sector.

This document pretends to guide producer and members of the agrarian
sector into the most important aspect, laws and procedures that rule the national

expart process.

We are convinced that the improvement of the agraran and industrial



sectors is a posilive solution to better our living conditions and a confribution

toward the achrevement of the country's development.
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El presente estudio tiene como proposito coadyuvar en [a busqueda de nuevas
atermmativas econémicas para el agricultor y el pals en la diversificacion de
nuevos productos destinados para la exportacion. Es necesario que nuestros
gobiemos destinen mas esfuerzos en mejorar las estructuras fisicas y organicas,
para elevar la calidad y ia cantidad de productos no tradicionales.

Siendo el aji un cultive con gran potencial de industrializaciéon y
aceptabies niveles de rentabilidad, se ha hecho muy poco en nuestro medio por
promover la exportacion de este producto en forma organizada, excepto por
ciertos proyectos que se realizaron en los afios de 1988 a 1993.

El desarrollo socioeconémico del productor nacional, mejorard en el
mismo nivel en que tome conciencia, que su futuro esta en la comercializacion
de sus productos en los mercados exiranjeros.

Esta investigacién fue realizada en las provincias centrales, al igual que
on ol 4rea Este, de la provincia de Panamé, gue me permitié recabar la
informacion para la culminacién de este estudio.

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

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

En este primer capitulo, tratamos de generalidades agronémicas del aji, ol
cultivo para {a exportacién, su importancia y su origen, asl como las variedades
dque se cultivan en Panamé. Oftros aspectos de mucha imporfancia de los



R

Seguimos presentando en este caplitulo la aplicacion, variedades e
importancia de los fertilizarntes

La siembra, las variedades botanicas del capsicum y la temporada de
siembra con ofras variables importantes que se desarollan en esta division.

Finalizamos esta seccién, sefalando la relevancia de la semilla, el
semillero, el control de plagas y malezas en ol proceso de produccién, en el cuat
se toma con mucha preponderancia la cosecha, el costo y la rentabilidad del

La comercializacién y la exportacion son examinadas, en este caphulo
ventas, las normas de calidad nacesarias para la exportacion capacidad del
agricultor para la produccion, cudles son las normas fitosanitarias, con qué

importantes que le favorezcan en sus vertas.

También estudiamos en esta secclén, volumenes necesarlas para la
exportacion, costo y margenes, los cangles de distribucién, los medios de
transporte, la documentacion necesaria, las leyes mas importantes y [os

incentivos que el goblernc ctorga para promover jas exportaciones,

En el capitulo tercero y Gltimo, anafizamos la estructura, organizacién de



la encuesta y sus resultados. Actividad que desarrcllamos en forma ordenada y
sistematica para alcanzar cifras reales y objetivos. Al disefiar la encuesta nos
basamos en diez dreas y veinte sub-dreas que conformaron las preguntas del

Con la recoleccion de los datos se efectua la revisién y tabulacion de la
informacion, los cuales son analizados y se determina el porcentaje de
aceptacion y efectividad gue tendra el estudio de este frabejo de graduacién.
Las veinte preguntas fueron clasificadas segun la escala del Dr. Lerket, en la
cual la persona entrevistada, iene cinco opciones a escoger.

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

proyecto es confiable y debe ser realizado.

Esta encuesta se realizé en las provincias cerntrales, en el corregimiento de
Aguabuena, con productores de la Cooperativa el Progreso.



CAPITULO PRIMERO

GENERALIDADES DEL AJi PIMENTON






A EL CHILE, PIMENTON O AJI

El chile o aji, también llamado pimenton 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 alimentacion en México, Peru y én cierto grado,
en muchos otros palses. Después del tomale y ja papa, el Chile es la solanacea

1. ORIGEN

Los ajles o chiles, Capsicum spp, pertenecen a la familia de las
solanaceas, la misma del tomate y la papa, y son natlvos de los tropicos de
Ameérica. Los primeros exploradores espaficles y portugueses, en busca de la
pimienta negra encontrardn, los ajies mas picantes que ésta, y rapidamente
introdujeron sus diversas formas a Europa y Asia. En la actualidad son
ampliamente cultivados para su uso como vegetales o especias, tanto en los
tropicos como en las zonas tempiadas del mundo. Productos como el chile en
polvo, la pimienta roja, la pimienta cayena, el tabasco, la paprika, los pimientos

Algunos términos que se usan en los paises de América para llamar ai
Capsicum son. En Costa Rica "Chile Dulce” se aplica a los cultivos comerciales

dulces, por ejemplo California Wonder, en Ameérica del Sur se wusa



principalimente el vocablo aji, para referirse mas al tipo picante y pimentén que al
tipo dulce. El término chile se usa en Norteamérica, México y Centroamérica

para referirse el ajl tipo picante.

En la literatura horticola es frecuente encontrar los chiles duices y

picantes identificados como capsicum annuum.

El “Picante” o pungencia de los ajies se debe a un producto llamado
genéricamente "capsicina” que se encuentra principaimente en la placenta del

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

Ademiés de la capcina, los ajies contienen otro producto de valor industrial
llamado oleoresina, que es el pigmento rojo extraible, muy apreciade para

algunas saisas y alimentos.

£l aji o chile es uno de los vegetales mas cultivados en los trépicos, y es
posiblemente el méas 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 se utiliza para al consumo
doméstico. E! Pimentén o Chile Dulce es muy popular en las regiones
templadas, pero también es muy cultivadc en las Areas fropicales y
subtropicales, como alguncs paises de Africa. En Panama se cultiva mucho el
pimenton y algunas variedades de ajl dulce y picante para consumo domeéstico,

y en aflos recientes, algunas variedades picantes como el "chombo y “cayena”



para exportacion. Se estima que el area cultivada de diversas especies de
Capsicum en el mundo es de méas de 2 millones de hectareas, con una
orodiccion de wibs de 10 AoNes 0 oneind —

El contenido nutricional del aji es relativamente aftc, siende buena fuente
de vitaminas, especialmerte Vitamina C, y los tipos picantes y secos de
Vitamina A. El consumo del aji por comida es relativamente bajo en el ambito
mundial: 1 a 4 gramos percapita, mientras que el pimentén es mucho mas
consumido: 20 gramos per capita, por lo que constituye una fuente importante de
meéjoramiento nutriciorial de la poblacién. (Ver Tabla N°.1).



TABLA N°.1

Valores nutnitivos promedios del aji picamte y dulce por 100 gramos de producto.

(GRUBBEN, 1977).

Ajf Dulce Ajl Picante

Materia seca (gramos) 8.0 3486
Energla (Kcal), 26 116
Proteina (gramos) 1.3 63
Fibra (gramos) 1.4 15
Calcio (miligramos) 12 36
Hierro (mifigramos) 09 36
Caroteno {miligramos) 18 66
Tiamina {miligramos) 0.07 0.37
Riboflavina (miligramos) 0.08 0.51
Niacina (miligramos) 08 25
Vitamina C (miligramas) 103 98
Valor Nutritive Promedio 6.61 27.92

Fuenta. Datos suministrados por ICIAP



Ademas de su uso como condimentc o comida, los ajles también son

usados en la medicina y algunos tiene valor ornamental.

El Chile es originario de América fropical, donde ha sido cultivado desde
épocas muy remotas. Después del descubmimiento de Ameérnica su cultivo se
el alto contenido de vitamina C. Un fruto maduro contiene de 150 a 180 mg/100
g en comparacién con los 20 a 25 mg de vitaminas C por 100 g del fomate. Los
frutos rojos tienen un alto contenido de vitamina A ¢ 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 preparacion de alimentacién en mucho paises del
mundo sobre todo para regimenes mondtonos, como el del maiz Como
condimento, el chile picante se usa en muchas formas. picado, fresco en salsas,
en rajas o tajadas, guisado con cames o con vegetales y encurtidos También
hay chiles que se deshidratan enteros y hay ofros especiales que se muelen y se
mezclan en la préparacion de diversos condimentos. Los cultivares dulces se
consumen principalmente frescos an ensaladas, también en platos preparados,
como guisos y rellencs con carne y arroz. El fipo pimentdn, de forma cénica se
enlata y se emplea para rellenar aceltunas. La palabra pimenton en varios

paises se refiere a los tipos duices.



B. ASPECTOS AGROINDUSTRIALES

La agroindustria en Centroamérica y Panamd, hasta nuestros dias, se
encuentra en procesos de desarrollo en algunos palses con mas intensidad que
en ofros. En Panama la agricultura en el aspecto de industrializacién esta en un
bajo nivel de desarrollo lo cual, es de facil comprobacién por el poco rendimiento
en la produccion nacional para el consumo local y con mayor énfasis en la
produccién que sera destinada al mercado infernacional, o que es un reflejo de
lo desfavorable de la balanza comercial que mantenemos con los palses que
negociamos, al igual que se muestra en los volumenes de producciéon y en la

calidad de productos gue se exporta.

Para el productor nacional, come para todo productor, la comercializacion
constituye, en gran parte, un problema de adaptaciéon a la demanda. Una de las
partes mas dificiles que confronta el agricultor es, reducir al minimo los costos
en que incurre durante cada fase del proceso productivo, hasta llegar al
productor final. Como productor, el agricultor adolece de varias deficiencias
caracteristicas' a diferencia de una fabrica no puede reajustar con rapidez su
produccion. Ademds gran parte lo que se produce el agricultor no mantiene los

volumenes y la calidad para la exportacion.

En tal stuacién, cuando el agricultor esta solo su posicién resulta muy
débil, porque de producir en abundancia, no cuenta con instalaciones y servicios

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



De no tratarse de un gran productor, lo més que puede aspirar as a unirse
con otros productores, no en forma fortuita sino, en forma de cooperacién cuya
efectividad puede ser bien comprobada. Recomendamos para este caso, a la
cooperativa EL PROGRESO DE AGUABUENA, en la provincia de Los Santos, la
cual se encuentra en disponibilidad para desarroliar este proyecto. En algunos
paises del area se han implantado sistemas muy parecidos en el que
cooperativas suele mantener un puesto reconocido, dentro de la produccion

nacional.

Las grandes instituciones agroindustriales, casi siempre son desanclladas
por consorcios ¢ por personas de rico pecunio, quedando marginados de este
sector los pequefios y medianos agricultores, por eso creemos gue el recurso
que le queda a este sector de la produccion es la formacién de cooperativas, las
cuales en forma estructural presentan a sus asociados, servicios como: asesoria
técnica, financiamiento econtmico, alquiler de equipo y maquinaria a bajos
costos. También se ofrecen ayudas que elevan el rendimiento de produccién
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 eliminacién de las barreras arancelarias y la
globalizacion, son situaciones que deben ser manejados con gran cuidado y

precauciéon pare no desamparar al agricuitor nacional, otro aspecto que debe ser



considerade son los costos generales que son muy importantes para el
productor dentro de la planificacién del proceso productive.

Hoy en dia no hay probablemente, ni un solo producto agricola pecuario o

pesquero gue no se manipule en alguna de las etapas de una cooperativa.

1. SELECCION Y PREPARACION DEL TERRENO
a. Seleccidn del Terreno

Los ajles 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 4reas propensas a encharcamientos ya que esta
planta es muy susceptible a diversas enfermedades gue atacan con mayor

intensidad en estas condiciones.

La topografia debe ser preferiblemente pianta ¢ ligeramente inclinada,

que permita las labores de irrigacion. Es importante disponer de agua para el
riego en época seca. En areas montafosas o topografia accidentada, el ajl

debe cultivarse en curvas a nivel y &l riego se hace por aspersion.
b. Limpieza del Terrenc

Si la maieza estd alta es necesario chapearia, por lo mencs 20 dias antes
de la preparacién del suelo con chapeadora o machete. Para un control quimico

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



la preparacién del suelo bajo condiciones adecuadas de humedad.
¢. Preparacion del Terreno

Este cultivo requiere de una preparacién del suelo tradicional. con aradura
de disco y pase de rastra. Si el suelo es muy terrenosc es recomendable hacer
un pase de rotocultivador. El suelo debe quedar preparado a una profundidad
entre 30 a 50 cm, o que garantiza un buen control de maleza y ia condicién para

un buen surcado.

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

PLANTAS HORTALIZAS, nos dice que:

“PREPARAR LA TIERRA": significa acondicionaria de tal modo que
se faciliten las operaciones posteriores de siembra, control de malezas,

irrigacion y ofras practicas culturales.

Dentro de la preparacion de la tierra se incluyen etapas como las
operaciones preliminares, que sirven para evitar problemas tales como la
salubridad del suslo, 1a erosion y ia baja fertifidad. Las operaciones incluyen el
ajuste de acidez o alcalinidad del suelo, la rehabilitacion de suelos sédicos o
salinos y la aplicacibn de abonos organicos. Ofras de las etapas de la
preparacion de la tierra para permilir [a entrada del aire y para obtener una mejor
capacidad de almacenamiento de agua, luego se usa una balanza secundaria
para aplicar fertilizantes basicos y distribuirlos por medio del arado.



c.1. Surcado del Sueio

Es recomendable surcar mediante curvas a nivel, tanto para
riego por gravedad como para goteo, aunque para éste Ultimo es menos
exigentes.

El surcado se puede hacer manual con la pala o azadbn si las parcelas
son pequefias, y con surcados de tractor st son mayores Los surcos
generalmente se hacen a una profundidad de 15a 20 cm. Y de 1.20 2 1.50 mts.
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

&l drenaje.

Como se menciont anteriormente, el picante o la pungencia se debe a un
grupo de compuestos quimicos flamados capsicinoides de las cuales. los dos

mas importantes son la capsicina y la dihidrocapsicina.

La no pungencia (All Duice) esta determinada por un solo gene, pero 10s
diversos riveles de “picante” estan determinados por varios genes. En la Tabla
N*2 se puede observar una escala relativa del picante con ejempio de
variedades de aji, que va desde el pimentén duice {0), hasta el mas picante
conocido, el Habanero (10). Como todas las escalas subjetivas, estas son solo

una guia.
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TABLAN®2

Escaia refativa de los niveles de picante de tipos de ajl desde el menos picante
(o) hasta el més picante (10). (BOSLAND et al. 1993).

C = Pimienta Duice (Varios. Cailffornia, Wonder, Jublio, etc.)
1 = Anaheim Mild

2 = Numex R Naky

3 = New Mexico 6-4

4 = Numex Big Jum

S = Sandia

6 = Barkers Hot

7 = Jalapefio

8 = Cayena, Tabasco, (Chombo)

9 = Chile Piquin (Pice de Péjaro, Brujito)

10 = Habanero

Fuente. Datos suministrados por el IDIAP.

Otro método de evaluacibn utilizado es la llamada escala de Scoville, la

que se gjemplifica en la Tabla N°.3.



Tabla N*3
Evaluacién de algunas variedades de Aji Picante segun la escala Scoville

Fuente: Ben Villalon, Texas A& M)

Tipo de Aji Picante Unidades Scoville de Picante
Habanero 220,000-300,000
Cayena Carolina 100,000-105,000
Tabasco 30,000- 50,000
Chile Pequin 40,000

Chile de Arbol 15,000- 30,000
Hungarian Wax 2,500- 6,000
Jalapefic 3,500- 4,500
Ancho Poblano 2500- 3,000
Anaheim, Chiles de New Mexico 250- 1,400
Pimenton Dulce Bell 0

Fuente: JESIOLOWSI, 1893.



En Panamé se determiné que el Aji Chombo tiene cerca de 700 Mg/100g

de capsicinoides por el método colorimeétrico del complejo azul.

Segun Boland en su obra Capsicum Pepper Varieties and Classification,

nos dice:

La “picantez” relativa de los ajies 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 frios es menos
picante que cuando es cultivada en climas calidos. Inclusive, en lugares
donde las estaciones son muy marcadas, en un mismo campo, con la
misma variedad, el contenido de capsicina es menor en los cultivos de
invierno que en los de verano. También se ha observado que las
condiciones de “estrés” aumentan el contenido de capsicionoides,

especialmente las relacionadas con la falta o exceso de agua en el suelo.
c.2. Agrontmicas

Las condiciones agrondmicas para su  cultivo incluyen
temperaturas de 35°C. A 21°C. Precipitaciones anuales de 100 a 1500 mm y
suelos con un pH de 55 a 65, mas bien aicalinos. E! aji o chile, como es
llamado en otros paises en un cultive poco exigente que puede sembrarse tanto

an terrenocs a nivel del mar como en suelos a una aftitud de 1,700 metros.
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CUADRO 1

Caracteristicas Agrondmicas de la variedad jubilo

Tipo de Planta: Planta compacta evecta, de 1.2 de alto, 0.8 m de ancho

Floracién: a los 30 DDT*
Cosecha: a los 60 DDT"
Reéndimierito: 2 Kg /plarta en las primeras tres cosechas con promedio.

Tipo dei fruto. Tipo “Campana” = Extremo floral de 3 x 4 loculos
Tamafio del fruto.  6-8 cm de diametro
8-10 cm de largo
Espesordelapupa;  4-5 mm
Peso promedic por
Fruto: 110-130 g
Tolerancia 2

Enfermedades: Cercospora y Marchitez Bacteriana

= eSS

*DDT = Nias después del irasplante

Datos suministrados por el IDIAP
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CUADRO 2

Caracteristicas de la variedad choio

Tipo de Planta:

Floracién:

Cosecha:

Produccién por planta:

Tipo de fruto:
Tamane del fruto:
Peso promedio por
Fruto:

Tolerancia a

Enfermedades:

Compacta, con aitura entre 060 y 0.70 m diametro
del foilaje de 0.50 a 0.60 m.

30 dias después del trasplante
60 dias después dei trasplante
1 Kg. en las 3 primeras cosechas
Con 3 6 4 loculos

Entre 6-8 cm de diametro x 10 a 12 cm de largo

110-120 g

Buena para Cercospora y Marchitez Bacteriana

Datos suministrados por el IDIAP
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d. Fertilizacion

El ajl picante en general es exigente en nutrientes, sobre todo en las
etapas iniciales de crecimento. Si no se fertiliza adecuadamente, las plantas
florecen en forma prematura y el rendimiento y a la calidad seran deficientes.
Por esto se recomienda que la primera fertilizacién se haga de 8 a 10 dias
después del trasplante, utilizando una tercera parte del abono usado en el ciclo
completo del cultivo.

Se recomienda aplicar un fertilizante nitrogenado (Urea) al inicio de la
floracion para aumentar la productividad y el ciclo de vida de las piantas. La
cantidad y formula del fertifizante a usarse dependera del analisis de suelo, que
se hace preferiblemente antes del transplante. Sin embargo, como regla general
se recomiendan de 12 a 14 quintales de abono completo como el 12-24-12 ¢ el
10-30-10 méas 3 quintales de urea al inicio de la floracién y luego un quintal de

urea cada dos meses durante el desarrollo del cullive.

También es recomendable aplicar mensuaimente un abono foliar
completo con micronutrientes (NUTREX, NUTRILEAF, BAYFOLAN, etc.). Este
se puede aplicar mezclado con &l insecticida o fungicida en aplicaciones de

futina.

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

se considera una practica recomendable incorporar éste abono orgdnico al
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suelo. Esto se hace esparciendo ia gallinaza sobre el terreno antes de la
aradura, a razéon de S a 10 toneladas por hectarea, incorporando luego con ei
arado y rastra. Esta practica es especiaimente recomendable en suelos rojos
arcillosos de poca fertilidad ya que mejora notablemente {a textura y fertilidad del

suelo.

Es necesario para obtener un buen rendimiento del ajl suministrarle
grandes cantidades de fertilizartes. Los fertilizantes no sélo aumentan el
crecimiento del fruto, sino, que también mejoran la calidad del mismo. EI
balance de los nutrientes esanciales es importante para el desarrollo normal del
cultivo. Un exceso, ¢ |la falta de uno de ellos podria afectar el crecimiento y la

produccion del cultivo.

d.1. Caracteristicas de los Nutrientes

Algunos de los nutrientes que tienen gran importancia en el cultivo
del aji cuando ja planta carece de ellos o cuandc los tiene en exceso son los

s,

1. Nitrogeno: Asegura el crecinwento rapido y fomenta la produccién
vegetativa de la planta. E| cultivo requiere de este elemento durante su
establecimiento y en la fase vegetativa. Su deficiencia provoca un pobre
desarrolio de fa planta y clorosis én la hoja. Un exceso de nitrégenc favorece el

aumento del follaje. £l exceso de este elemento favorece también la incidencia
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de enfermedades en las plantas.

2. Fésforo: Acorta el ciclo vegetative. [Es muy necesario en la
produccion de los frutes. El cultive requiere grandes cantidades de este

elemenito durante todo el cicio de vida.

3. Potasio: Mejora el desarroiio de la planta volviéndola resistente a las
enfermedades. E! potasio &5 esencial para la formacion de azucares en los

frutos.

4. Elementos secundarios: Tienen especial importancia en el cultive del
ajl, ya que, por ejempio’ el magnesio ayuda en la formacién de aztcares y es un
componente esencial de la clorofila. Oftros componentes secundarios son el
calcio y el azufre. La carencia de los elementos secundarics pueden corregirse
si el productor aftade fertilizantes de nitrégenc, fosforo y potasio, que ademas

contengan estos elementos.

S. Micronutrientes: Aunque [os micronutientes son necesarlos, el zapalio

lo exige en cantidades pequefias, c sea, en unas cuantas partes
e Aplicacion de los Fertilizantes
e.1. Varnedad e Importancia de los Fertilizantes

La aphcacion de fertilizantes es importante en el desarrollo de la

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



abonos que se realizaran en su etapa de evoluciéon y madurez de |a planta, se
alimentara de los microorganismos tomados de los abonos, quienes le

proporcionaran un crecimiento normal y vigoroso,

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

oTganicos @ iNcrgénicos.

1. Fertilizantes Organicos. los enconframos en el estiércol, el abono
verde, los residucs de las cosechas anteriores, asi como también varios
subproductos vegetales y animales, como la harina de la semilla de algodon y el
desecho de pescado.

Las plantas prosperan con fertilizantes organicas ya gque también
constituyen la restauraciéon del suelo.

El estiércol se puede aplicar por toda la superficie del terrenc o
Gnicamerte en los hoyos que se preparan para siembra y se colocan a dos ©
tres palas llenas por hoyo ya sea revolviéndolo bien con la tlerra de la

excavacion o depositandolo, este debera estar bren podrido.

r ! Fertilizantes Inorganicos:

Encontramoes los productos quimicos pueden ser simples 0 compuestos.

. Fertilizantes simples:

Cuentan con un sofo eiemento primario que puede ser nitrégeno,
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fésforo o potasio.
- Fertilizantes compuestos:

Contienen dos o tres elementos principaies y aiguncs elementos

secundarios.
e?2. Aplicacion de la Pre-Siembra.

Los fertilizantes orgénicos deben aplicarse por lo menos tres o
cuatro semanas antes de las siembras. Estos abonos se distribuyen con palas y
se incorporan al suelo por medic de la afadura. Dos o tres dias antes de la
siembra aplican fertilizantes inorganicos y se incorporan con rastrillos de dientes
fijos, mas o menos de diez centimetros de profundidad Si se aplican
fertilizantes dos o fres dias antes de la siembra, no seria necesario aplicarlos ai

momento de la misma.
e3. Utlizacion en ila Siembra

Cuando se hacen aplicaciones al momentc de la siembra, los
fertilizantes se colocan en bandas de 5 ¢ 10 centimetros de distancia de las
plantitas y 5 centimetros debajo de la misma. El fertilizante no debe quedar en

contacto con las plantitas.
e 4. Practica en la Post-siembra

Las aplicaciones de fertilizantes en la postsiembra se hacen



cuando el cultivo esta en pleno desarrolic y se hacen al volec. La fertilizacion es
superficial y se desarrolla despues del raleo para que no se desperdicie abono
en las plantas.

C. SIEMBRA

de 10 a 15 cm o sea aproximadamente a los 30 dias después de la siembra del
semillero. Ei transplante se realiza en surcos distanciados entre 60 a 100 cm

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

El éxito de la siembra depende del conocimiento de factores relacionados

con la época de siembra, los métodos de siembra y la proteccion del cultivo.

Se recormrenda entre 28,500 a 53 300 plantas por hectarea. utiizando una
distaricia de 0.60 a 1 m entre hileras y de 0.25 a 0.35 m entre plantas

i Botanica y Variedades
Clasificacién Botdmca

La clasificacion botamica de los capsicum ha sido dificil debido al
alto numero de variedades, a la falta de caracteristicas definidas ya que no
existen barreras marcadas para la hibridacion de algunas especies. Por esto,
los criterios para clasificar Capsicum han variado, desde algunos antiguos que
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reconocen 20 especies, hasta uno moderno que sostiene que sélo existe una.

Variedades

Un buen estudio botanico del género Capsicum fue reatizado en 1953 por
Heise y Smith, quienes reconocieron cinco especies de chiles cultivados.
Rosengarten en 1969 publicé una de las mejores descripciones del cultivo y
usos de los Capsicums y otros condimentos. Las caracteristicas que distinguen

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

a Capsicum Annuum: Se distingue porque las flores tienen las
cotolas blancas o higeramente destefiidas y porque sus pedicelos son solitarios,
y rara vez se encuentran dos en un nudo. Los frutos son muy variables en
forma, color y tamafic, alcanzan desde 1 cm hasta 30 cm de largo. Esta especie
incluye un gran nimero de variedades comerciales y s de mayor importancia
economica en las zonas templadas del mundo. Incluye desde chiles picantes
pequenos y conicos hasta las variedades duices representadas por ¢l tipo de
California Wonder. Este grupo tiende a ser de madurez intermedia o corta
comparada con Capsicum Frutescens que requiere un periodo relativamente
mas largo para su maduracién. Segun el trabajo de Krarup (1970), en Chile, y ol
de Mufioz y Pinto (1967), en México, la mayoria de los cultivares comerciales
pertenecen a Capsicum Annuum; el tipo California Wonder representa los
cultivares duices. En Chile los cultivares picantes Cristafen y Cacho de Cabra

son de esta especie, y en México, Ancho, Mulato, Pasilla, Jalapefio y Serrano
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entre otros.

b Capsicum frustescens.  Se distinguen por tener flores con las
corolas de color blanco verdusco o bianco amarillento y pedicelos
frecuentemente multiples. Aunque los frutos son variables en forma y tamafio
casi nunca llegan a medir mas de 10 cm de largo. Esta especie es muy
cultivada en regiones tropicales y subtropicales del mundo, especialmente en
México, Centro y Sudamérica, e inciuye el chile Tabasco y el diminuto chile
Piquin (a veces identificado por otros autores como Capsicum Baccatum). El
chile piquin, llamado en inglés “Bird Pepper”, se encuentra en estado silvestre en

Florida, Arizona y desde México hasta Sudamérica.

e. Capsicum Chinense: Es la mas variable de las especies
domesticadas en América. Esta estrechamente emparentada con ei Capsicum
Frutescens y su distribucién en América del Sur es similar. Su érea de mayor
diversidad es la cuenca Amazodnica. Algunos tipos de capsicum chinense estan
reportados como los mas picantes. Enfre estos estan el Habanero, ja Pimienta
de Cheiro, Scot Bonnet y Bahamian. La variedad “chombo” pertenece a éste
grupo y es originaria de Jamaica, de donde fue fraida a principios del siglo por
los trabajadores del Canal. Algunas vanedades no picantes de Capsicum
chinense se utilizan en Brasil como sustitutos del Pimentén Dulce, debido a que
éste ultimo no puede ser cultivado en la regiobn amazdnica por ser muy

susceptible a las plagas y enfermedades iocaies.



El Capsicum chinense tiene dos o més flores por nudo, de color blanco-
verdoso, ocasionalmente blancas o purpuras, sin manchas difusas en la base de

los lébulos y semiillas de color paja.

d. Capsicum Baccatukm: £l centro de origen de Capsicum baccatum
fue probablemente Bolivia. Las evidencias argqueoclbgicas encontradas en Peri
se remontan a 2500 a.C. Sus formas son abundantes en estado silvestre en
Peru, Bolivia, Argentina y sur de Brasil Algunas de sus variedades cultivadas
son el Escabeche (Peru) y ¢f 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 Colombia. Se le conoce como una especie exclusiva de tierras altas, aunque
tiene varedades que pueden ser cultivadas a nivel del mar. Son plarntas
perennes y llegan a crecer mucho, llegéndose a reportar arbustos de hasta S
metros de altura Algunos de sus variedades maés conocidas son el Rocotto,

Manzano y Perbn.

Esta especie tiene frutos picantes con pericarpos gruesos y de alto
contenido de humedad. Sus flores son purpuras, ocasionaimente con margenes

blancos, y caracteristicas semillas negras.

f. Otras especies de Capsicum:  Los frabajos de Hunziker sobre

Capsicum aceptados por el IBGPR en la actualidad (PICKERSGILL 19883),
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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 siguienfes. C. Cardenasii (Bolivia), C.
Eximium (Argentina, Bolivia), C. Tovari (Peru), C. Chacoense (Argentina,
Bolivia, y Paraguay), C. Coccineum (Bolivia y Pert), C. Galapagoense (islas
Galapagos), y C. Praetermissum (Brasil). (BGPR, 1983).

g. Variedades panamefias més importantes .

En Panamé las Unicas variedades de aji picante cultivadas a nivel
comercial son las conocidas como “chombo™ y la “cayena”. El ajl "chombo” es
una forma de Capsicum chinense, de la que se conocen dos variedades: una de
cotor amarillo y otra de color rojo, La variedad roja es la comercial. Su fruto es
de forma campanuda, iregular, de contenido mediane de capsicina y muy
aromatico. Su tamafio relativamente grande (4 a 6 cm) y su pulpa de mediano

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

Es una variedad seleccionada empiricamente pero es tolerante a algunas
enfermedades virosas, a la marchitez bacteriana y nematodos de agalla, aunque
susceptible a la Marchitez de Phytophthora, a la pudricién del pie por Fusarium y

a la Mancha Foliar Bacteriana. especialmente en época lluviosa.

La variedad Cayena de caracteristicas frutos delgados y alargados (hasta

10 ¢cm de largo) es un poco mas precoz que la del chombo. También es



tolerante a virus, y a la marchitez bacteriana, pero susceptible a la marchitez de
Phytoptora, a los nematodos de agalla, a la mancha foliar de Cercospora y al
Tizén Foliar Bacteriano. Existen hibridos de Cayena de muy alta produccion y
recientemente se ha obtenido una linea conocida come Cayena de Carolina que
es més picante y resistente 2 nematodos de agalla.

La variedad Jalapefio muy cultivada en México y los Estados Unidos se
produce muy bien en Panama. Sus frutos son ovalado-alargado, de 5-6 ¢cm de
largo, de piel lisa y gruesa, con ligeras rajaduras longitudinales en la epidermis
caracteristica de la variedad. Se utiliza mucho en la preparacion de encurtidos y
salsas. Esta variedad se ha trabajado mucho genéticamente y existen muchas

lineas e hibrides como el Jalapefio TAM, el Jalapa, el Jalapefio M. Y el Mifla.
2 Temporada de Siembra

La siembra de las plantas se hacen a distancias muy variadas, es casi
imposible especificar cudal es el mejor o cual dard mejores resultados, pues éstos
dependen del desarrollc que asuma localmente la variedad que se siembre
Generalmente las distancias son las siguientes. “distancia entre planta de 25 a
100 centimetros: distancia entre hileras de 25 a 35 centimetros”. Si se desea
sembrar el aji en gran extension la siembra puede hacerse en surcos distantes

de dos metros uno de ofro.

El aji puede sembrarse durante todo el afio, algunas especies solamente
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en un periodo del afio; sin embargo, el periodo mas favorable se considera de
marzo a junio de agosto a noviembre. Como regla general, las siembras de
primavera 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 estd utiizando en nuestro pais es el
manual, pero actuaimente se estd haciendo un estudio para implementar el
método mecanizado, es muy dificil debido al tamafic y forma de las semillas y,
ademas se requiere de una sembradora especial para manejar los diferentes
tipos.

La siembra realizada con el método manua! se hace a lo largo de las
hileras. Con frecuencia se siembra con una palita, colocando una matita por

hoyo.

El ajl sembrado en verano se siembra mateado a una separacion de 25

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

Cualquiera que sea el procedimiento que se emplee, se tendra cuidado
de enterrar la mafita Debe apretarse bien en la hierra regada para que se
sostenga con facilidad Los cultives comenzaran tan pronto como !a tierra esté
de punto y continuan a los intervalos necesarios, hasta gue ya no sea posible

hacerios, porgue las plantas hayan invadido el terreno. El aji tierno puede



r & cosecharse entre los 60 y los 80 dias, segun las variedades y el

grande necesita de 90 a 110 dias para madurar.
4. Proteccién dei Cultivo:

Dentro de la proteccion del cultivo tenemos que une 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, uz y
nutrientes. Ademas éstas son hospederas de 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

estabiecidas. Las formas de obtener esto son:

- Combate de las malas hierbas: puede hacerse mecanicamente o

manuaimente con azadas.
El control quimico de las malezas se efectua con herbicidas.

. Ctra proteccién del cultivo: contra factores como de exceso de agua o
aguas estancadas, estos factores impiden el desarrollo normal de cuitive y

pueden ocasionar dafios, como la pudricion 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 centimetros de longitud
para que no impidan el paso del agua de riego en los surcos. Si el agua se

estanca en Jos surcos. puede provecar ia pudricién de los tallos.



- Otra solucion para evitar la pudricion y las manchas de los frutos: es
colocar paja, heno, bolsas de plastico o placas de vidrio por debajo de los
surcos; porque ios frutos quedan sobre la tierra en contacto con ia humedad de
la misma y los insectos del suelo.

D. SEMILLA

1. Obtencion de la Semilla

En Panamé la semilla de Ajl chombo es sumamente dificil de conseguir en el
mercado, ya que no se encuentra en la lista de los productores de semilla
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

hectarea.

Para la obtencion de la semilla se deben seleccionar piantas sanas y bien
desarrolladas, con alta produccién. Los frutos seleccionados deben ser los mas

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

Las semillas se sacan partiendo los frutos en dos mitades, por parte mas
larga, y raspando la semilla de la placenta con la punta de un cuchillo, sobre un
papel grande o un periddico abierto. Esta operacion se debe hace de
preferencia con anteojos protectores y guantes de latex o caucho para evitar las
quemaduras de capsicina. Las semillas extraidas se ponen en un reciprente con

agua y se revuslven vigorosaments con una cuchara, con el fin de quitaries los
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restos de pulpa y placenta que estan adheridos. Esta operacién se repite dos o
tres veces, cambiando el agua. Finalmente las semillas se sacan con un colador
¥ se ponen a secar a la sombra sobre un papel secante o periédico, por un dia o
dos. Esta semilla se puede usar inmediatamente para preparar i semillerc o
guardarse en un frasco de vidrio o pléstico hasta por un afo.

Si las semillas han sido almacenadas por mas de tres meses, es
conveniente remojar las semillas en agua a temperatura ambiente por tres o
cuatro horas. Algunos investigadores recomiendan, para las semilias gue han
estado almacenadas mucho tlempo, darles un tratamiento de remojo con agua a
la que se le ha afladido una cucharada de sal por litro. Las semillas se dejan en
esta agua a temperatura ambiente por dos ¢ tres dias., Debido a que los ajles
muestran un grado variable de polinizacion 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

productc estd destinado a mercados exigentes en calidad.
<. Semillero

El semillero se hace en la misma forma que el dal tomate. Se debe
establecer un lugar planc con buen drenaje, con facilidad de riege diario. De
preferencia hay que usar un terreno que anteriormente no se haya plantado con

aji o tomate, para evitar el contagio de enfermedades.



Las camas ¢ cameliones del semillero se pueden preparar en el mismo
campo, uniendo dos surcos o mejorandolo con gallinaza bien descompuesta. Si
se va hacer |a cama en otro sitio cercano, ésta debe ser de tierra bien
pulverizada, sin terrones y su tamafo depende de la cantidad de semilla
necesaria para la plantacién, pero el anche no debe ser mayor de 1.50 mts. Para

facilitar el manejo.

Los semilleros también se pueden hacer en cajas de madera, pldstico o
polifoam. Estas deben tener un minimo de 10 cm. De profundidad y no deben
ser muy grandes, ya que estas se deben cargar hasta el campo. Este sistema
tiene la ventaja que ia caja semillero se pueden cuidar mejor y a la hora del
transplante estas se llevan al campo, por lo que las plantitas sufren menos en

esta operacion.

Cuando las camas semilleros estan listas, con una pequefia tabla o palo
se hacen surcos transversales de 2 a 3 cm. de profundidad separados 10 cm.
donde se deposita la semilla a chorro continuo y sé 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 semilia se salga de los surcos con ef agua.

Se debe caicular que una onza de ajl 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 folar al semillero, entre la
segunda y tercera semana después de la germinacién. De preferencia se deben
usar abonos foliares completos con elementos (NUTRES, BAYFOLAN, etc.).
Las experiencias con abonos foliares bio-estimulares que contienen ademéas
hormonas y enzimas como el N-FIX, demuesiran una respuesta notable en el
tamafo y vigor de las plantas al transplante.

3. Transplante

El transplante se debe hacer entre la cuarta y quinta semana de fa
siembra, cuando las plantilas tengan de 10 a2 15 cm. de altura. Para |la variedad
del aji chombo se deben dejar de 80 a 90 cm. ya que es de menor tamafio. Esta
distancia siempre variara segun las variedades, el lipo de suelo y la experiencia

del productor.

Cuando hay Huvias abundantes se recomiendan colocar las plantas sobre
los surces En area de pocas lluvias el transplante debe hacerse colocando las
plantas a un costado del surco, donde el agua de riego la sicanza con mas

facilidad.

Es conveniente realizar uno o dos riegos antes del transplante para que el
terrenc esté bien humedo y las plantitas no sufran mucho en la operacion.
También, con esta finalidad, se recomienda hacer el transpiante en las ultimas

horas de la tarde, evitando el calor del sol.
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4 Riego

El ajl tiene un sistema radicular profundo ¢ moderadamente profundo.
Que algunas veces alcanza hasta 1 metro de profundidad si el suelc es suelto.
Sin embargo, la mayoria de las variedades comerciales de aji picante son
susceptibles a la falta de agua en el suelo, por lo que en la época seca se debe
disponer de irrigacion si se desea tener una buena produccion.

El riego mas wtilizade en este cultivo es ef superficial o de gravedad,
utilizando el surcado del terreno. La frecuencia de los riegos depende de la
capacidad de retencion de agua del suelo, la temperatura ambiental y la
necesidad de agua de las plantas. Esto quiere decir que a medida que la
plantacion 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 la planta empieza a
fructificar, ya que en esta etapa son méas 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 cuitivo es muy
importante. Una buena preparacion del terreno asegura un buen control de

malezas, pero éstas siempre producen semillas o propagulos suficientes para



causar problemas posteriores.

El uso de herbicidas preemergentes antes del transplante da buenocs
resultados, asi como herbicidas selectivos a las gramineas que se pueden
aplicar sobre las plantas de aji.

También se utilizan mucho los herbicidas quemantes como el Gramoxone

(Paraquat, Herbiquat, Ferguat) dirigidos a la maleza y aplicados con pantalia

protectora.

La pimientilla o coquito (Cyperus Rotundus) es una de las malezas mas
persistentes en @stos cultivos. Se controla con herbicidas quemantes en
aplicaciones repetidas antes del transplante. Cuando las plantas de aji estan
con mas de 30 cm. de altura, estas malezas se controlan manualmente con

machete o azadon.

r‘q... w Bl s



CUADRO 4

S

MALEZAS PRODUCTOS EPOCA
QUIMICOS Dosis/Ha. Forma de Aplicar

Hojas Angostas  Fusilade 1H/Ha.  Malezas de 2 a 4 hojas

(Gramiveas)
Nabus 1 t/Ha. Malezas de 2 a 4 hojas
Hojas Anchas y
Angostas Gramaxone 2 LtMa. Dirigido a malezas entre surcos

Preemergentes Kamex o 4 KG/Ha. Antes del transplante, con buena
Diuron humedad.

Fuente: Datos suministrados por el IDIAP.
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2 Plagas mas importantes

Por lo general el ajl picante es poco atacado por plagas insectiles, pero
en algunas ocasiones estos pueden causar serios dafios, especialmente en

a. Picudo Barrenador o Barrenillo. (Anthonomus eugenii Cano)

E! picudo del Ajl es posiblemente una de las plagas potencialmente mas
destructivas del pimentén y aji en Panamé. Esta se ha detectado ya en casi

todo el pais, pero se considera gue aun esta a niveles bajos.

El adulto 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 capulios
florales a los frutos tiernos. Las larvas se desarrollan dentro de los frutos verdes
provocando su caida prematura. En nuestro clima, el ciclo de vida del A. eugenii
&s solo de 13 a15 dias,

Una hembra adulta de picudo puede poner hasta 340 huevos, a razén de
5 a 6 por dia, por mas de un mes. El tamafo de la fruta, la oviposicion ¢
presencia del picude, y {a disponibilidad de suficientes plantas huéspedes, son
factores importantes en la seleccion de sitios de oviposicién por la hembra dei
picudo. En Panama 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 didmetrc son los preferidos



a los més pequefios o mas grandes, Los picudos hembra ponen, la mayor parte
de sus huevos, durante el dia y evitan los frulos que ya han sido ovipositados

Se ha comprobadc que existen diferencias de preferencias del insecto
segun la variedad, inclusive en 4reas de poblacién densa. Recientes
investigaciones sugieren que las variedades del aji que producen un gran
numerc de frutos pequefios, tienen méas frutos que escapan del afio. Sin
embargo, en Panama se ha cbservado que algunas variedades no son acatadas
en absoluto, atin cuando crecen mezcladas con otras que si lo son. El ajl dulce
de guiso (capsicum frutescens) que produce frutos colgantes de 2 a 3 cm. de
didmetro, asi como otras variedades de ¢c. annum de frutos erectos, parecen ser

inmunes.

Para el control de esta plaga se recomienda ante todo, la destruccion de
los frutos caidos. Esto se puede hacer recogiéndoios y enterrandolos. Para el
control gquimico se recomienda hacer evaluaciones de campo para justificar la

aplicacion de insecticida. Las evaluaciones mas comunes sorn:

1. Revisién de 25 plantas enteras, lo que toma aproximadamente 1
hora. Se debe hacer la aplicacion del insecticida si se encuentra un solo picudo

adulto.

2. Revisiéon de 800 plantas, inspeccionando sélo 2 yemas terminales



por planta, io que toma aproximadamente media hora. Se hace la aplicacion

del insecticida si se encuentra un solo adulto.

iglesias y Gonzalez (1893) recomiendan ia aplicacion de Sevin (4 Kg/Ha).
o Lannate (0.3 its./Ha, o Malation (1.5 Lts/Ha): RIELY (1983) en recomendacion
mas reciente hechas para Estados Unidos, recomiendan los siguientes
productos para el control del picudo del Chile: Permetrina (0.5 a 1.0) dlas;
Oxamyl (1.5 a 3.0 Ibs/Ha) con un intervalo de pre-cosecha de 7 dias;
Esfenvaletato (0.075 ~ 0.1 Ibs/Ha) con intervalo de pre-cosecha de 7 dias, y el

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

El unico control bioldgico conocido de esta plaga, hasta ahora, son los
predadores come las hormigas, Solenopsis, geminata y Tetramorium  quineese;
y las avispas pasitas Pyometes venticosis, Catolaccus, incertus, Bracon melitor,
Pediculoides ventricosis, Habrocytus piercei, Zatropis mcertus y Catolaccus

hunteri, pero se considera que su impacto es Minimo.

b Moscas Blancas. (Bemisia sp. Y Thialeuroides sp.) Es una plaga
que puede causar serios danos cuando afecta una plantacion, ya que su numero

puede crecer a niveles destructivos.

Los adultos son una mariposita blanca, muy pequefia 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. Ponen sus huevos en el envés de las hojas y las larvas chupan la savia
de las hojas y tallos tiernos. Su atague se manifiesta por el encrespamiento y

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

tener cuidado con la aplicacion de insecticidas.

¢ Mosquita de Fruto. (Neocsilba sp.] La Mosquita del fruto puede ser
un problema serio en e! ajl picante. Este insecto es una mosca pequefia de
color negro, de 1 mm. de largo. Pone sus huevos en los frutos verdes, en la
unién del pedunculo con el frute. Cuando la larva sale del hueve perfora
inmedratamente ta pulpa y hace un tinel adentro, alimentandose de ésta. En
pocos dias se da una infeccion secundana de bacteria, que ocasiona la

pudricién acucsa de los frutos que caen prematuramente.

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

como "chombo”, Jalapefio 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 seric y ha destruido plantaciones enteras.
Sus sintomas iniciales se pueden confundir con deficiencias nulricionales.
Consisten en amariflento o enrojecimiento de las hojas nuevas encrespamiento

de las hojas y paralizacion dei crecimientc. Los acaros causantes son muy
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pequefics y se localizan principaimente en el envés de las hojas, alimentandose

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

e Agalla dei Tallo (Asphondylla capsici Barnes]. Es una plaga muy
comun pero raras veces causa daftos de consideracion. El adulto es una avispa
muy pequefia que pone sus huevos en los lejidos tiernos de la planta. La larva
se alimenta de la savia y produce a su alrededor una agaila mas o menos
esférica. Esta es de color amarillc o anaranjado y mide cerca de 1 mm. de largo.
Cuando ataca masivamente pueden causar deformaciones importantes en la

planta, imitando su produccion. Se controla con insacticidas sistémicos.

f. Nematodos de Agalla. (Meloydogine sp.) Es una ptaga importante y
muy frecuente. Su peligrosidad consiste principalmente en que cuando las
plantas presentan sintomas, ya ei dafio es ireversible. Los nematodos de ésta
clase son microscépicos y se alimentan de los tejidos de las raices, ocasionando
que éstas formen agallas ¢ nudos, y después se marchitan progresivamente,
muriendo en pocas semanas. Su confrol se hace en forma preventiva aplicando
nematicidas granutados (FURADAN, MOCAP, COUNTER MIRAL, etc). Se
recomienda una aplicacién unos 15 dias después del transpiante y ofra, por la

época de la floracion.

g Galina Ciega. (Phyllophaga sp.) £s una plaga que ataca
ocasionalmente, en especial en suelos con mucha materia orgdnica. Los

gusanos blancos son larvas de escarabajear y se alimentan de las raices. Los
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sintomas son parecidos a los dei nemétodo, pero se detectan faciimente porque
al arrancar del suelo una planta se nota la ausencia de raices. Se controlan con

la aplicacién de nematicidas al suelo.

h.  Ofras Plagas: Cerca de 300 especies diferentes de insectos y
acaros han sido reportados atacando las plantas y frutos de aji en etapas de pre

¥ post-cosecha en diferentes partes del mundo.

En Panaméa se han reportado ofras plagas atacando el Ajl, como la
Chinilla Verde, Chinche Verde, la Pulguilla Negra, el Gusanc Comudo, los

Chinches de encaje, el minador de hojas y los gusancs cortadores.

3. Enfermedades y sus consecuencias

Durante la época lluviosa o cuando se aplica el rlego, es posible que se
presenten muchas enfermedades. Las mas importantes en nuestro pais son las

siguientes:

a. Mal de Aimicigo. (Damping-off) —- Causada por varios hongos del
suelo y patogenos del aji, principalmente. Rhizoctina solani, Pythium spp,
Fussarium spp, Phytophthora spp., Colletotrichum spp. y otros. Pueden atacar
las plantitas a los pocos dias de germinadas ocasionando su muerte En casos

severos puede destruir todo ef semitiero.



Su control se hace tratando el suelo del semillero con un desinfectante o
esterilizante. En casos de areas pequefias se puede usar agua hirviendo. EI
uso de fungicides ciprices © dilucarbumtos (Dithens M-45, Manels, Marzate,
etc.) asperjados sobre las plantitas ayuda al control de estos hongos. Para
evitar que se den las condiciones favorables para & mal de almécigo se

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

para evitar la alta humedad relativa.

b. Marchitez de Phytophthora. (Phytophthora capsici). Esta es
posiblemente |a enfermedad mds importarnte del aji en las tierras bajas y
calientes. Esta ataca a niveles destructivos en condiciones de alta humedad y
temperatura. Sus daflos pueden pasar faciimente del 50% de las plantas
muertas en pocos dias Las variedades cultivadas aclualmente de Capsicum
Chinense parecen seér muy susceptibles, entre eollas el aji Chombo y el
Habanero. Estas variedades de Capsicum annum son mas tolerantes,
incluyendo el Cayena E| agente causal es un hongo que se desarrolia en
condiciones dé muy aita humedad en el sueio. Casl siempre los ataque serlos
se presentan cuando las plantas estan en produccion, pero en condiciones muy
favorables pueden atacar piantas muy pequefas y hasta semilleros. Las heridas
o lesiones en las raices y base del tallo facilitan la entrada del hongo, por lo que
los ataques de insectos o nematodos pueden agravar la situacion  Los sintomas
de la enfermedad se manifiestan con una marchitez répida de la planta, con la
caida de las hojas. La planta muere en pocos dias después aue se observan los



primeros sintomas. En la base de la planta, a nivel del suelc, se observa una
pudricién mamén oscuro o negra. En condiciones de muchas luvias, la
salpicadura de las gotas lleva las esporas del hongo a las ramas y hojas
superiores de la planta, por que se puede cbservar una marchitez parcial en un
principio, con lesiones negras en las ramas. Sin embargo, la pudricion lega en
pocos dias al talle principal y se da ia marchitez completa.

No se conocen variedades comerciales resistentes a esta enfermedad.
Las aplicaciones de fungicidas basandose en cobre (Cupravit, Trimiltox,
Agrimicin 500} ayudan al control del hongo. También existen fungicidas
especificos contra este grupo de hongo como Ridomil y Aliente, pero deben

aplicarse de preferencia en forma preventiva

c. Marchitez de fFusarium. (Fusarium radicidycopersici). En algunas
areas del pais se han reportado la marchitez de Fusarium. Los sintomas son
muy similares a la marchitez de Phytophthora, pero en este caso la base de la
planta presenta una pudricion de color marrén rojizo. En la mayoria de los casos
la planta no se marchita sinc que se va poniendo amarilienta, deteniendo su

crecimiento. tomando méas dé un mes én morir.

No se conocen variedades resistentes. Este hongo ataca también el
tomate y la berenjena. Las aplicaciones de fungicidas cupricos ayudan al

control.



45

d Antracnosis o muerte descendente. (Colletotrichum spp). Esta
enfermedad es causada por varias especies de Colletotrichum, v afecta todas
las pastes de la planta. En Panamé se han detectado las especies Capsicum
capsici, Capsicum gloeosporiodes, y Capsicum acutatum. Cuando afectan las

asociada a phytophtora capsici. Su principal daho es al fruto maduro, ya que
ocasiona lesiones ¢ manchas negras y la pudrncion total de éste. Se ha
comprobado que la infeccién del hongo se da en el fruto verde, poco después de
la polinizacion.

Hasta el momento no se conocen variedades comerciales resistentes.
Las aspersiones preventivas con fungicida cuprico, alternado con sistémico,
como el Benomyl (Benlate) o el Metil Tiofanato (Cyecpsin Topsin) controfan
bastante bien esta enfermedad.

e Marchitez Bacteriana (Pseudomonas solanacearum) Esta
enfermedad que es muy sefia én el tomate, algunas veces ataca a los ajles,
especialmente si se dan algunas condiciones favorables como el alto nivel de
indculo en el suelo y ataques de neméatodos. No es facil de diagnosticar ya que
sus sintomas son muy parecidos a la marchitez de Phytophthora. Las plantas se
marchitan y se& mueren en pocos dias, especialmente en la época de

fructificacién.

Parece ser que existen diferencias entre la tolerancia de las variedades



cultivadas. El Ajl Chombo es medianamente tolerante, mientras que el Cayena

lo es un poco mas,

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 marrén oscuro, algunas veces con
zonas concéntricas. Estas llegan a medir hasta 2 cm. de diametro y pueden
ocasionar la muerte prematura de las hojas, lc que afecta la produccion.

Sin duda existe resistencia varietal, pero esto no ha sido muy estudiado
aun. Las aplicaciones de fungicidas protectores como Dithane M-45, Trimiltox,

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

g Tizon Foliar Bacteriano. (Xanthomonas Campestris pv vesicatoria)
Es otra enfermedad que puede causar dafios de consideracion en la época
lluviosa. Sus principales sintomas consisten en un tizon foliar que empieza
generaimente desde el borde de las hojas causande lesiones grandes de forma

irregular.

En ataques severos las plantas pueden quedar completamente
defoliadas.

La vanedad del Ajl Chombo es medianamente tolerante a esta enfermedad,

aunque la Cayena parece ser mas susceptible. Las aplicaciones de fungicidas a
base de cobre (Cupravit, Trimiltox, Cuprosan, etc) o de cobre y antibitticos



(Agrimicin 500} controlan satisfactoriamente esta enfermedad.

h. Pudricion de Sclerotium. (Sclerotium rolfsit). Es una enfermadad
bastante comun, aunque raras veces ocasiona dafos serios. Sus sintomas son
una marchitez rapida de la planta, observandose en la base del tallo un
crecimiento blanco filamentoso, algunas veces con pequefias bolitas blancas o

marrén-claro, que son los esclerocios del hongo.

Esta enfermedad no amerita contrcles especiales ya que el hongo vive en
el suelo de ia materia organica en descomposicién y es casi imposible de
erradicar. Este hongo necesita de heridas ¢ lesiones para atacar las plantas por
loc que se recomienda un buen control de nematodos e insectos si se observa

una afta incidencia.

0. Virosis. En muchos palses los virus son considerados como el
principal problema del ajl. Los sintomas incluyen moteado clorotico, mosaico,
deformacion de hojas, bronceado de hojas, amarillamiento intervenal, enanismo,
marchitez y necrosis sistémica que dependen del tipo de virus, genotipo y medioc
ambiente.

Se han reportado cerca de 35 enfermedades virosas diferentes en
Capsicum spp. El virus mas frecuentemente repostade a nivel mundial parece
ser el Virus del Mosaico del Tabaco (TMV. seguido del Virus del Mosaico del

Pepino (CMV) y el Virus de la Papa (PVY).



Muchos de estos virus son transmitidos por insectos chupadores, por o
que una de las principales recomendaciones es el control de plagas. En algunas
variedades comerciales se han hecho trabajo de mejoramiento respecto al virus,

pero estas no son cultivadas en Panama.

La variedad del Aji “Chombo" es bastante tolerante a los virus existentes
en el pals, como lo demuestran las experiencias del campo. Ofras variedades
como la Cayena también son muy tolerantes.

Aungue se ha hecho trabajo de mejoramiento en Aji Dulce o Pimenton, se
ha hecho muy poco relativamente en aji picante. En Estados Unidos variedades
como Anaheim y Cayena (C.annuum) y los tipos de Tabasco (C. frutescens) son
ampliamente cultivadas. Los cuitivares de C. ammuum han sido seleccionados
para cosechas tempranas, alto contenido de capsina, cascara lisa (para
enlatado) y piel delgada (para secado). En otros paises hay programas para
mejorar las variedades locales de aji, algunos por simple ensayo de evaluacién
de cultivares, pero también con hibridaciones.

En Estados Unidos se han hecho notables esfuerzos para mejorar las
tecnologias de cultivo del chile, al mismo tiempo que se ha hecho mejoramiento
genético en la resistencia a enfermedades. El Ideotipo, 0 forma ideal del fruto
para el ajl consumido en EE.UU. ha sido ya desarrollado. La foto nos demuestra
ia forma estilizada del ideotipo del chile verde. Las caracteristicas mas notables

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



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

existen fuentes de resistencia para casi todas las enfermedades del ajl.
] Otras enfermedades.

En Panamé se han reportado ofras enfermedades en el ajl dulce y

picante, aungue son consideradas de menor importancia: algunas de estas son:

Manicha foliar . Alternaria sofani

Mancha foliar - Cladospofiun herbarum

Pudricion del fruto—--—-v——-—Curvularia lunata

Prudricién del fruto- Rhizopus nigricans
Escaidadura --Quemadura del sol
Mancha foliar----- -Corynespora casiicola

En offos paises se han reportado el Tizén de Choanephora, por
Choanephora cucurbitarum, la Mancha gris de la hoja, Stemphyliium solani,

Mildiu polvoriento, Leveilulia taurica, y La Roya Puccinia Paulensis.

Para disminuir la incidencia de enfermedades perjudiciales se

recomiendan las siguientes practicas culturales.

Procurar que las parcelas tengan buen drenaje para evitar exceso



de agua o encharcamiento

- Utitizar semillas centificadas o provenientes de plantas, y frutos

Sanos y vigorosos,

. Usar plantas sanas y fuertes para el transpiante.

- Eiiminar plantas enfermas de la parcela, queméndolas o

enterrandolas.

. En las parcelas que presentan problemas repetidos de

enfermedades debe hacerse rotacion de cultivos por varios afios consecutivos.

Esto significa no cultivar en estas parcelas hortalizas de la familia del ajl,

como pimentén, tomate o berenjena

Si el agricuitor piensa destinar el producto de su cosecha para
exportacién, es importante que los productos quimicos que utilice en el cultive
seon aprobados por el EPA (EEUU) ya que muchos productos agroquimicos
estan prohibidos por este arganismo de control y si se detectan en los frutos,

todo el lote puede ser destruido ¢ devueito

F. COSECHA

Segun la variedad del aji que se cultive, 1a cosecha puede empezar entre
los 90 y 120 dias después del transplante. Esto ocurre entre los meses de Julio

y Agosto. si se ha frasplantado en abril, a inicio de las lluvias. Sin embargo, con
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sistemas de irmigacion el ajl picante se puede cultivar practicamente todo el afio.

Las variedades de aji picante se pueden cosechar verdes o maduras,
dependiendo de las exigencias del mercado, y los habitos de consumo. La
variedad Jalapefio, por ejemplo, se consume principalmente verde. La variedad
Chombo y Cayena se utilizan generalmente maduras.

Cuando el aji se destina a la venta en seco se deben cosechar rojos o en
estado de madurez avanzada. Estos son desecados naturalmente al sol durante
S a 15 dias volteandolos frecuentemente para un secado uniforme. También se
puede recurrir a un secado artificral por un perfodo de 30 a 48 horas, perdiendo

un 85% de humedad.

1 Método de Cosecha.

La actividad de la cosecha varla sustancialmente de acuerdo con el
mercado al cual esta destinade el producto. El mercado local es generalmente,
menos exigente en cuanto a2 los cuidados al punto de corte; mientras que el
mercado exterior plantea la necesidad de conocarlo con mayor exactitud con
miras a lograr el mejor productc posible para la exportacibon. Puede hablarse
entonces, de métodos de cosecha uno fradicional y otro modemo o técnico.

a. Método Tradicional

Es el método méas conocido y utiizado por los productores

Centroamericanos y de Panama4. los recogedores seleccionan el producto por



cosechar y una vez recogido, lo colocan en costales, sacos o jabas que cada
uno lleva consigo. Cuando estos se encuentran semilleros se vacian a orillas

del camino o en la plataforma de una camién en el campo.

Generaimente este método de recoleccion se conoce como manual o
rudimentario. Los cuales se aplican en las siguientes formas:

. Se requiere de navajas. cuchillos filosos o seguetas, con esto se
corta el pedinculo de la fruta. No deben jalarse los frutos, porque estos
dafarian |a planta, reduciendo el periodo de produccién.

- Despueés del corte, |a fruta se recolecta en cesta, huacales, cajones
0 sacos. Estos no deben tener clavos ni astillas sueltas, porque dafian la

corteza del producto.

- Los trabajadores deben ser seguidos de remolques o camiones
para depasitar los frutos y hacer ef trabajo mas rapido.

Este tipo de recoleccién requiere de gran cantidad de fuerza de trabajo,
ya que el corte se realiza numercsas veces, como @l aji se corta 25 veces, o sea
un promedio de 3 a 5 corte por semana. Los cortadores deben ser personas
experimentadas para que identifiquen bien el grado de madurez de las frutas, se
recomiendan que los cortes se realicen por |as tardes para evitar las
temperaturas elevadas del dia; las frutas no deben quedar expuestas al sol, ya

que este puede causar guemaduras en la cascara.
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Las quemaduras pueden reducir el tiempo de aimacenamiento de la fruta.
Los sacos con las frutas deben cubrirse con lonas y ponerlos al abrigo de la
sombra. Si es posible, la fruta se debe transportar directamente al almacény a la

sala de empaque.
b. Método moderno

Este método es mas sofisticado, es aquel en gue el producto es
seleccionado por cortadores que marchan delante de los recogedores, éstos una
vez cortados los ajles, van recogiéndolos en unas correas transportadas que los
llevan a los camiones o remolques que a su vez lo transportan a las plantas de

seleccion y empaque.

De estos dos métodos tenemos que el primer meétodo es el nico utilizado
por nuestros productores, porque, es el mas econdémico y esta al alcance de los
recursos del mismo. En cambic el segundo método no es economico y a su vez
la ventaja de reducir al minimo, los dafios posibles al fruto y permite el empaque
de ajies en mejores condiciones. Pero el productor no estd condiciones de

obtaner este tipo de recoleccion moderna.
2. Produccion
Una hectarea de aj) produce entre 500 y 700 quintales en su cicio

vegetativo, que en casos de buen manejo agranbnﬁco llega a los 18 meses

después de la primera cosecha. El precic del quintal oscila B/.1150y 13.00, lo



que garantiza un buen rendimientc para el productor, ya gque su costo de

produccién esta aproximadamente en B/.3 500 .00 la hectarea.

3 Manejo Post - cosecha

Para explotario como producto semiprocesado en salmuera, ¢l aji se debe
cosechar completamente maduro, siendo necesana la eliminacion del
pedunculo, operacidon que realiza el cosechero. Es necesaric mantener el
producto compietamente seco, oreado y debe estibarse en periodos cortos de
tiempo, para que el productc se mantenga sano y fresco y obtener el

asesoramiento necesario para la comercializacion externa.
G. COSTOS DE PRODUCCION

Costos importantes: Entendemos por costos aguellos desembolsos o
gastos de dinerc que se hace en la adquisicién de los insumos empleados para
producir bienes y servicios. Estos gastos estan directarmente relacionados con
la estructura de producciéon lo que estd expresado a su vez por la funcion

produccion.

Costo de produccion: Al iniciar una empresa para produccion se hace
necesarno incurrir en una serie de gastos que estan relacionados directa o
indirectamente con el proceso productive. Este proceso requiere que se utilice

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

Los costos totales de produccion se pueden agrupar eén dos categorias:
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los costos fijos y los costos variabiles.

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

la empresa pueda iniciar sus operaciones.

Costos variables: Son los costos que varian siempre y cuando cambie el

volumen de produccidn.

Los costos mas comunes empleados en una empresa agricola son:
terreno, la compra de semilla, fertilizantes, maquinaria equipo de mano de obra.
Algunos de ellos pueden ser fijos por cierto periodo de tiempo pero

variable si el periodo de tiempo es més largo.
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A. ASPECTOS BASICOS DE LA COMERCIALIZACION Y LA
EXPORTACION,
1. Analisis del Mercado

El andlrsis del mercado se ocupa de la identificacion de éste par ios
productos de una firma y en determinar su potencial. E| potencial de mercado se
puede definir como la medida fotal de las oportunidades existentes en el
mercada. Constituye el méaximo de ventas que puede alcanzar la empresa o la

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

La unica forma de que no sea necesaric determinar el potencial del
mercado es cuando una compafiia se encuentra en una situacién monopolizante

de un producto dentro de un mercado.

El universo o tamafio 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. Sl se considera que ei
potencial del mercado sea grande, una compafiia puede entonces decidir gue 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 musmo es pequefio y sobre abastecido, puede

entonces dirigir sus esfuerzos hacia ofro lugar o diversificar su producto.



2. Aspectos de Mercados

Norteamérica es el mercado tomado en cuenta, principaimente por la
relativa cercania a Panamé y porque se obtiene un costo de transporte mas bajo
en comparacion a los mercados Europeos. Ademas el mismo es uno de los
mayores consumidores de Ajl, con una pobiacién de 260 millones de habitantes,
existe un consumo per capita de 40 libras de este vegetal anualmente lo cual
nes indica la aceptacion y demanda de ia misma. Existen otfros mercados
demandantes de este producto como lo son Europa y Taiwan, pero aun Panama
no ha realizado exportaciones hacia estos mercados debido quizas a la falta de

experiencia de informacién sobre estos.

3. Establecimiento de Territorio de Ventas

Los beneficios que mas comunmente, son atribuidos a los terrtorios de

venta son:

- Mejor Cobertura del mercado

Costos de vernta reducidos

- Servicio mejorade al cliente

- Motivacién incrementada del personal de ventas

- Evaluacion mas precisa de! desempeiio de la fuerza de ventas.



Los terrtorios se designan cuidadosamente y equitativamente.

Si el territonio esta debidamente asignado, el vendedor puede elevar al
maximo su eficiencia al visitar a clientes y prospectos. E! territoric no debe ser
tan grande que obligue al vendedor a llamar unos pocos de sus mejores clientes
a esto se le lama batir la crema dei mercado ignorando as! muchos prospectos.
Por ofro lado, el territorio 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, susle convencer al

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

Un territorio bien disefado proporciona al vendedor una carga razonable
de trabajo y potencial suficiente para fomentar los esfuerzos. Si el territorio es la
bastante compecto, seran necesarias menos noches fuera del hogar. En las
relaciones con otros vendedores bajan las disputas. Sin embargo, se apoya el

espiritu de competicion con otros vendedores en ofros territorios.

a. Administracién del Territorio.

- Planear la ruta para una mejor cobertura.

. Establecer un programa de visitas, de manera que los
esfuerzos dedicados a clientes particulares estén en

relacion con su volumen potencial.



- informar al gerente de ventas de cualquier problema
especial, de cambios en el territono respecto a la
compaeticion, de nuevas oportunidades, efc.

- Mantener reportes de las visitas diarias, para enfregarse
cada viernes.

- Mantener un informe diario de los gastos, para entregarse

cada lunes

. Someter el tinerario para su aprobacion por el gerente de

ventas, con una semana de anticipacion.

- Mantener un abasto adecuado de muestras, material de
promocion y histas de precios para distribuirlos entre los

clientes.
B. PRODUCCION

TAWFIK CHAUVEL, en su flibro ADMINISTRACION DE LA
PRODUCCION, nos define PRODUCCION como: “LA ADICION DE VALOR
A UN BIEN (Producto o Servicio) por efecto de una Transformacion”, 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 pals la produccion de ajl es escasa, debidc al
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desconocimientc técnico y la manipulacion durante la preparaciéon para la

siembra y cosecha de este producto para fa exportacion.

Para lograr una mayor produccién es necesario que los agricultores
conozcan las principales caracteristicas de este importante vegetal y saber como
resolver los problemas agrondémicos que se le hubieran podido presentar
durante la produccion para exportar y que han sido poco divuigados por los
productores que han tenido experiencia de sufrirlo durante su trabajo. De alli
podran extraer los conocimientos para las posibles soluciones a sus problemas y

lograr un producto exportable.

Actualmente hay una variedad de cultivos. Algunos productores las
seleccionan segun la solicitud det comprador por el tamafo, la forma, la textura
de la cascara yic el grado de picante del vegetal. Lo importante es que la
produccion obtenida flene los requisitos y exigencias del cliente que solicita el
producto de la exportacion.

La cosecha es una operacion que se determina en funcién de la especie,
pues cada una presentara diferentes condiciones de madurez, resistencia al

transporte y conservacidon, como es el caso particular del ajl para la exportacion.

1. Produccion Nacionai. No existen cifras estadisticas di ibles

del volumen producido y hectarea total del aji en Panama.

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



o2

permite determinar la produccion anual.

Actuaimente la produccién nacional se dedica para el consumo local, por

su baja canfidad productiva.

2. Produccion Mundial: Los Chillies y Capsicums pertenecen a la
misma especie, 08 primeros son la especie mas picante y el capsicum un poco
menos que los chillies. La produccién mundial de chillies verdes y pimientos se
ha incrementado en un 3.4% anual durante el pariodo 1980-84, con un promedio
de 7.3 millones de toneladas, cultivadas en 967,000 hectireas. Los
rendimientos a nivel mundial fueron del orden de las 7.6 toneladas por

hectareas.

Los principales paises productiores son la Repdablica Popular de China,
Nigeria, México, Turquia y Espana.

La produccién de China representa aproximadamente el 21% del total
mundial, Nigeria es el segundo productor de Chiles verdes y pimientos, con un

9%, México ocupa la tercera produccién con un 7%
a. Demanda para la Exportacién y Paises Proveedores

Al respecto se hard énfasis en las imporiaciones de Estados

Unidos, Canada, Republica Federal de Alemania, Reino Unido y Holanda.

Estados Unidos: En el continente americano, constituye el principal pals



63

de destino para el chillies; anualmente importa un promedio de 64,000 toneladas
anuales, el cual ha sido superado en los afios 1990,1992 y 1993 con 74,902,
82,732 y 98,800 respectivamente.

Paises Proveedores: México es el principal pais proveedor a EE UU.

Canadé: Los voliumenes imporlados presentan una media de 28 mil

toneladas en el periodo 1880-198S.

Paises Proveedores: Este mercado adquiere aproximadamente un 78% de

EEUU y un 20% de Mexico y también importa de Republica Dominicana.

Republica Federai de Alemania. En Europa la Repiblica Federal de
Alemana es el principal pais importador aproximadamente un 54% lo que
representa 51,282 toneladas, compré de! total comercializado en capsicums en

siete paises europeos (94,967 ton) en el afo 1989-1990.

Holanda. Entre 1985-1983 las importaciones aumentaron en un 425% de
(3.593 a 29, 346 toneladas). Esto se debe principalmente a que Holanda es una
de las principales verntanas europeas para la exportacién a otros paises
eUropeos.

Reino Umido: En 1984, las cifras de importacion del Reino Unido de

Pimenton marrén fueron de 25,454 toneladas mientras que la importacion de ajl

fue de 815 toneladas.
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Paises Proveedores. Los principales palses proveedores al mercado europeo
son Islas Canarias (principaimente en la época de veranc) Turquia, Kenia, India,

Etiopla, entre otros.

Cabe resaltar que Panamd dio inicio a sus exportaciones de aji en 1985, y
aunque de manera esporadica el principal mercado fue el Reine Unido. En 1988
sus exportaciones fueron de 56 539 kilogramos, durante 10s meses de enero -
abril,

b. Precios

b.1. Precios Internacionales

Las fluctuaciones en los precios generalmente, pueden ocurrir por

periodos ¢ por distancias en cada uno de estos mercados.

A continuacion presentamos el comportamiento de los precios
mternacionales, en los uitimos afos en los mercados de Estados Unidos,

Canada y Reino Unido.
Mercado de los Estados Unidos.

Los Angeles. De acuerdo a las cifras reportadas por el mercado al por mayor de
Los Angeles, de abril de 1887, los Ajles jalapefios presentd el precio mas aito

(B/.1.20-130/libra) a diferencia de los otros pimientos (pasilla, serrano, efc.).

Chicago: En abril, 1987 segun cifras reporiadas por este mercado, el aji
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jatapefic presenté precios més altos al por mayor (B/.1.00-1.15/libra, en abril de

1987.

Mercade de Reino Unido: De acuerdo a cifras reportadas por el mercado
de Londres (Coven Garden y Livepool) para los meses de enero, junio, julio y
agosto de 1987 se indica que los mejores precios se cotizaron para los ajles
rojos.

b2. Precios Locales

Actualmente el productor panamefio vende este producio al
exportador a un precio de .08 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
Ajies y cuando el mercado esta saturado del producto lo pueden vender a 07 y
08 centavos libras que es igual a B/.7.00 y 8.00 el ciento, que es lo mismo si se

vendiera a las empresas exportadoras.
C. COMERCIALIZACION
Situacion y perspectivas del mercado

Para que toda empresa Industrial o Agricola tenga éxito en ia
actividad comercial en la que se desempeiia, es necesario que en Su estructura
organica se establezcan politicas de comercializacién modernas y agresivas,

pero 2 la vez planificadas cientificamente que garanticen la venta del producto.



Nos seflala WILLIAM J. STANTON, en su libro FUNDAMENTOS DE
MARKETING que "Comercializacion es un sistema total de actividades de
negocios diseflados para planear, fijar precios, promociones vy distribuir
productos gue satisfacen necesidades a2 mercados objetivos para lograr metas

organizacionales”.

Nos amplia mas esta informacion sefialandonos que esta definicion 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 iniciarse con una idea sobre un nuevo
producto (bien, sefvicio, idea, persona, o lugar) y no terminar hasta que las
necesidades det cliente se satisfagan por complete, lo cua! puede ocurrir algon
tiempo después de realizada la venta”.

a. Comercializacion Interna

Este factor es una limitacién que encuentran jos productores de Ajl,
pues no se ha hecho en detalle como proceso para obtener un buen éxito en
colocar sus productos. Este paso en ei comercio internacional se debe |lenar
con ciertos objefivos en lo que respecta a la fruta. Por ejemplo la persona
interesada en el cultivo del Aji para |a exportacion debe conocer los objetivos de



comercializacion previamente expuestos.

La satisfaccion del consumidor constituye ia principal motivacion para
buscar una comercializacion adecuada de un producto dado, de acuerdo a su

comportamiento en el momento de ir al mercado a buscar el producto.

El mayor éxito en ef mercado lo obtendrd el productor que ofrezca ef
mejor producto, el que desarrolle la mejor forma de presentacion y de aquelios

productores que mantenga una estrecha relacién con el consumidor.

El grado de aceptacion del producto, es determinado por fa seleccién de
los consumidores, sobre las ventajas y bondades que el productor ofrece y las
fuerzas que llevan a seleccionario; una de las pueden ser las necesidades
disteticas, controles de salud, complemento nutricional, o interés medicinal y

ofros.

Es evidente que en |a poblacién los ingresos, la edad y otros datos se
hacen necesarios para pronosticar ventas, y planear gastos, es fundamental
incluir la clase social ya que ta tendencia de los consumidores a la seleccion de
este producto tienden a agruparse y son los grupos de personas con
caracteristicas comunes los que deben tomarse como base en el pronéstico de

ventas en el periodo de mayor produccion del Aji.

Para que el producto logre ventas especificas debe dirigir su mercado

segun las caracteristicas descritas y dependiendo del gusto comun de los



En Panama, hemos podido detectar que este producto, no se somete a
estudios de mercado correspondiente, observamos en todos los niveles que el
productor lleva sus productos al mercado para el mejor postor o simpiemente ya
fiene contratos previos en mini-super, mercados de frutas y Jegumbres, y

fruterias

Actualmente el producto se presenta bruto, o sea en ia misma fruta por
ser en la mayoria de [0s casos hay certos mini-supermercados que incluyen

otras exigencias para poder distribuir sus productos en el mercado.

Si la fruta es verde y demora mas tiempo en las neveras o estanterias sin
echarse a perder la compraran entonces por libra en la mayoria de los

establecimientos.

También podemos afirmar que hoy dia la produccién nacional no es
suficiente para iniciar el trabajo en una planta procesadora que involucre la piena

justificacion de los gastos y costos en ia realizacion del proceso agroindustrial.

a.1, Normas de Calidad

Las normas de calidad son esfrictamente de suma importancia
tomando en consideracion que deben pasar ciertos controles recomendados por

el Ministerio de Salud y Ministerio de Comercio.



a.2. Control de Calidad

Este tipo de control no lleva un ordenamients sugerdo, 16 que se
hace es tomar en cuenta las caracteristicas similares de clasificacién como son
el buen tamafoc, peso, buen color, mejor forma, agradable olor, textura, alta
sanidad y alguna ofra caracteristica que en ol momento se incluya como
clasificacion para un mejor controi de calidad.

Oftro criterio que tal vez se utilizan, segln las exigencias del mercado

seria la madurez, se mencionan también el tamafo, el grado de picantez y el
grado de acidez
Todos estos puntos se tomarin en cuenta como norma de calidad
dependiendo del tipo de comercializacion y las exigencias del mercado.
Por ahora, en Panamé, se comercializa el Aji como fruta fresca, por peso
sin distincion de algun tipo de control de calidad establecido
a3. Aspectos Fitosanitarios
Este punto se refiere a la fruta, la misma debe estar libre de
insectos, o exenta del atague de algun hongo o lipo de enfermedad en el
morento de la cosacha.
Debe tener buenas condiciones fisioldgicas, de textura, buena forma,

color y que no haya sufrido dafo aiguno.



Si la fruta va a sufrir algun proceso de transformacién en el lavado, se
detectara el nivel de sanidad, la cascara debe estar intacta, sin rotura y libre de

En este estado la frula recién cosechada mantendra una buena
apariencia, sera sana y escogida para el procesc de ftransformacién y se
presenta al consumidor final.

b. Comercializacion Externa

Dandole un vistazo a la economia Nacionai de la ultima década, se
observa que los sectores agropecuarios e industriales crecieron a tasas menores
que Ja correspondiente al crecimiento de la poblacion. El sector agropecuario
crecié a una tasa de 2% que esta por debajo de la tasa de la poblacion que fue
de 2.16% y ol sector industrial lo hizo a una tasa del 0.45% Estos resultados

- Que la participacion relativa del sector agropecuaric ha decrecido en el
pertodo

- Que la participacion en el sector en la estructura de la produccion ha
Este comportamiento ademas de ser influtdo por fenomenos naturales
incidentes en la produccion, es condicionado por los cambios politicos

impostivos y de comercializacion de los productss. con intencidn exportable
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Pot ejemplo el Estado ejerce una participacién directa a través de
nstituciones estatales, tales como el Instituto de Mercadeo Agropecuario (IMA)
que trata de comprar y orientar el productor en el mercado exterior, a fravés dei
Institutc de Comercio Exterior (IPCE) que es un ente orientado del productor
nacional, para que investigue sobre el producto exportable en los mercados

internacionales.

Estd vigente ol convencimiento entre los agentes involucrados en la
economia nacional (gobierno- empresa privada - trabajadores), de que la
exportacion es uno de los elementos bésicos para contribuir al crecimiento
econdémico dei pais. Es imperante expandir las exportaciones agropecuarias,
dentro de la cual sugerimos vegetales como el Aji que entra en el rengién de los
productos no tradicionales y lo que presupone el esfuerzo integrado,
programado y constante por parte de instituciones que ayudan a la inversién
privada a una planificacion de la produccién sobre bases reales que le faciliten el
éxitc minimizando sus riesgos

Es importante este planteamiento, pues va a permitir el incremento
pauiatinc de fa actividad exportadora y una mejor preparacion contra las
fluctuaciones del mercado, y se podran introducir elementos de diversificacion

de la produccion eliminando la dependencia, en lo que se refiere al agro.

Dada la limitada experiencia en la exportacibén de productos no
tradicionales, el disefio de un programe de exportacién de este tipo requiere el
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establecimientc de incentivos por parte del gobierno. Por ejemplio se puede
solicitar el establecimiento de lineas de créditos para la exportacion y descubrir
los rubros que tienen ventajas comparativas y condiciones en ol mercado
externc.

Existen fuertes criticas 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 como prioritarios en la comercializacion externa.

Estudios realizados por el MIDA, el IMA, el BDA, han identificado estos
puntos criticos que pueden asegurar el éxito de los asfuerzos en la produccion

agropecuaria y agroindustrial asi:

. Implementacién de la ley de incentivos fiscales a la exportacién de

productos no tradicionales;

- Financiamientc de la produccibn y comercializacion, bajo

condiciones preferenciales y accesibles en el tiempo conveniente,
- Seguro de Exportacién;

- Volumenes adecuados para satisfacer demanda (deben
implementarse esquemas) para la organizacion de los producios en

asociacicnes o consorcios de exportacion,

- Variedades y calidades internacionales comerciales,



Estructura para el procesamiento, almacenamiento y transporte;

- Manejo y preparaciéon adecuada para la comercializacién externa;

- Experiencia y conocimiento de técnica de comercializacién externa
debe establecer un programa de apoyo a la formacion de capital humane por Ja

exportacion.

. Superar experiencias negativas del pasado tales como el problema
en el cobro de exportacién la ulilizacién de los canales de distribucién no
adecuados, el desconocimiento de técnicas de negacion y cotizaciones

errbneas.

Estos puntos criticos merecen especial atencidn ya que afectan
directamente los esfuerzos de los productores con interés de exportar y resuita
gratificante, que existan algunas entidades publicas y privadas que puedan

orientar al productor.
b.1. Identificacion de Mercado

Se hace necesario para el exportador el hacer un andlisis de la
demanda de los mercados externos y saber cuales son los productos requeridos
en un momento dado, los precios competitivos, periodos de fluctuaciones,
canales de distribucion existentes etc. Esta informacién sirve de base para
sefzlarle al productor las expectativas de exportacion y cual debe ser el camine

a seguir como es el caso del Aji como producto exportable
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b.2. Seleccion de Productos

Una vez que se conozca de jos mercado exteriores, cuales son los
requisitos de fos productos demandados, se sometera a un proceso de seleccién
el momento de la investigacion.

litivos vy que pals esté produciendo en

b.3 Apoyo Financierc

Este es la parte fundamental para el futuro exportador de
productos no tradicionaies. £l necesita disponibilidad de fondos preferenciales
para concretar su apoyo de exportacién con facilidades de tramitacién expedita,
de manera que el inversionista exportador obtenga esa ayuda a tiempo.

Para lograr algun éxito en las exportaciones no tradicionales, es
importante que e! inversionista resuefva cada uno de estos puntos criticos donde
pudiera fluctuar o desviar el inferés o intencidn de exportar un producto que
tenga buena aceptacion y gran demanda en el mercado internacional.

b4. Investigacion de Meicados

Para llevar a cabo cualquier proyecto de produccion agricola, lo
primero que se debe determinar es con qué medios puede asegurarse dentro de
lo posible. fa recuperacién del capital invertido en la produccion. Por lo tanto, lo

primero que hay que hacer es conocer el mercado
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La investigacion de mercado no @s mas que la recopilacion de registros
analsis de todos los hechos relacionados con problemas que se ocupan de la
transferencia y ventas de los bienes y servicios, desde el productor hasta ef
consumidor, Implica la aplicacion de un método cientifico con el propésite de
conocef los problemas vinculados al proceso de transferencia de los bienes y

SeTviCios.

En cierta forma se ve a fa investigacion de mercado como una
herramienta por medio de la cual los productores estan en contacto con los
compradores de sus productos minimizande la incertidumbre que se derivan de

la carencia de informacién.

b5 La Presentacion de! Producto

La presentacion de este producto va a depender del lugar donde el
censumidor se dirige a adquiririo segin su preferencia Si desea adquirir el Ajl
como fruta fresca la obtendra en su mejor presentacion en el mercado de
abastos, en los supermercados, en los mercados de frutas y las mismas pueden

ser adquindas por libra o por umidad como fruta fresca.

Si desea algo mas acabado lo encontrard como concentrado en bolsas
plasticas de 1 libra en los supermescados y en los mercados de frutas y

vegetales.
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b.6. Determinacion de Precios

Anteriormente sefifalabamos que el consumidor busca safisfacer
sus deseos y que para lograr éstas, existen fuerzas que obstaculizan llegar a
obtenerlas plenamente. Una de estas fuerzas es la oferta del producto por un

gran numerc de personas o sea la demanda.

Este punto es muy importante dentro de la actividad econémica, 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 basico del

sistema econémico total.

A pesar de que se menciona mucho {a palabra precio, la mayoria de las
personas desconocen el significado del tema. Segun la teoria econdmica, el
precio, el valor y la utilidad son conceptos relacionados. Tenemos asl que el
valor, es la expresion cuantitativamente del poder, que tiene un producto de

atraer ofro producto a cambio.

Debido a que la economia no esta fimitada por un sistema de intercambio
lento y pesado, se uliliza el dinerc como un denoeminador comun de valor y el
término precio puede servir para descubrir el valor monetario de un articule. El

precio es pues el valor expresado en moneda.

Pero para el caso que nos ocupa, en lo que se refiere a la produccion del

Aji, es muy dificil definir el precio en una situacion de negocios cotidianos.



Aunque el objetivo de los precios es mantener una mejor parficipacién en el
mercado, los productores de Aji ponen precic para enfrentar y evitar la
competencia buscando formas de tanteos con miras a encontrar el precio
adecuado por el cual pueden vender su produccion, sin buscar o tener bien
definido, los objetivos de precios. Sin tener control en cuanto a las metas, ni los
medios para alcanzarios.

Para la determinacion de precios existe una serie de procedimientos Utiles
para alcanzarios. Antes de abordar los procedimientos es necesario que ef
productor debe tener bien claro y definido el objetivo del precic.

Después, se revisardn sus pasos para lograr el objetivo.

Estimulacion de la demanda del producto,

Proyectar la reaccion competitiva.

Establecer la participacion esperada en el mercado

Seleccionar la estrategia de jos precios para alcanzar el mercado
proyectado,

. Considerar las politicas, en cuanto a productos, canales y

promocion; y

Seleccionar el pracio especifico



Los pasos mencionados se utilizan tanto para productos nuevos como
para fos ya establecidos. Cuando el producto es ya establecido a menudo
ofrece muy poca dificultad ponerle ei precio, debide a que al mercado puede
dictar el precio exacte ¢ 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 mas facil para un producto
establecido que para producto nueve. Por ejempio, se siguen los pasos para la
proyeccién de la demanda.

- Primero se debe determinar si existen los precios que el mercado

. Se debe estimar el velumen de venta con distintos precios.

Los puntos que acabamos de sefalar ayudan mucho pues las
estimaciones requieren considerar la elasticidad de la demanda del producto.
Un producto con una demanda de mercado elastica, en general, tendra menor
precio que un producto de demanda imﬂmcai Al estimar la demanda de un
producto a diferentes precios, hay que determinar la curva de demanda para el

articulo.

El consumidor busca satisfacer sus deseos y necesidades y que esto
conileva un esfuerzo que puede ser medido en unidades monetarias, Vemos

pues que el equilibric que resulta entre la interaccion entre los costos de



produccién del Ajl y la satisfaccion de la necesidad de este producto, estd
intimamente relacionada con la determinacion de precio. En la actuakidad hay
una gran demanda de este producto y la oferta es poca al momento de
satisfacer las necesidades del consumidor en su totalidad.

b.7. Almacenamiento y Conservacion

El Aji se comserva mejor en un ambiente seco, siendo su
temperatura éptima de 15 a 20 grado. Debido a que es un producto agricola, los
frutos son perecederos. Para prevenir la pudricién y la deshidratacion, ei
producto debe pasar por un procesc de conservacién cuidadoso y después se
debe almacenar a una temperatura de 10 a 12 grados centigrados y a una
humedad relativa de 60 a 70 por ciento. Antes de almacenar se someten a2 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 almacenarias. 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 seleccionar las frutas,
especialmente la de exportacion.

El Aji es una hortaliza que no representa problemas mayores en cuanto a
su almacenamiento, posee un periode de duracion de dos semanas de

almacenado al descubierto y su calidad de cocinarse es excelente.



El agricultor almacena generaimente el Ajl en cuartos o espacios
ventilados y secos, siempre previniendo ia humedad excesiva, factor

predominante en su descomposicién.
b.8. Distribucion Fisica y Seleccion de Canales.

Son muchas las formas y vias que toma un productor antes de
Hegar @ su consumidor final. El Aji no es el productor que va a estar exento de

recorrer astos caminos antes de llegar al consumidor.

Un canal de distribucion es la estructura de unidades internas e
instituciones externas, mayoristas y detallistas, a través de los cuales se

mercadea mercancias, bienes y servicios.

Un canal de distribucién es pues el recorrido o movimiento que realiza un
producto desde el punto de produccion hasta flegar en diferentes formas, af

consumidor final.

Si visualizamos desde ofro punto de wvista la defimicibn de canal de
distribucién esta no es mas que la ruta tomada por la propiedad de las
mercancias a medida quée ésta se mueve del productor al consumidor final. Con
todo esto se confirma una vez mas que el canal involucra siempre tanto al
productor como al consumidor final del producto, asi como al intermediario que
es la cantidad comercial que se encuenira entre el productor y el consumidor

final. Un intermediario proporcionara servicios en felacion con la compra y venta
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de producios et la medide en qus ésios se w de los fabrics a los

Cuando el producto ya se encuentra listo para el mercado. lo siguiente en
el proceso de distribucion es determinar los métodos y rutas que se deben
utilizar para hacer flegar el producto al mercado  Atendiendo esta necesidad se
deben establecer estrategias y canales de distribucion y las previsiones para la
distribucion del producto.

Aunque el intermediario no tome de hecho la posesidn de mercancias, el
debe ser tomado en cuenta o incluido como parte de los canales de distribucién

porque juega un papel importante en fa transferencia de propiedad.

El canal para un producto se extiende, hasta la ultima persona que lo
compra sin hacerles cambios significativos de forma. Cuando la forma del
producto se cambia o es alterada y emerge otro producto, se inicia a nuevo

canal.

Los intermediarios sirven como agerntes de compras para sus clientes y
como especialistas en ventas para sus proveedores, contribuyende asi en la
creacién de utilidad de tiempo y posesion de bienes.

Las experiencias indican que los problemas sobre introduccion de
tecnclogia modernas y obtencion de rendimientos y calidad son superables en la
medida que el productor se empefie en haceric de las fuentes adecuadas.



Las experiencias tecnologicas han sido monopolizadas por uno ¢ varios
individuos, de tal suerte que fa nueva tecnologia o pericia tecnologica no se
ofrece al publico a cualquier organizacién 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 Umidos), que requieren un
suministro constante y elevado, mantienen una actitud de cierta indiferencia ante

la oferta de los paises como Panamé por la inconsistente produccion.

Panama no ha liegado a exportar en los ultimos afios debido a! bajo nivei
de produccion del Ajl y ademas que los mercados internacionales como Estados

Unidos y Canadé las exigencias de la produccion son de alto nivel.

Debide a la distancia que reccrre desde la plantacién hasta la planta
procesadora, ¢ el lugar de compra, observaremos un aumento en el deterioro del
producto durante la manipulacion gue sufre en el trayecto, si no se cuenta con

los empaques necesarios para le transportacion.

En relacion con la utiidad econdmica, anctamos que el desarrofio de a
produccion del Aji en las areas geogréficas cultivables, ha sido la esperanza de
fuentes de inyeccion econdmica de ayuda a las comunidades allegadas al area
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
areas geograficas especificas y mano de obra necesarias para convertiria en
importante productora y exportadora de vegetales frescos especialmente el Aji,
de igual forma por su posicion geografica con respecto a los principales centros
de consumo de Canadd y Estados Unidos de Ameérica, este pals presenta

algunas ventajas competitivas en materia de costos.

Panama es el pals que peor balanza de pago mantiene en sus
exportaciones en el ambito centroamericano; es por ¢llo que se ha estado
exhortando mediante reuniones a inversionistas y a empresarios panamefios a
explotar las posibilidades a exportar.

Dentro de este punto. a finales de la década pasada se entrevistaron a
inversionistas con proyecto de inversion de frutales tropicales procesadas,
alimentos balanceados para la industria pecuatia, produccion y procesamiento
de papaya para conquistarlos a exportar.

Los posibles mercados de exportacién podemos considerar a Estados
Unidos y Canada por la relativa cercania a Panama y porgue 10s costos de

transportes son mas bajos en comparacion a [os mercados europeos.
b.8.1. Canales de Comercializacion

Los canales mas utiiizados para comercializar el Aji internamente
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- Dei productor, los ajies son adquiridos por los intermedianos
O carmoneros, guienes a su vez los distribuyen a compradores, ubicados en la
Central Mayorista ¢ Mercado de Abasto en Panama o en los principales

mercados locales de David, La Chorrera, Santiago, Chitré, etc.

. Estos compradores ubicados en la Central Mayoristas vende
los Ajies a minoristas quienes a su vez Jos venden a tiendas Detallistas o al

Consumidor.

. En algunas ocasiones productores, en su mayoria, grandes
y medianos venden directamente sus productos a las Centrales Mayoristas.

En términos generales los Ajies gque son destinados al mercado de

exportacién, el productor los vende directamente a las plantas de empaques.

Los productores logran vender su producto a 12 y 13 centavos libras, es
decir a B/12.00 y B/.13.00 el ciento de Ajies y cuando el mercado esta saturado
del producto lo pueden vender a 07 y 08 centavos libras que es igual a B/, 700y

8.0C el ciento, que es lo mismo si se vendiera a las empresas exponadoras.

Dentro del mercado interno tenemos una cadena que generaimente esta

compuesta por:

Camiones intermediarios

Son los que compran a los productores en las fincas, ailgunos
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tienen pequefas bodegas donde se lo depositan

Son los que compran los productos para volverlos a vender y ganar

con elio una comision,

- Intermediarios Mayoristas

Se encuentran en los principales centros de producciéon y
consumo. Por lo general adelantan dinero en préstamos al productor

asegurando fa cosecha y luego les compra més barato.

. intermediaric Productor

Venden a los mercados principaies, tienen sus propios camiones o

los alquilan.

- Supermercados

Por lo general tienen confratos con cooperativas o con

productores.

- intermediarios Asociados

Son grupos de compradores y vendedores

- Frigomida



Compra poco y a base de cupo.

Generaimente los productos son llevados al mercado agricola central
donde se ofrecen precio al consumidor y precio al por mayor. Donde se ofrece
al por mayor a 0.13 centavos libras y al consumidor a 0.54 centavos libras
aproximadamente, ya que estos tienden a variar porque estan a su libre oferta y
demanda, no estan regulados y para el consumidor varia de acuerdo al

establecimiento en que lo compre por motivo de no estar reguiados.
e. 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 reuna los
requisitos fijados por el mercado y que a la vez esté en condiciones de

conservarlos durante el tiempo que transcurra para su comercializacion.

Para este proceso la manipulacion sea cuidadosa y el embalaje
adecuado, particularmenté en los climas templados. Por ello, es necesarlo
mejorar en lo posible los métodos de empaquetados y manipulacion, con la
finalidad de evitar pérdidas innecesarias y disminucién en los ingresos de fa

produccidon.

£l procedirmiento para empacar el Ajf es de un material barato, econémico
y comodo para ser cargado. Se empaca en sacos rojos de 30 libras netas, son

de materia resistente, con mucha ventiacion, se utilizan de color rojo para
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resaltar el color del Aji, porque de otro color opacaria el producto y perderia su

vistosidad e interés.
¢.1. Proceso de Empaque

Llegada del Producto: Una vez que el Aji es cosechado en los
campos, es ftransportado en camiones, en sacos de 30 libras, o sueltos en
carmones de los propios productores, que conducen la mercancia hasta la planta

empacadora.
DESCARGUE:

El productor lleva el camién cerca de las tinas. donde se procederé @

descargar el aji, dentro de las mismas.
LAVADO:

El Ajl es infroducido 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 ol Aji. Es decir curarlc de posibles enfermedades antes de

presentario en ¢l mercado.
SELECCION:

Para esto, los Ajles son puestos en una mesa semi-inclinada donde al
final de la misma se encuentran los seleccionadores, los cuales escogen los

Ajles que cumplen con la calidad exigida en el mercado internacional,



RECHAZO:

E1 productor 108 recoge y se los lleva para la venta en ¢l ambito nacional ¢

para consume en sus fincas.

EMPAQUETAR:

Son introducidos en sacos rojos de 30 libras por el empaquetador.

PESA:

Es donde son pesados los sacos de Ajles para que lleven las 50 libras

netas.

ETIQUETADO Y ENUMERADO:

Luego de ser pesados se pasan a etiquetarios en una escala., que
consiste en una etiqueta lo cual el etiquetador debe marcar o rayar la cantidad
de Ajles introducrdos en los sacos de 30 libras.

Después del efiquetado y la enumeracion se colocan en bultos de
acuerdo a la enumeracién que corresponde de acuerdo a la escaia de la

etiqueta.



CONSERVAR:

Se colocan en una limeta o semicuarto protegido del sol y la fiuvia, sobre
cartones bastantes gruesos en el suelo ¢ piso de cemento donde esperan ser

cargados hacia el furgén.

CARGA:

Una vez que llega el contarier, s¢ empieza a construir pequefas camaras
que se van armando, colocando los sacos de Ajles de acuerdo a la
enumeracion, $6 separan por planchas de madera que tienen la funcion de

separarlos como pequefios cuartos que permiten |a aireacion.

Los canales mas utilizados para comercializar el Aji en el ambito interno

para consumo local son;

1. Del Productor

Los Ajies son adquiridos por los intermediarios © consumidores,
quienes a su vez los distribuyen a compradores ubicados en fa central mayorista
o mercado de abastc en Panamaé, o a los principales mercados locales en David,

Chorrera, Santiago, Chitré, Colén, etc.

2. Estos Compradores

Estan ubicados en la Central mayoristas, venden los Ajies a

minoristas quienes a su vez los venden a tiendas detallistas o al consumidor.



3. En aigunos casos Productores, en su mayoria grandes o

medianocs, venden directamente sus productos a las Centrales mayoristas.

D. OPORTUNIDADES DE EXPORTACION DE PRODUCTOS
PANAMENOS

Debido a las diferencias en los niveles de prosperidad entre los
participantes del comercio mundial, se han provocado desequilibrios entre todos
los Paises: entre los paises industrializados unos con otros y entre los paises

industriafizados y los no industrializados, en especial.

El crecimiento desequilibrado en el comercio mundial se debe a:

- una creciente dispardad entre los ajustes de las necesidades y los
ajustes de las capacidades.
- Un inadecuado ritmo de ajuste como resultado de las rigideces del

mercado. Producto de las barreras comarciales que estan conilevando Ja

creciente regionalizacion.

. La escasez de financiamiento y la creciente deuda de muchos de

los Palses en vias de desarrollc.

. El extraordinaric desequilibric entre los paises industrializados,

caso, el superavit Japonés y el gran déficit de los Estados Unidos.

Como salida a las disparidades citadas por los paises de nuestra area



a1

han fomentado el comercio intra-regional con los EEUU., y en el caso
Panamefic se impuisa hacia la region citada, la exportacién agricola y agro-
industrial no tradicional como elementos que contribuyen al crecimiento
econdmico del pals, al igual que a la sofucion de los problemas de balanza de
pagos y desemplec.

Panama, tradicionaimente ha concentrado sus exportaciones
agropecuarias a unos pocos productos come banano, camarén, café, azucar y
cacao para los cuales existen mercados exteriores definidos y con demandas

poco dingmicas y precios decrecientes.

Debide a esto, la exportacién de productos tradicionales refleja
decrecimientos que pueden verse magnificados, dadas las restricciones a la

importacién que la CEE ha impuesto al bananc de nuestra area.

En cuanto a nuestros productos no tradicionales, cabe destacar aumentos
importantes en su participacién en la composicion de la mezcia de los productos

exportados

Dentro de esta mezcla, las exportaciones agricolas no tradicicnales han
despertado un enorme interés por su potencial econdomico positivo dentro de un
sector, que aunque presenta avances importantes, aun requiere un creciente

apoyo privado y estatal para su mayor desarrollo.

Cabe seflalar que en los ultimos aflos entraremos en un programa de



ajuste estructural buscando el modelo de crecimiento fundamentado en las
exporiaciones, que debe tomar en consideracion una deuda externa importante,
una fuga de capital producto de las presiones de las instituciones financieras
intérnacionales y una compleja red de otros factores de Indoles politica, social y

economica.

La economia Panamefia se diferencia a las deméas economias del area
por el poco peso de |a agricultura en el PIB (solo 9%) pero desde el punto de
vista de la manc de obra, el sector agropecuario es muy relevante al emplear
airededor de 31% de la poblacién economicaments activa. Por ofro lado, en
Panamaé el sector servicio es preponderante por su capacidad de generacién de
divisas, pero la exportacién de bienes agropecuarics sobresale por su
participacion de dos tercios en vaior de los bienes exportados y por su efecto
sobre el empleo.

Como en otros paises de la regon, en Panama surgié la preccupacion
por la diversificacion de las exportaciones en los aftlos setenta y en 1974 se
crean Certificados de Abono Tributarios (CAT) como incentivo fiscal para las

exportaciones ro tradicionales.

Durante los setenta, el alcance de la diversificacion de las exportaciones
fue limitado y en los aftos ochenta, dentro del marco de los convenio SAL Y
(1983) y SAL Il (1986), con el Banco Mundial, se fomentan la exportaciones, que

dichos convenios plantean.



Panamé ha tenido éxito relativo en el incrementc de Jas exportaciones
agropecuarias no tradicionales, sobresaliendo Melén “honey — dew” como el

producto no tradicional exportado més exitoso.

Cabe sefialar que los problemas que afectan la mayor exportacion del Aji,
también afectan las exportaciones de otros rubros no tradicionales, como son las
deficiencias en infraestructuras, demoras en la cadena del tramite de
exportacién, necesidad de mayor mformacion especlfica de los mercados

objetivos y de posibilidades de inversién en el sector.

Panama por ser un pais tropicali con multiples éreas aptas para el
desarrolio agropecuario presenta un potencial enorme para la inversion agraria
para la exportacion. También por su privilegiada posicién geografica, Panama
desde hace quinientos aflos ha sido un importante punto de transbordo de
personas y mercancias de todos partes del mundo desde y hacia América
Latina, desarrollandose en el Istmo una vocacidon comercial que favorecio un

significativo desarrollo en las actividades de comercio internacional.

Por efecto de la construccion del Canal de Panama es usual pensar, que
por estar en la ruta de multiples lineas navieras, Panamd se ve favorecida por la
disponibilidad de transporte adecuado hacia todas partes del mundoe. La
realidad es diferente a esta percepcion debido a que son comparativamente
pocos los barcos que paran en puertos panamefios a recoger carga de
exportacion
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Dada la situacion seflalada, los precios del transporte para ios productos
no ftradicionales de exportacién panamefios son relativamente altos, que
aunados a los costos nacionales de manejo de la carga afectan nuestros precios
de venta de las mercaderias, efectivamente limitando nuestra competitividad.

En su afén de buscar soluciones a la situacibn desfavorable de nuestra
balanza comercial, el gobiernc Panamefio a través del Insfituto Panamerio de
Comercio Exterior (IPCE} implementa una estrategia que propone ia promocién
selectiva de productos para la exportacion. Los fineamientos de esta estrategla

se centran sobre los objetivos siguientes:

- Incrementar la produccion de aquellos rubros de exportacion gque

contengan un mayor valor agregado nacional.

. Diversificar la produccién agricola para la exportacion hacia rubros
no tradicionales que optimicen fa utilizacién de la tierra por efecto de su mayor

rendimiento.

- Generar nuevos empleos.

- Captar tecnoiogia viable y apropiada.

Vale fa pena sefalar que después de los EE UU. los paises
Centroamericanos, en especial Costa Rica, son los mercados mas importantes
para nuestro intercambio comercial. Panama ha suscrito tratados comerciales

con todos estos paises para fomentar el comercio en el rea
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1. Participacion del mercado Panamefio en las Exportaciones de Ajl.

Periodo. 1988-1883.

a. Dimension del mercado panamefio en las exportaciones

La participacion del mercade panamefio del Ajl, para los préximos cinco
(5) afios se determind Sobre la base del 1.8% de las importaciones totales de
Holanda y Reino Unido (54.800 x .018 =986 4) siendo aproximadamente 1.000

toneladas.

b. Volumen para la Exportacion

Se presenta el volumen de exportacibn estimado para un periode de
cnco (5) afos. En el quinto afo se logra obtener la oferta exportable
correspondiente al 1.8% de las importaciones toneladas de Holanda y Reino

Unido.

c. Superficie a Sembrarse por Regiones

En base al rendiriento de 11.3 toneladas / Ha , durante un periodo de
cinco (5} aflos se espera incrementar el nimero de hectareas existentes que son
aproximadamente 5 a 85 hectareas, representando ef incremento en 80
hectareas.

Se detalla el incrementc de la superficie por regiones y el numero de

productos beneficiados.



d. Posibles Mercados

Holanda y Reino Unido son los mercades potenciales considerados por

su gran demanda y precios para el aji picante.
Existen otros mercados, como EE.UU. y Canada.
e. Variedades y Caracteristicas

Las variedades de ajles pueden clasificarse en dos grupos principales

que son:
- Los que tienen sabor dulce
. Los que tienen sabor picante.

Dentro de estos dos grupos hay notoria variedad de tamaflo, formas y
colores, asi como de habitos de crecimiento. Las variedades mas populares de

ambas clases tienen frutos relativamente grandes de 4 a S pulgadas de largo.
e.1. No Picante
Las variedades mas importantes no picantes son:

California Wonder: el fruto es de color verde llegando a tornarse rojo en la
madurez y fructifica continuamente, se usa para consumo fresco, enlatar y

deshidratar. Ciclo del cultive 22-75 dias.



Yolo Wonder. es un aji vigoroso, fruto uniforme con un tamafio de 4
pulgadas de largo y de 3 % -3 % puigadas de diametro, El fruto es de color

verde tornandose a rojo en la madurez. Su ciclo de cultivo es de 72-75 dias.

Cubanella, Se usa para consumo fresco. E! fruto es medio delgado y su
tamafic es de 4-5 pulgadas y fiene una produccién continua. El frute es de color

verde amarillento y rojo en la madurez. Su ciclo de cultivo es de 62-65 dias.

el Picante

Las variedades picantes mas importantes en el comercio son.

Chile Jalapefio. Utilizado para procesamiento y consumo fresco. Es un
fruto grueso, pungente y pequefio y tiens un tamafio de 3 % puigadas de largo.

El cicio del cultive es de 72-75 dias y de fructificacién continuo.

Red Chile: Es un aji picante para deshidratar y para la preparacién de
salsa. Solamente se cosecha en rojo. Elfruto es de 2 a 2.5 puigadas. Ciclo de

cultivo 82-85 dias.
Las variedades utilizadas para encurtidos son:

Red Cherry-Small. el tamafio del fruto es de una (1) pulgada, el fruto es
ovalado, ciclo del cultivo 75-80 dias.

Cherry Sweet. Fruto ovalado, color verde después amarillo y Juego rojo,
el tamafio dei fruto es de una (1} pulgada.



Cabe resaltar que muchos importadores europeos prefieren la variedad
California Wonder o alguna otra especie parecida. Alrededor de un 85 a 80%
del total demandado son por los capsicums de color verde; siendo los tamafios
medianos preferidos (6-8 ajies por Kg.).

No se dispone de gradoc oficiales para los chillies y capsicums en el
mercado de EE.UU, Reino Unido y Holanda. Sin embargo, las caracteristicas

minimas son.

- Enteros y sanos

- Aspecto fresco

- Limpios

- Bien Desarroilados

- Exentos de heridas y de quemaduras del so!

La Comunidad Econtmica Europea fiene estandares de calidad y
empeque dependiendo del diametro, largo y peso de los ajles y son marcados

bajo la clase “Exdra” | y Il

Empaque: Los Chillkes transportados por aire son usuaimente
empacados en cajas de cartén adecuadamente ventilados a 2.5 kg., algunos

empacan en Cajas de 10 Kg.



Impuestos. el arancel aplicable a Panamé para exportar el ajl
fresco al Reino Unido es de 4% y al mercado Holandés.

f. Epocas de Mejores Oportumidades

Mercado Europeo. Holanda y Reine Unido, principaimente).El
periodo de mayor importacion es de Octubre - Abril, sin embargo realmente
cuando no hay produccion en Europa es de Enero a Abril y es la época de

mejores oportunidades para la exportacién.

2 Costos y Margenes

a. Costo de Productividad del Aji Picante.

El costo de produccion por hectareas del aji picante es
aproximadamente B/.1573.72, el cual se encuentra distribuido de la siguiente
manera: maquinaria (/7.0%), Insumos (29.0%) M.O. (42.3%) y olros gastos

(21.7%).
b. Costo de comercializacion del Aji para la Exportacion.

De acuerdo a la estructura de los costos estimados de exportacién
de aji, este producto podria colocarse en el mercado europeo a un valor FOB-
Panamé de 0.181 centavos por libra y a un costo CIF ~ Europa (Reino Unido -
Holanda) a un costo aproximado de 0.831 por libra y aun costo estimade CIF —

Canada de 0.583 / libra. Cabe anotar que @l alto costo de transporte encarece el



producto enormemente por lo gue se deberd buscar aiternativas para su envio a

Europa o Canada y ser mas competitivos con ofros proveedores.

c. Margenes de Ganancia

Margen de Ganancia para el Productor

Sobre |a base de ia ficha técnica de produccion de ajl, en la cual se
establece un rendimiento promedio de 11.3 toneladas pro hectidreas y se
presenta un costo por Ha. De B/.1573.72, se logra obtener un costo de
produccion 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 el productor recibe

un margen de ganancia de 0.027 centaves / libra (09-063).

Margen de Ganancia para el Exportador

El margen de ganancia que obtenga el exporiador dependera
principalmente de las fluctuaciones en los precios del producto en los diferentes

mercados.

A continuacién presentamos una estimacién del posible margen de

ganancia para el exportador en el mercado de Holanda.

Precio del Aji rojo (junio, 19987) 1.80

Coste CIF de Holanda 0.831
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Margen de ganancia para el expertador B/.0.966 / 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 Alemama).

a. Tramites y Procedimientos para la Exportacion

Con el proposito de agilizar las exportaciones el Instituto
Panamefic de Comercio Exterior (IPCE) centfralizard dentro de sus
dependencias (os ftramites de la documentacién necesaria para las

axportaciones, incluyendo aquelias de competencia de ofras entidades.

Para la exportacion de productos panamefios se requieren los siguientes
documentos. (Formulario A). Otros cerificades (Calidad, Fitosanitario, Samdad

Publica) y Documentos Especiales.
b. Financiamiento

En furnicibn de los costos de producciébn por hectareas para
financiar el incremento de area gue representan 80 Has. Para los cinco (5) aflos
se requiere B/.125,897 60, y para continuar con el establecimiento de ias 5 Has.
B/.7.868.60; en total se requieren B/.133.766.20 para cumplir con miras a la

exportacion durante los cinco (5) affos del programa (1.000 toneladas).



E. POLITICAS DEL ESTADO CON RESPECTO A LA EXPORTACION DE

PRODUCTOS NO TRADICIONALES

Las Politicas del estado surgen de la necesidad de ayudar y oftentar a los
productores del sector agricola sobre algun producto no tradicional para que se
interese en producir, comercializar y por ende exportar obteniendc beneficios

para el pals.

El Estado tiene formas de intervenir en el comercic internacional, aungue
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
histdrica han prevalecido casi siempre las préclicas proteccionistas de jos

chisrnﬂ‘s-

Existen ocho reglas que debemos de conocer para exportar y asl lograr

tener éxito con el producto en otros mercados.
Las reglas son las siguientes:
- Conocer el producto:
Coordinar el medio de transporte mas apropiado,
. identificar ei mercaco,

- Cumplir con las regulaciones y especificaciones (nacionales e
internacionales);
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- Tener un buen embalaje;
. Mantener el control de calidad,

. Cumplir con cada pedido para mantener la credibilidad por parte
de exportar con éxito.

F. INVESTIGACION DEL MERCADO EXTERNO (ESTADOS UNIDOS)

Un aspecto critico de esta actividad es gue involucra el aisiamiento de
mercados que puedan ser mas rapidamente desarrollados que por otro, lo cual
no significa que un mercado que embargue més tlempo para su desarrollo sea
de menor valor, por el contrario, normalmente la buerna admmistracidon detecta
rapidamente el comienzo de un flujo positivo. Por tanto ai seleccionar
correctamente el pais hay gue llevar a cabo la investigacion solamente sobre
ellos para adoptar la decision que le permita a la empresa maximizar sus
ingresos en el menor tiempo posible.

La investigacion del mercado extranjero debe realizarse sobre la base de
indicadores globales, en aspectos como: Poblacién, Producto Bruto Nacional,
Chma, Estadisticas de Comercio, Estructura Comercial, Estabiidad Politica y
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Cuando se culmina |a investigacion del mercado externo, es aconsejable
decidirse a viajar a aquellos que se han identificado. Tal viaje permite
introducirse en aspectos mas especificos, lo cual involucra identificar con
certeza a potenciales clientes finales, con quiénes iniciariamos nuestras

discusiones al igual que aprender aigo de [a competencia.

Los viajes ayudarian también en el proceso de decision como ingresar en
el mercado extranjero. Aqui es donde la exportacion se manifiesta como un
asunto mas complejo que vender locaimente, esto significa que sea mas dificil
de entender, sino quien es mas complejo debide al mayor numero de

ahernativas disponibles en el area de las exportaciones

N Oferta del Aji en los Estados Unidos

Nuestro pais debe aprovechar las épocas de escaso
aprovisionamiento de Ajl a los Estados Unidos de Ameérica, ya que ello

concuerda con la época de cosecha en Panama.
2. Demanda Potencial det Aji 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 Aji se da en los Estados Unidos de América, debido a que es un

producto que se consume todo el afio.



i85

Por la facifidad de obtener informacién de precios y el conocimiento de
lineas navieras con furgones refrigerados, asl como el hecho de eliminar
rlesgos, la fruta se exporta principaimente a los Puertos de Nueva York,
Califorrva y Miami.

a. Exigencias del Mercado

Para competir con un mercado tan exigente como es el de los
Estados Unidos de Ameérica, la calidad del producto tiene que reunir los niveles
maximos e aceplacion, por la fuerte competencia con los ofros paises, a parte

que se requiere establecer un espacio sélido que de las garantias y seguridad

para seguir vendiendo el producto. Estos niveles de aceptacion son:

. Cahdad de! Producto: E! Producte debe reunir los requisitos de

calidad U.S.

. Presentacion del Producto: La presentacion del producto debe ser
en cajas de cartdn con separadores del mismo material, con abertura a los

lados, para las siguientes capacidades.
- Los Ajles deben empacarse en cajas de 26 libras de capacldad.
b. Precio de Exportacion

En los Estados Unidos de América los precios son fluctuantes

estando expuestos a la Oferta y Demanda.
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Segun el Departamento de Tramite de Exportacion del Instituto
Panamefio de Comercio Exterior, el precic promedio por libra de aji fluctua entre
los B/.0.08 y los B/.013.

Ademds nos explicé que en fos meses de enero, febrero y marzo los
precios son mas altos, siendo esos también cuando se registra la mayor

La modalidad de fos precios mas utiizados, hacen que los comerciantes
que los adopten en sus contratos deberian tener presente el hecho de que éstos
términos se refieren solamente a la refacion entre vendedor y comprador. Y que
ninguna de sus disposiciones afecta, ya sea directa o indirectamente, a las
relaciones de cualquiera de las partes con el portador tal como se define en el

contrato de transporte

G. ANALISIS DE LOS MEDIOS DE TRANSPORTE PARA LA
EXPORTACION DE AJI.

Existen diferentes tipos de transportes comerciales. que permiten al
exportador elegir ¢ que le resulte mas adecuade. Dicha eleccidén debe hacerse
tomando en cuenta la naturaleza de la mercancia, los plazos de entrega, los

costos de transporte y las condiciones de seguridad, entre otios.

El transporte del productc ya empacado es muy importante, debido a que
se debe programar y seleccionar e! medio mas economico, confiable, rapido y
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seguro que les permita flegar en buenas condiciones hasta las é4reas de

En la contratacién del transporte maritimo o aérec se deberd manfener
contacto con lineas navieras o aéreas, aproximadamente 30 dias antes del
embarque y deberd presentar una programacién de todos sus embarques de
acuerdo al programa de siembras del cultivo de exportacién. El agente naviero

no emitira gula si no ha entrado en posesion de la carga para su transporte.

Una vez se realice el primer embarque de un proyecto de exportacion, el
tiempo regular para efectuar la operacién a un mismo cliente es de 48 horas,
aunque la naviera siempre requerira de confirmacicnes por el embarque con

maximo de 15 dias.

En los medios de transporte tenemos.

1 El transporte Aéreo.

Cabe sefialar que el transporte aéreo solo se utiliza cuando asi los
acuerde el comprador y el vendedor y ademaés dependiendo de la demanda del
producto. Este medio de transporte es poco utilizado por su costo y reducida

disponibilidad de espacio.

2. Transporte Maritimo

En este caso el transporte Marittmo es el que generaimente se
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utiliza ya sea la carga en contenedores refrigerades o en bodegas dentro del
mismo barco, cuando no exista la cantidad necesaria de contenedores
refrigerados.

Maritimo:

ntes gue se deben fener en cuenta sobre el transporte

Se utilizan contenedores de 40 pies refrigerados, los cuales tienen
capacidad para 1,400 cgjas de Ajl, debidamente empacadas con un peso de 26
libras por caja. Los contenedores deberan tener un pesc minimo de 30,000

fibras y un méximo de 48 000 libras.

= § Desglose del Andlisis de Transporte

La capacidad del contenedor de 40 (pies) es de 1,400 cajas

El peso del contenido sera.

1,400 cajas x 26 libras =36 400 libras

Se cotizan en base a B/.2.00 tarifa béasica por caja, transportada desde ia

region de Azuero.

El costo por contenedor es de 1 400 cajas x B/.2.00 =B/.2,800.

4 Segure de Transporte

E! segurc en el transporte se establece como medida preventiva
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ante cualquier dafio, parcial o total, que puede sufrir una mercancia en su
traslado desde su |ugar de origen hasta su destino final. Este seguro se
establace mediante un contrato que requiere dos tipos de poliza, de acuerdo ai
numero de operaciones, una individual, referida a una scla operacion y otra
flotante, que cubre los riesgos inherentes a una serie de envios (varias

operaciones).

El seguro mariimo es el mas usado en el comercio exterior, ofreciendo
las siguientes coberturas: pérdida total efectiva "Total last of Vessel Only”
(T.LV.Q.) Eiasegurado solo paga el cargamento si el buque queda totalimente

destruido.

Pérdida total por abandono “Total last Only” (T.L.O). El asegurado paga
el cargamento si éste queda tan daflado que resulta poco rentable |a

recuperacion.

Franco de averia particutar "Fre of Particular Average™ (F.P.A) Esta
ctdusula protege a la mercancia contra pérdidas dafios totales, averias gruesas,

efc. Existen dos versiones de ésta poliza. la inglesa y la americana.

H. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EXPORTAR

1. Licencia Comercial e Industrial

Para poder exportar es necesarioc tener una Licencia Comercial e

Industrial Tipo A 0 B que se solicita en la Direccién de Comercio Interior del
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Ministeric de Comercic 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 asi mismo se expedird la clase de licencia
pertinente. Para el caso de una Empresa Exportadora de aji debe ser de tipo B;
en el caso ademas de ser exportadora, que también fuese procesadora, seria

entonces de tipo A.

2. Factura Comercial

Documento privado que ¢l vendedor de una mercancia extiende a

favor de su cliente.

Este documento contiene alguna informacién que la diferencia de una
factura propta del comercic interno del pais, como: condiciones en que se
proporcionara la mercancia, visa de fransporte, cldusula de compra, nombre dei
exportador y del comprador, numero de registro del exportador, el peso y el valor

de ia mercancia.

1 Debera estar juramentada y firmada por el exportador.

2 En el papel membreteado de la empresa.

- Nombre y direccién dei destinatario y del exportador.

4. Fecha en que se verifica la venta.



3 Clase, cantidad y descripcion de las mercancias, clasificadas

separadamente de acuerdo con su valor.

8. Precio total y parcial de las mercaderias.

3. Certificado de Origen

Documento oficialmente vélido para acreditar en el extranjerc, el origen, la

procedencia y calidad de la mefcancia.

Este certificado es expedido por las siguientes entidades:

a. Sindicato de Industrias de Panama

b Camara de Comercio, industrias y Agricultura de Panamé.

c. instituto Panamefio de Comercio Exterior.

1. Debera presentarse debidamente flenado y con las firmas
del exportador y de las entidades que emitan esta

cerificacion.

2. El IPCE procedera a refrendar el documento sellandolo y

luego firméandoio.

Para la Exportacion de Aji este certificado sera expedido por el Instituto
Panamerfic de Comercio E xterior.



4. Certificado de Revision de Planta y Producto

Certificado emitido por el Ministerio de Salud, en la que hace

constar que el Producto que se va a exportar reGne los requisito sanitarios.

Este documento se solicita en el Departamento de Control de Alimento y

Vigilancia Agropecusria.

5. Certificado Fitosanitario

Este Certificado se solicita en ia Dwreccion de Tramite de
Exportaciéon, lo emite la Direccidén Ejecutiva de Cuarentena Agropecuaria de!

Ministerio de Desarrollo Agropecuaria (MIDA).

6. Documento de la Declaracion de la Exportacion

El interesado debe presentar la factura comercial a un Corredor de
Aduanas (personas autorizadas para indicar el régimen aduanero que debe
darse a ias mercancias y proporcionar las informaciones necesarias para su

aplicacion.

1 Debrera tener timbres por 8/.0.70.

2 Debera estar firmado el documento por ¢l Corredor de Aduanas y
en el caso de fos Tratados Bilaterales por el Exportador v el Corredor de

Aduanas.
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L. TRAMITES

Lo primero que la empresa debe tener para poder exportar es una
Licencia Comercial, Para obtenerla, debe poseer un establecimientc comercial
destinado a procesar el producte. Una vez procesado el producto, va a un
doctor especialista de! Ministerio de Salud del area, quien lo inspeccionara y

emite un informe por escrito.

Con esa inspeccién, se diige a un Corredor de Aduana, que le
confecciona la Liquidacién de Exportacién, Reexportacion, adjuntando la Factura
Comercial de la Empresa y un Certificado de Origen. El instituto Panamefio de
Comercio Exterior (IPCE) es el encargado de expeditlo. Para la exportacion del
aji se hace necesario también adjuntar un cerificado sanitario el cual es
expedido por el Ministerio de Desarrollo Agropecuario (Direccion Epecutiva de
Cuarentena Agropecuaria). Esos serlan los documentos que habria que

acumular para tramitar la liquidacion de exportacion de aji.

Con la hquidacion de exportacion ya confeccionada, hay gue difigirse al
Instituto Panameno de Comercio Exterior (IPCE), donde se pagan 8/.3 00 para
el permiso de Exportacién de Cuarentena Agropecuaria. Con ese pago, el
documento se tramita en Cuarentena Agropecuaria, que es una seccién ubicada
dentro del Instituto Panamefic de Comercio Exterior (IPCE), iuego pasa a
Aduanas donde se le ponen los sellos del permisc de exportaciéon de salida y el

sello del P CE. con esos documentos de salida ya autorizados, se puede
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levar el equivalente del producto al aeropuerto, donde se embarca la mercancia.

Finalizando asi el proceso completo de exportacion.
J. COTIZACION E INCOTERMS

Los términos de ventas usados en el comercio exterior se conocen con el
nombre de INCOTERMS (Termino Internacionales de Comercio). El
conocimiento de dichos términos elimina dificultades en la interpretacion de
normas cuya aplicacién errada puede crear malentendidos y conflictos que

ocasionan pérdidas de tiempo y dinero.

Los comerciantes que deseen usar estas reglas deberan estipular gue
sus contratos se rigen por las normas de INCONTERMS 1853, A continuacién
se detallan los términos de uso mas frecuentes en el comercio exderior, segln

fueron revisados en 1980 por la Camara de Comercio Internacional.
FOB (Libre / franco a bordo)

El vendedor se encarga de los términos de exportacion 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 E! comprador paga los gastos de transporte. Esta cofizacion se utiliza
para ciertos productos marltimos come el camaron congelado, en el caso de la
exportacion de corvina de Panama, se podria utilizar para paises bien cercanos
pero no es recomendable. E! puerto utilizado es del de Cristébal.
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FOA (FOB en Aeropuerto)

El vendedor entre las mercanclas al fransportista aéreo en el aeropuerto
de salida. El comprador corre el riesgo a partir de ese momento y paga los
gastos de transporte aérec. Normalmente, ol vendedor establece el contrato en
nombre del comprador. El vendedor se encarga de los tramites de exportacion.
Esta cotizacion es la mas utilizada para la Exportacién del Camardn, y otros
productos del mar por su rapido transporte, en Panaméa se utiiza el Aeropuertc

de Tocumen, como punto de salida para esta transaccion comercial.

C&F (Costo y Flete)

Se emplea esta modalidad en el transporte maritimo. El vendedor se
encarge de los tramites de exportacion, paga los gastos de transporte y entrega
la mercancia a bord¢c del bugue Se traspasa el riesgo al comprador cuando
entra la mercancia en el bugue, en ei puerto de carga. El vendedor se
compromete a facilitar al comprador un conocimientc de embarque negociable
que pueda endosarse para transferir la propiedad de las mercancias ai ponerlas

on un barco.

CIF (Costo, Seguro y Flete)

Es 2l término mas usado ¢n las transacciones comerciates y consiste en
que al pactar ésta, el vendedor de una mercancia se compromete a dejar en el

puerto de destino, sin costo adicional para el comprador, puesto que en el precio
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CIF esta todo incluido hasta dicho puerto. Esta modalidad se utiliza tanto en el

Transporte Maritimo como en el Aéreo.

C &Y {(Costoy Seguro)

Esto significa que en el precio de una mercancia se incluye solamente el
seguro. Esta modalidad casi no se utiliza pero no debe ser descartada como

opcidbn para el comprador.
K. CONDICIONES DE PAGO, EMBALAJE Y TRANSPORTE

Estas tres, representan la ultima fase del proceso de negociacion para
Exportar Cuando se exporta hortalizas (en este caso aji), las condiciones de
transporte y embalaje van a ser estandares (para el fransporte generalmente
sera maritimo y el embalaje tiene un procedimiento especifico), o que si puede
variar son las condiciones de pago que vya vendrian a representar como
negociarian las partes interesadas. De todos modos en esta seccién

mencionaremos aigunas opciones de transpofte y condiciones de pago,
haciendc énfasis en las que se utiizan mayormente en la exportacion de ajles.

1. Condiciones de Pago

Las condiciones de pago vendrian a ser una sere de normas o
reglas a seguir para el intercambio comercial entre los involucrados, existen
muchas condiciones de pago y para determinar cual se utilizard, dependerd

precisamente del acuerdc mutuo entre las partes.
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Las condiciones de pago mas utilizadas en el Comercioc Internacional es
la Carta de Creédito, en las exportaciones agricolas se utiliza esta y también la
transferencia Bancaria, pero se prefiere la pnmera cuando se frata de

éxportaciones a gran escala.

El pago de una exportacién puede ser utilizado mediante:

a) Carta de Crédito

b) Cobranza

c) Giro a la Vista

d) Giro a Plazo

e) Pagos Anticipados

f) Cheque

o)) Pago Contado

h) Trueque

1) Transferencia Bancaria.

Hablaremos sobre [a Carta de Crédito, ya que es la forma de pago
preferida en el comercio intérnacional, tanto por la seguridad gue ofrece como

porque su wtilizacién logra de una manera mas a menos armonica el equilibrio
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entre los riesgos de tipe comercial que asumen las partes que intervienen en la

transaccién.

En la operacién con carta de crédito, el banco del importador, en forma
directa ¢ a ravés de banco corresponsal, se compromete a pagar una suma de
dinerc contra la presentacion de los documentos representativos de la

mercancia, dentro del plaze y en las condiciones sefialadas por el crédito.

En esta transaccién intervienen generalmente un comprador, vendedor,
un banco emisor y un banco intermediaric. La ventaja que se deriva de la
intervencién 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 dsl ordenarite

- Nombre de! beneficiario

- Objeto del crédito

. Suma que debe entregarse

- Plazo de la utilizacion del crédito.

Las cartas de crédito pueden ser. revocabies, o irevocabies. Al
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realizarse una transaccidn con crédito documentario o carta de crédito debe
indicarse, claramente la condicién, ya que de no haceric serd considerado
revocable, alin cuando se haya especificado contrato de venta, es fundamentai.

Conviene recordar que la carta de crédito es una orden al banco para
que pague la remesa al exportador. El banco no tiene atribuciones
discrecionales: no esta facultado para aprobar los efrores y/o discordancias, de
cualquier tipo o envergadura, en los documenios de exportacion que le presenta

el expontador, y no le pagara en tales circunstancias.

2. Embalaje

Para empaquetar debidamente mercancias de todo tipo hay que
considerar numerosos factores y establecer una estrecha coordinacion
particularmente entre el embarcador y el portador. La seleccion de métodos y
materiales de embalaje dependerd de la naturaleza de |la mercancia en cuestién,
su vuinerabilidad, susceptibilidad a dafios, derrames, factores de
comercializacion, reglamentaciones nacionales e internacionales aplhicables,
costo de transporte y del mismo embalaje y distribucion fisica, con manejo,

transito y almacenamiento.

Durante el transporte, la mercancia esta sujeta a los consabidos rigores y
maltratos: los golpes durante la manipulacion y traslado; la compresién en

trénsito y almacenamiento. el amontonarlos o apilarlos. la vibracién durante la
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manipulacién, los montacargas, las condiciones atmosféricas, o la

condensacion, transpiracion y demas factores ambientales, como la infestacion.

El smbalaje debe indicar:

- Instrucciones del manejo del producto

. Nombres y direcciones del pais de ongen y de destino

- Peso neto, peso bruto, tasa, cubitaje, cantidad, etc.

Numero progresivo y totai de los bultos que forman un lote, de las

siguientes forma. 1/10, 2110, 3/10, 10/10, etc.

- Si es posible, requerimiento de declaraciones de aduanas y

regulacicnes de importacién.

Para el caso de los ajies el embalaje puede hacerse tanto en cajas de

carnton como Sacos rojos.

= | Transporte

Existen diferentes tipos de transporte comerciales, que permiten el
exportador elegir aquel que le resulte mas adecuado. ODicha eleccién debe
hacerse tomando en cuenta la naturaieza de las mercancias, los plazos de

entrega, los costos de transporte y las condiciones de seguridad, entre otros.

La responsabilidad de dicho transporte recaera sobre el vendedor o ef
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comprador segun el tipo de operacion que se realice. El contrato de venta
especificara o puntc en que el comprador asumira la responsabilidad de las
mercancias, el cual puede ser. el puerto del pals exporiador o el del pals

Las diferentes modalidades de fransporte que existen son.

Marltimo. Es la mas utilizada a nivel internacional, debido a su
reducido costo. Aproximadamente un 80% del Comercio Mundial se realza 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 dafos del producto por el tiempo que demora su transporte. Sin

embargo, es utilizada para la exportacion de camarones congelados.

Terrestre.  Se utiliza entre palses fronterizos y en ruta comerciales
cortas. Su uso es bastante amplic en e! continente Europeo, Panama usa este
medio con los palses de Centro Ameérnca. Este transporte no es utilizado para la
exportacion de productos rapidamente perecederos como es el caso de la
corvina.

Aérec: Es el transporte mas rapido, pero el mas costoso, se utiiiza
mayormente en productos perecederos debido a que acorla enormemente el

plazo de entrega.

Para las Exportaciones de Camaron se utiliza este método, siendo of



Aeropuerto de Tocumen el punto de salida de los Embarques. Los fletes que se
pagan en este medio de fransporte para productos maritimos es de,
aproximadamente, 45 certavos el kilogramo. Cuando nos referimos al término
aproximado, es porque, este va a variar algo, dependiendo de el pais
destinatario; en esta investigacion utilizamos come método de referencia a los
Estados Unidos de América ya que es ¢l mercado potencia mas grande.

L. INCENTIVOS PARA LA EXPORTACION

Durante la historia de Panamé la politica 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 exportadofas y no se
promovid su desarrollo. Hoy en dia esto ha cambiado bastante las
exportaciones, para Panamé que juegan un papel clave en la economia nacional
creando divisas, empleo y desarrollo, la creacion del Instituto Panamefio de
Comercio Exterior (IPCE) como identidad para fomentar, procesar, reguiar y
agilizar el proceso portador ha sido necesaric y benéfica para los objetivos
relacionados con la actividad.

A fin de iograr los objetivos, el pais cuenta con una amplia gama de
incentivos a las actividades prioritarias, que incluyen exoneraciones impositivas,

financiamiento a bajo costo y facilidades para las instalaciones fisicas.

Entre los incentivos mas significativos tenemos el creado por la ley 108
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del 30 de diciembre de 1974 por la cual se establece el Certificado de Abono
Tributaric (CAT) como incentive a la exportacion de los productos no
tradicionales. Para los efectos de esta ley, se considera como exportaciones no

tradicionales mas mercancias producidas o elaboradas en Panamd.

% Leyes para el Fomento de las Exportaciones Agropecuarias.

La ley N°2 del 20 de marzo de 1986, establece medidas e
incentivos a favor de la produccion y exportaciones agropecuarias, otorgando
facultades especiales al Ministerio de Desarrollo Agropecuarno. Dicha legislacion
se orienta a facilitar a los beneficios, la aplicacion de una tecnologia moderna y
apropiada en la produccion agropecuaria, como a la preservacion de los
recursos naturaies tales como: agua, suslo, y la administracion rural en aras de

elevar [a produccion agropecuaria.

La ley también emplea como objetivo centrales, e! establecimiento de
mecanismos para que los productores puedan tener acceso al financiamiento y a
los canales de comercializacion, asi como abastecer el mercado nacional de
producios agropecuarios y promover su exportacion, por intermedio de la

investigacion y la transferencia de tecnologia.

Se crean las comisiones nacionales de investigacion, asesoria y consulta
para cada renglén de la actividad agropecuaria, con participacion de productos

y consumidores y serviran como organismo de apoyoc en el desarrollo de las
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politicas del sector agropecuaric.

Ademas dicha Ley define areas especiales, en las provincias de Bocas
del Toro y Darién, en los distritos de Sond y Chepo, las cuales estaran
amparadas por beneficios especiales otorgado a la industria Nacional y a fa
Exportacion. Igualmente la Ley otorga a los productores agropecuarios que
tengan ingresos menores a B/.100.000.00 a excepcion de no estar obligado a
presentar declaracion de renta y, los que tengan ingresos mayores recibiran un

tratamiento especial.

En cuanto a la Ley N°.108 del 30 de diciembre de 1974, ésta otorga
incentivos a la exportacién mediante los Certificados 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 Panama.

Pueden ser beneficiados de esta Ley, las empresas cuyos productos de
exportacion tengan un contenidc nacicnal minimo de 20% en el costo de
manufactura o produccion y contengan por lo menos un valor agregado nacional
dei 20% tambien las empresas, cuyos productos de exportacion tengan
contenido nacional minimo de 20% en el costo de manufactura o produccion

siempre y cuando se encuenire ubicada fuera del area 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
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de emisiéon.

2.  Procedimiento de Tramites Administrativos y Legales para la

La preparacion y framitacion de todos los documentos para la
exportacion del producto requiere que la Gerencia tenga expertencia o personal
entrenado en caicular costos. investigar forma de transporte, preparar embalajes
y mantener contacto con los productores, fecha de entrega y forma de pago,
ademas estar bien comunicade con sus clientes en el extranjero, agentes de
embarque y compafiias aseguradoras. Asi, como es importante mantener

relaciones con agentes y distribuidores en el mercado.

Es imprescindible mantener un estricto control de flujo de pedidos y
despachados, que reflejara el volumen del negocio de acuerdo al nimero de

tfransacciones, cantidad y valor.
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A.  GENERALIDADES

Tode producior o empresaric gue esté llamado a coordinat, dirigir v
controlar, necesita gran cantidad de informacién, qm. estd constituida por
documentos estadisticos, ya se trate de tablas o representaciones graficas.
Aungue fa extension y ei cardcter de las estadisticas se determinan segun la

rama de actividad, e! volumen de la empresa, u otras caracteristicas.

Una vez tomada la decisibn de elaborar documentos estadisticos
destinados @ proporcionar informacion, es necesario asegurarse que tales
documentos sean de facil acceso, que estén ordenados sistematicamente y

puestos al dia, y que tengan buen presentacion.

Estos datos estadisticos nos permitirdn conocer las debilidades y las
fortalezas, asi como otros aspectos del mercado y de fa actividad, que vamos a

desarrollar.

Una encuesta bien elaborada y estructurada, nos dara e! conocimiento
necesano de las necesidades del mercado, lo cual nos permitird en forma
coyuntural hacer correctivos e implantar las técnicas modernas, que nos ayuden

en una forma estructural a buscar soluciones a los problemas planteados.

Debemos observar plenamente el problema y adentrarnos en soluciones

gue favorezcan el productor como el consumidor.
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La encuesta nos permite tenar conocimiento de ailgo en lo que tenemos

interés.

La investigacion debe realizarse por medioc de un cuestionario, que
contemple los datos precisos, que nos den resultados claros y que nos faciliten

la toma de decisiones.

Las encuestas se realizan en todos los tipos de actividad (sector primario,
secundario y terciaric). En este caso la dirigiremos a la investigacion agricola, jo
cual no permitira conocer dates como son: la extension de terrenc para el
cultivo, financiamiento, ayuda técnica y otros aspectos de suma importancia para
el preductor. En Panama existen areas que retnen las condiciones favorables,
para la agricultura y que ésta se puede fortalecer para !a produccion en grane
escala, que nos permita la exportacion de nuestros productos agricolas no

tradicionales.

Es necesario conocer el puntoc éptico del agncultor nacional en cuanto a
su perspectiva y su proyeccion dirigido hacia los mercados internacionales,
También investigaremos su conocimiento del proceso de exportacién y el

desarrollc de técnicas modernas de produccién.

B. ELABORACION DE LA ENCUESTA

€l diccienario ilustrado de la lengua nos define la ENCUSTA como "aquel

interrogatorio escrito u oral, para obtener mediante consulta el registro de
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uatos referente a costumbres, opinion, preferencias, produccion y otras

variables”.

En esta elapa de la investigacibn es menester mencionar agueilos

aspectos a cubric y en donde pueden encontrarse dificuitades.

Diez areas fueron consideradas importantes. A cada una de estas areas
no se les ha dado una definicion, mas bien sobre ellas se establecio lo gue se
queria conocer, constituyéndose asi las sub-areas, las definiciones y el

contenido de las mismas.

Con la finalidad de tener una visidn 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 areas en estudio con $us respectivas sub-areas.
1.  Areas y Sub-areas
a. Explicacion de las areas
N°.1 Mercado

Nos presenta la posicion de oferta y demanda que tiene un
determmado productc. Se desea conocer a que mercado sera enviado el
producto y en que posicién se encuentra, y si es suficiente el numerc de

consumidores que acogera este producto.
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AREAS Y SUB-AREAS ESTUDIADAS

AREAS

Beraficion

Comercializacidn

Distribucion

Destreza

. Direccion

01

EN BASE A

Cantidad circulante en el mercado

interno.

11 Posicion en que se encuentra en ef

mercado externo.

02

12.

13.

14.

15.

Al Productor

Al Consumidor

Demanda en la Exportacion

Canales de distribucién.

Proeducto frente al mercado

Capacidad para enfrentar la

competencia.

Motivar fa produccién nacional

Vanedad de usc Humano

Utilizacion por el consumo humano
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7. Asistencia 07.

17.

8. Produccion Q8.

18

9. Evolucion 09.

19.

10,

0. Globalizacion

20.
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Paosibilidades en la Exportacion.

Técmicas

Econbmicas

Mercado de Produccién

Rendimiento en la produccién

Posibilidades en la transformacion

Obstaculos en el procesc de

transformacion.

Penetracion en ilos Mercados
internacionales.

Eliminacion Barreras Arancelarias

Nota: Confeccionado por el autor de este trabajo.

N°.2 Beneficios: Con esta 4rea se desea saber si realmente se satisfacen

las necesidades que tienen tanto el praductor como el consumidor; si este

productor da al agricuitor los beneficios econémicos para brindarie al consumidor

un buen precio, y si realmente rinde lo suficiente para cubrir los gastos y obtanar



N®3 Comercializacién. La informacion que se quiere obtener es si el
producto a nivel internacional tiene la suficiente demanda para la exportacién, y
cuales son los canales de distribucion a nivel interno y externo a seguir por los
agricultores, cuando ya fienen su producto de salida y cusles son sus posibles

N°.4. Distribucion. En el mercado existe una gran variedad de productos
de hortalizas que compiten con la del Aji, por lo tantc deseamos saber qué
esirategias debera utilizar et productor de Ajl para enfrentar la competencia de
los otros productos. Que cantidad es requerida y como se distribuye en el

mercado.

N°5. Destreza: Con esta area queremos informarnos de cuales son las
aiternativas que tiene el productor para sembrar el Ajl ¢ impulsar su desarrolio y

cuales son las diferentes formas para ser aprovechada en el consumo humano.

N°6. Dweccion. Se reftere a las posibilidades para e mejor
aprovechamiento y utilizacién del Aji. Se requiere investigar coémo es utilizado
este producto para el consumoc humano. Tambwen se desea saber si la
utilizacién del mismo para la industrializacién y la exportacion y si realmente
nuestros productores conocen la importancia que tiene el ajl, en los rendimientos

que se pueden obtener de este producto.

N®.7. Asistencia: Nosofros como investigaciones de este trabajo
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queremos informamos si a través del Estado o de las entidades privadas se
puede obtener maquinaria especializada, asistencia técnica o econémica

adecuadas para lograr y obtener un cultivo de mejor calidad.

N°8. Produccion. Al referimos a la produccion del Aji queremos
informarnos de cuales son los métodos y mecanismos de produccién, cudles son
los rendimientos en {a misma y por qué no se amplia el cultivo, ya que este

producto es apreciado y conocido por los consumidores.

N°8. Evolucién: En esta area nos interesa investigar cudles son las
posibilidades en la transformacion del Aji y cudles son los obstaculos en el
proceso de esta transformacion. También nos interesa saber si la

transformacion de este producto en otros sub-productos es la mas apropiada.

N*.0. Globalizacion: Al referirnos a la globalizacion se hara referencia a
los nuevos criterios internacionales referente a la apertura de mercados y
eliminacién de las barreras arancelanas, que permitiran ia libre comercializacion
de los productos importados con iguales condiciones que tos nacionales.

2. Diseno y Redaccion del Cuestionario

Esta encuesta ha sido elaborada de acuerdo a las areas que se
consideran mas relacionadas con |a comercializacién del Ajl; las mismas fueron
clasificadas en base a los aspecios recogidos en  las preguntas del

cuestionario:
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Existen diez areas (1234567890, y cada una contiene dos sub-
areas (0 y 1) para cada una de los cuales hay una pregunta enumerada con

digitos. El numero postericr cormesponde a las areas y el anterior a la sub-area.

] 6
Sub-area Area
1 3]

En la pregunta numero dieciséis el digito posterior, en este caso el seis,

representa el area; y el digito anterior el uno indica la sub-area.

Se han elaborade veinte preguntas y se encuentran ordenadas en forma
tal que, como son diez areas, después de cada nueve preguntas aparece

intercalada una pregunta correspondiente a la misma area.

Este sistema de ordenamiento ha sido creado con dos propésitos

especificos.

Primero: Que ai hallarse en forma salteada las preguntas de una misma

area, los productores no se percaten que exste relacion entre ellas, de manera
gue permita una mayor espontaneidad sin que se pierda el seguimiento de la

encuesta.

Segundo. Facilitar y agilizar |a tabulacion de los datos recabados a través

de la investigacion.
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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 comprension por parte de los
encuestados. Ademas, se utiliza el método de seleccién multiple en el cual se

elige entre cinco posibles respuestas o alternativas, la que sea mas apropiada.

La tabla de valorizacion esta constituida asi:

N°.1 Mala

N°.2 Pocas Veces
N°.3 Regular

N®.4 Buena

N*5 Excelente

Cada pregunta de !a encuesta ha sido elaborada sobre la base de

areas y sub-areas estudiadas

3. Formato de la Encuesta

El formato de la encuesta "“Comercializacion del Aji” esta ordenado

de la siguiente forma:

Primeramente aparece el encabezamiento con el nombre de la
Universidad y Facultad en estudic y el titulo de Ja encuesta que servira como
fn'“ L o g - WO p— R i

! LN t

..44\‘)4-1
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base pata realizar el trabajo. En segundo lugar aparece una introduccién donde
se plantea la finalidad de la encuesta y la necesidad de obtener respuestas

Posteriormente aparece la parte instructiva donde se explica lo que
representa cada numero en la tabla de valorizacién y la definicién de los
conceptos cualitativos correspondientes a dicha tabla. Luego aparece Ia

explicacién de la forma como deben ser contestadas las preguntas.

Finalmente, aparecen las veinte preguntas que conforman la encuesta.

La encuesta "Comercializacion del Aji” y se presenta a continuacion.

4, Importancia y Fines de la Encuesta

La importancia de utilizar Ja 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 productcres que
les permite un acercamiento a la comunicacién de persona a persona,
aumentando y enriqueciendo jos conocimientos de los investigadores, los cuales
luego se transforman en valiosas informaciones que se reflejan en las paginas

de ia investigacion.

Entre los principales fines que persigue la encuesta se pueden

mencionar.

- Conocer las opiniones de fos productores de Aji acerca de las
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alternativas para la ufilizacién det mismo,

Recibir informacion valiosa que ayude a mejorar la eficiencia global
de la produccion de Aji, mediante el uso adecuado de las partes

vegetativas no utilizables de la planta.

Conocer las razones por las cuales los excedentes de produccién y

sus diferentes aphcaciones no son aprovechados al maximo.



DISENO DE CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD DE PANAMA
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y
CONTABILIDAD
CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL
“COMERCIALIZACION DEL AJI"

En la encuesta que se presenta a continuacion encontrard usted veinte
(20) preguntas sobre aigunos aspectos de la comercializacion del Aji.

Para que esta encuesta se realice de una manera positiva y objetiva
necesitamos que tenga un alto gradc de espiritu de honestidad, asl como
también ja mejor cooperacion por parte de cada uno de usted, con la finalidad de
analizar y buscar soluciones a las posibles dificultades que se presenten en la
mvestigacion.

INSTRUCCIONES

Lea cada una de las preguntas y decida que tan satisfecho se siente
usted. Clasifique todas las preguntas de esta encuesta encerrando en un clrculo
el numero que corresponda a lo gue usted considera como producior de Aji.
Luego proceda a calificarios en la siguiente tabla

N°®.1 Encierré en un circulo el nomero 1 cuando usted considere la
respuesta mala, es decir, que no refleja lo gue usted piensa que debe ser

N°.2 Encierre en un circulo el numera 2 cuando usled considere la
respuesta pocas veces, o sea, que no refleja lo que usted piensa que debe ser.

N°.3 Encierre en un circulo ¢ numerc 3 cuando usted considere la
respuesta regular, ¢ sea, cuando usted se haya definido con respecto a lo que
debe ser.

N*4 Encierre en un circulo e numero 4 cuando usted considere ia
respuesta buena, ¢ sea, cuando ese aspecto estd de acuerdo a o que usted



piensa que debe ser.

N°S Encierre en un circulo el numero 5 cuando usted considere la
respuesta excelente, o sea, cuando ese aspecto esta totaimente de acuerdo a lo
qgue usted piensa que debe ser.

COMO PRODUCTOR DE AJI CONSIDERO QUE:

o Las necesidades de mantener técnicas modernas para 1 2 3 4 5
obtener una produccion mas efectiva son

02 La aceptacion del Aji, para llegar a un nivel éptimo 1 2 3 4 5
dentro de la dieta del consumido es

03 Le demanda del producto en el ambito internacionales 1 2 3 4 5

04 La calidad que posee el ajl, para enfrentar la
competencia en el mercadeo es 1 2 3 4 §

05  Las alternativas que tiene el productor nacional en la
produccion dei aji son 1 2 3 4 5

06 Las diversas formas de utilizacibn del ajl por el
consumo humano son 1 2 2 & B

o7 Dentro del mercado mierno la circutacion de este
producto es 1" £ 3 4 B

08 Los mecanismos de produccién utilizados son 1 2 3 4 8

09 Lat posibilidades de tansformacion industnial gue
tiene el aji son 1 23 4 &

10 La ayuda del gobierno en la penetracion de los
mercados es 1 2 & 4 3

11 Las condiciones competitivas del aji en el mercado 132 3 456

12  El precio det producto en estudio, para el consumidor
se considera 1 2 9 4 3
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13 Los canales de distribucion utilizados para la
distribucién del ajl son 1 2 3 4 5

14 La capacidad que tienen el producto para enfrentar la
competernicia és 1 & 3 & J

15 Las formas variadas para ser aprovechado en el
gonsumo humano son 1 2 3 A B

16 Las posibilidades de aprovechar el mercado
internacionai son 12 3 49

17 Los financiamientos, para llegar a los niveles 6ptimos
de produccidn son 1 2 3 & 3

18  Los rendimientos en la produccién del aji son 1 & 3 49

19  Los conocimientos y financiamientos para el proceso
de transformacién son 1 2 @ & 9

20 La eliminacion de las barreras arancelarias favorece al
productor nacional 1 & 9 4 9

FUENTE: confeccionado por el autor de este trabajo segun la escala de
LEKER.

Analizar las causas del porque no se extiendeé a otros mercado el

producto exportable.

C.- PROCEDIMIENTO DE APLICACION DE LA ENCUESTA

En esta etapa de la investigacién se debe comunicar a los productores

que se les aplicara una encuesta. Una vez reunidos con |05 productores se ies
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debe explicar el propdsito y finalidad de la encuesta, se les debe solicitar su
cocperacion en cuanto al grado de sinceridad requeridc de parte de cada uno de
ellos, para asi detactar correctamente las areas. Se les pedira encerrar en un
circulo el nivel de su eleccibn en cada pregunta y se les debe indicar también

que la encuesta es anénima.
1. Area Geografica del estudio

Una parte importante en el procedimiento de aplicacion de la
encuesta es determinar el numero de personas a las que se le encuestara y el

area geogréfica de estudio.

Como se hizo mencion anteriormente, en nuestra investigacion, la

encuesta esta representada pro productores de aji de la vertiente del Pacifico.

Este estudio se ubicé en la provincia de Los Santos. Para ser mas
exactos, en la region del Progreso de Aguabuena.

2. Recoleccion de Datos

La encuesta se programoé con varios meses de anlicipacion, y a los
productores de aji se les comunico la fecha exacta para su realizacion, y una vez
reunidos los productores se les explico el proposito de la encuesta,
garantizandoles y enfatizdndoles los beneficios de una colaboracién abierta.
Luego se procedid a leer las instrucciones que anteceden al cuestionarlo,

haciendo énfasis en gue a cada unc de los niveles de satisfaccion por elegir le
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correspondia una calificacién diferente

Cabe anctar que los productores prestaron toda su colaboracion para

hacer que la encuesta se desarrollard en la mejor forma posible.
3. Revision de Datos

La revisibn de datos consiste en examinar los datos para
cerciorarse de su exactitud, integndad y utifidad, se efectlUa un examen inicial
para precisar si las respuestas son legibles, congruentes y completas,
asegurandose de que el respondiente haya tomado en serio su tarea y haya

obedecido las instrucciones de la encuesta.

En ia revision de los datos, fo que se hace s un primer tratamiento de
eslos datos. Se busca ponerlos de tal manera que se pueda proceder a la

tabulacién respectiva.

Es importante mencionar que una buena revisibn puede compensar casi

en su totalidad los errores de los entrevistados y los enfrevistadores.
Los errores y las omisiones pueden mejorarse de tres maneras:

Primero. Pueden descartarse todo el cuestionaro, con el cual se reduce

el tamafo de la muestra.

Segundo. Los ernores y las omisiones pueden ser en kstados

separadamente bajo encabezados tales como ‘respuestas incorrectas’ o "sin



respuestas”.
Tercero. Las respuestas correctas pueden ser inscritas por el revisor.
Para los efectos de este estudic, las preguntas que no se respondan
deben incluirse, pues representan una respuesta legitima para la mayoria de las
: -
4 Tabulacion de los Datos
La tabulacion es necesaria para toda clase de estudio, cuando este

tenga como objetivo cuantificar y analizar los datos obtenidos por medio de una

encuesta.

Recopilados los datos de la encuesta, la investigacion ha llegado hasta el
punto en que las respuestas estin dispuestas para juntarse, de manera que se
puedan agrupar en forma de totales que sean iguaies o pertenezcan a la misma
clasificacion. Estos tolales se disponen entonces en ia tabla de frecuenca o se

tabularan, para su analisis e interpretaciéon.

En este sentido, Edward Harrys, en su libro Investigacién de Mercados

“El proceso de ordenar y clasificar los datos sobre formas que les
dan significadao se llama tabulacién”.

En la “Hoja de Tabulacion®, se indica el numero de preguntas, ol puntaje y
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jos puntajes totales que incluyen los niveles de medicion a saber:

1y 2 Mala Pocas Veces

3 Regular

4 y 5 Buena Excelente

¢ Sin respuesta

5. Valorizacion de los Datos

El mecamsmo de valorizacion ulilizado en el cuadro

(Concentracién de Resultado), aparece a continuaciéon:
- El nombre y nimerc de cada 4rea

- El numero de preguntas agrupadas en sus respectivas areas, es
decir, que la pregunta 01 y 11, o sea las que tengan como dlitimo

digito el numero, corresponde en este caso al 4rea; ASISTENCIA.

- El total de respuestas por preguntas para cada area, segun el nivel

de satisfaccion, donde se incluye la columna sin respuesta.

6. Concentracion de Resultados

La parte mas importante de esta investigacion se centra en el

analisis de los datos recabados en ¢l sefalamiento de los resultados
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encontrados sobre la opinibn que tienen los productores de ajl acerca de las

perspectivas del aprovechamiento del mismo.
Para simplificar ef andlisis e interpretacion de los datos de esta encuesta
se concentra fa nformacion en un cuadro, de esta manera se facilita el manejo

de los datos.



Cuadro N°5: Hoja de Tabulacion
MPV= MALA B/E = BUENA
R= Regular S/R= Sin Respuesta
N°. DE PUNTAJES PUNT AJES TOTALES

A 3 4 0 12 {31 |4 s8] 0 jvorA

: mPY R __BE _sm_lwey | {08 lsmi

_ - iy g li i wle . 8
i @ k%! jagin 0 _ 7 3 e_1 8 _
| —_— e { W ) 4 1 g 1 8

Lk o 0 1 13 lw|lol g8

> " o g lalulel s

% i LY bl 4 111l e 15

g T it My 2 8 9 | @ 15

28 - i o a | 4 1 0 1%

08 S—— LY rnlheded el 1.0 18

o In .t i it 2 4 Bl & 18

11 i il l} u}!‘i 1 > | 11 { 15

12 = 1 L 9 1 s) wlow 18

13 _ L% i sl c 4 i 1 o i 18
a4 i ! s 1 g 1l o] s |

5 __In LY W 1 3 tal 7 lal s
18 i I Iy 1 2 4 e 3 12 |

g I Rl f & i1l s lel ®»
18 i ;. L k) | 13 2 18

19 i [ D) 3 2 0 15

20 &_ | ] 3 B L ] 15

Fuente: Confecclonado por el autor de este trabajo
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M/PV = MALA 2/ = BUENA
R= REGULAR SR= SIN RESPUESTA
AREAS N°. TOTAL DE PUNTAJES TOTALES
DE | RESPUESTAS POR
PREG |  PREGUNTAS CLASIFICACION DE
RESPUESTA PORCENTAJES %
MV R | BE (SR MWPV| R [BE|SR| WV | R | 8E | OR |
1. MERCADOD 7] ol S| B oIt 8 ;|21 /]|0
i I 131 18 0 ;e (2P e | 0w
Toul [ 1 [ 8| 21 | 0 |/® 0
2 02 " BE W 6 |0 0
BENEFXXS 2 BERECEE 40% | 60% | 0%
Total | 0 |12] 18 | O »
3 03 0| 4 13 ¢ |5
COMERCIA- i3 0 4 1 [ 27% | 73% | 0%
LZA AN Towl | 0 8| 2 o (/%
4 04 2 |3]10]0 ]
DISTRIBUCKCN |14 [ 1 | 5| 9 0 10% |27% [63% | 0%
Toal | 3 | 8! 19 [ 0 oY 0/ 00
5 05 0 |0 121013 § A% /1
DESTREZA 15 31371 7 0 10% | 27% | 63% | 0%
" Towl | 3 [ 3] 19 | © 0 0SS 0w
6 "3 0 (0] 11 | 0411 I8 A1 A0
DIRECCION 16 EERE BE 3% [20% | 77% | 0%
% Towl | 1 |1 | B |0/ 0w/ n/%
7 07 HEEN. 0 J18 /18 Az
ASISTENCIA |17  HEEE [ S| 1% | 3% | a0% | 0%
| Total | 5 | 5 ) 12 | O wy Wi w0
& 8 | 0 [0 11 | o410 A /Jlu/ii
PRODUCCION [ 18 0 |0 13 0 0% | 20% | 80% | 0%
Total | 06 | 0| 24 | O w0y w0
9 09 2 | 2| 10| 042 Jla /7|0 A1
EVOLUCION [ 19 0 |0 12| O % |20% | 7% | 0%
Towl | 2 | 2| 22 | O wy /w0 0
10 N 11219 0 |8 15 A7 A0 .
GLOBALIZA- 20 S$151 4 0 - 3% | 33% | 44% | 0%
QN Total | 7 | 7| 13 0 Wi /SN A 30

Fuente Confeccionado por el autor.



D. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS

Durante el desarrolic analltico de esta investigacién los datos se
subdividen en pequefias unidades que se someten a un examen cuidadoso para

luego ser armados nuevamente en un patron significativo.

Se puede decir que el analisis de los datos es el estudio de los factores
de una situacion o problema en estudic, a fin de determinar fa solucion o
resultado. A parte de ser analizadcs, los datos deben ser interpretados, de

modo gque tengan sentido para quienes los desean emplear.
En realidad, se frata de explicar el significadc de los datos mediante e
analisis e interpretacién de toda la informacion recopilada y registrada en el

cuadro “Concentracion de Resultados”,
1. Resultados por areas

Para demostrar en forma precisa los puntos clave se analizaran
cada uno de los niveles de satisfaccion de las areas que se encuentran

registradas en el cuadro "“Concentracion de los Resultados™.
N*.1 “Mercado”

En ésta area una respuesta de ftreinta 1/30 fue contestada
desfavorable y equivale a un tres por ciento (3%) del total; ocho respuesta de

treinta 8/30 que constituyen al veintisiete (27%), fueron regulares y las veintiuna
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restantes respuestas de trenta 21/30 que representan e! setenta por ciento (70)

se mostraron favorables.
N°2. “Beneficios”

Como podemos observar en ésta area. ios resultados obtenidos
muestran que no hubo respuestas contestadas desfavorables. de treinta 0730, lo
cual constituye un cero por ciento (0%) del total, doce respuestas de treinta
12/30, que equivalen al cuarenta por ciento (40%). fueron regulares y las
dieciocho respuestas restantes de freinta 18/30 se mostraron favorables y
constituyen un sesenta (60%).

N*.3 “Comercializacion”

En esta 4rea no hubo respuestas contestadas desfavorables. De
treinta 0730, por lo tanto equivalen a un cero por cierto (0%) del total; ocho
respuestas de treinta 8/30, que equivalen al veintisiete por ciento (27%) fueron
regulares y las veintidos respuestas restantes de treinta 22/30 constituyen un

setenta y tres por ciento (73%) se mostraron favorables
N*.4 “Distribucion™

Los resultados obtenidos en esta area muestian Que tres
respuestas de treinta 3/30 fueron desfavorables, lo cual representa un diez por
ciento (10%) de! total, ocho respuesta de treinta 830 que equivalen a un

veintisiete por ciento (27%). del tofal. v las diecinueve respuesta restantes de



treinta 19/30, se mostraron favorables y constituyen un sesenta y tres por ciento

(63%).

N®S. “Destreza”

En esta area tres respuesta de treinta 3/30 fueron respondidas
desfavorables, por lo tanto equivalen a un diez (10%) de! total, ocho respuestas
de treinta 8/30, que equivalen a un veintisiete por ciento (27%) y las diecinueve
respuesta restante 19/30, se mostraron favorables y constituyen un sesenta y

tres por ciento (63%).

N°.6 "Distribucion”

Los resultados obtenidos en esta area muestran que una respuesta
de treinta 1/30, fue desfavorable, la cual representa un tres por ciento (3%) del
total; seis respuestas de treinta 6/30. 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%). s¢ mostraron favorables.
N°.7 “Asistencia”

Los resultados obtenidos en ésta darea muestran que cinco
respuestas de treinta 530, fueron desfavorables, lo cual representa un diecisiete
por ciento (17%) del total, trece respuestas de treinta 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
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N*8 “Produccion”

Los resultados obtenidos en esta area muestran que de las treinta
respuestas ninguna fue contestada desfavorables, por o tanto representa un
cero por ciento 0/100; seis respuestas de trenta 6/30 fueron regulares y
equivalen a un veinte por ciento (20%) y las restantes veinticuatic respuestas
de treinta 24/30 se mostraron favorables y constituyen un ochenta por ciento
(80%).

N°*.8 "Evaluacion”

En esta area podemos observar que dos respuestas de treinta 2/30
fueron desfavorables y equivalen a un siete por ciento (75%) del total; seis
respuesta de treinta 6/30 que equivalen al vente por ciento (20%) fueron
reguiares y las restantes veintdés respuestas de treinta 22/30 que constituyen
un setenta por ciento (70%), se¢ mostraron favorabies

N®.10 "Glebalizacién”

Los resultados obtenidos en esta area muestran que las treinta
respuestas siete fueron contestadas desfavorables. lo cual representa un (23%).
diez respuestas de treinta 10/30 que constituyen un treinta y tres por ciento
(33%). fueron regulares y las trece restantes respuestas de ftreinta 13/30

mostraron favorables y equivalen a un cuarenta y cuatro por ciento (44%).
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2. Resultados Globales, Analisis e Interpretacion

El paso final en el desarrolio de este trabajo de graduacion es la
presentacion del informe de los resultados globaies de investigacion. Esta se
hara a través de una representacién grafica de fa informacién que se ha
investigacién para asi presentar ios datos recopilados en forma concentrada, de

manera que se facilite la comprension y comunicacion de los resuitados.

Para la elaboracion de fa grafica “Cémputo Global” se procedié a sumar
los puntajes totales obtenidos en el cuadro Concentracién de Resultados”, de

cada uno de los niveles de satisfaccion.

El total de respuestas correspondiente a este estudio se obtuvo al

muitiplicar el numero de encuestados por el numerc 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
procedit a sacar los porcentajes que serviran de apoyo en la elaboracion de la
grafica.



COMPUTO GLOBAL

CLAVE RESPUESTA PORCENTAJE
Maia, Pocas veces 22 7%
Regular 85 28%
Muy Buena, Excelente 193 65%
Sin respuesta 0 0
TOTAL 300 100%

Fuente: Datos suministrados por el IDIAP.

Como se puede ver en la grafica “Cémputo Global”, los resultados
obterndos muestran que del total de respuestas (330), ciento 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 resultados alcanzaron la cifra de ochenta y
cinco (BS) del total de trescientos (300), lo que equivale a un veintiocho por

ciento (28%).

La grafica tambien nos refleja que en la variable Mala o Pocas Veces, se
observa gue veintidés (22) fueron las respuestas obtenidas del total de

trescientas (300), lo que equivale al siete por ciento (7%).



154

Con esto se demuestra que el producto tiene una buena aceptacion tanto
en el mercado interno como en el externo, pero si a los productores se le
ofreciera un poco mas de entrenamiento y financiamiento, se podria llegar a los
niveles éptimos de produccion y aln asl exportar el producto en mayores
cantidades y tratar de buscar otros mercados para aumentar las ventas del

mismo.
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Panama cuenta con los recursos de tierra, clima en areas geogréficas
especificas, mano de obra necesaria para convertirse en importante productor y
exportador de vegetales frescos especialmente el Aji. de igual forma por su
posicion geografica, con respuestas a los principales centros de consumo de

Canadd, Estados Unidos y Europa.

El Ajl en Panama se produce para el mercado local, se considera un

producte no tradicional y es un vegetal muy demandado.

No se cuenta con mucha informacién con respecto a este vegetal. Fue
muy dificli obtener y recopilar esta informacioén porque no es un preducto comun,
precisamente lo escogimos para la exportacion porque consideramos que seria
de gran interés descubrir jos obstacuios con que cuentan nuestros productores
para poder exportar un productc maxime $i no cuenta c¢on los recursos
econémicos, ni asesoramiento adecuadc para incursionar en este lipc de

negocio.

Todo productor debe tener en cuenta el precio de exportacion, que es un

siementc muy importante ya que éste esla sujelo a la oferta y demanda del



137

producto, lo que en el mercado internacional se traduce en alzas y bajas.

La siembra del ajl iene grandes riesgos como en todo negocio agricola
tales como enfermedades, plagas inundaciones, exceso de humedad, vientos,
sequias, incendio que podrian causar grandes pérdidas o la pérdida completa de

la produccion.

£l Banco de desarrollo Agropecuario es la instifucion bancaria del pais
que mas participacién ha tenido en el financiamiento para el desarrollo de

actividades en el sector agropecuario.

El instituto de Investigaciones Agropecuarias (IDIAP), es el encargado de
investigar las variedades de productos con posibilidades de exponrtacion, al
brindarle asistencia técnica sobre la utilizacién de la variedad de semillas que
permita producii y competir con productores de alto indice de aceptacion en el

mercada internacional.

El Instituto Panamefio de Comercio Exierior (IPCE) y el Ministerio de

Desarrolio Agropecuario, han formado un equipo conjunto de asistencia fécnica
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para lievar a cabo las investigaciones necesanas que permitan formular un
programa de produccion — exportacion reaiista, al igual que ofrecer capacitacion
que requiera el productor, para garantizar el éxito en sus programas.

En nuestro caso. el productor recibwra la mayor ayuda de la Cooperativa
El Progreso de Aguaban de Los Santos., gue les brindara asesoria técnica y
financiamiento, para la siembra y el cultivo del productc. Para este proyecto se
trabajard en las tierras de los agricultores y de la cooperativa que a la vez
facilitara insumos y semilias, esto slevara la cantidad y la calidad del producto

que podra competir en los mercados de exportacion.
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Nuestro pals por sus caracteristicas climatologicas es apto para la
produccion de legumbres y vegetales tropicates como es el caso del aji, que
tiene un alto nivel nutricional y es de gran demanda en ¢l mercado nacional e

Es por ello que recomendamos una serie de acciones dirigidas hacia los

sectores involucrados como son’

1. EMW@MWHM. con la continuidad y
consistenicia debida, para evitar pérdidas en los proyectos existentes y

preservar los frutos.

2 Realzar una adecuada planificacion de la siembra y de la cosecha de
diferentes regiones productivas.

3. Supervisar el proceso de seleccion, empaque y enfriamiento, el cual es de
especial importancia para la exportacion de los productos perecederos.

4. Vigilar las caracteristicas del producto como su presentacion, requisitos que

suelen variar con el tiempo o segun el mercado y su destine.

5 Utihzar técrwecas y maquinarias especificas en los diferentes perlodos de

cultivo para obtener rendirmiento de nuestros suelos y maximizar los cultivos.
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Luego de investigar los mercados de exportacion, debera tratar de producir

de acuerdo con la demanda nacional e internacional.

Los productores deberan agruparse para formar una organizacién entre
ellos, con el fin de buscar soluciones como por ejempio: lo referente 2 la

fifacibn de los precios de venta.

Con respecto a exportaciones o conveniente seria pedir asesoramiento al

Instituto de Comercio Exterior (IPCE).

Utilizar la cooperativa como fuente de apoyo, para mantener la union de los
productores y desarroliar planeaciones estratégicas en la produccién y venta

del productc nacionai e internacionalmente.

Desarrollar el perfil del pais a exportar para determinar la demanda, precio,
publicidad, plaza y normas de calidad, utilizando las mejores épocas para la
exportacion.

Mantenerse informande de tade lo referente a las exportaciones con las

autoridades competentes, como el IPCE.

Dado el gran consumc mundiali del aji, fomentar el desarfcio a nivel

nacional, para incrementar [a produccién destinada a la exportacién y
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obtener las divisas necesarias que fortalezcan la economia nacional.

13. E) IMA en coordinacion con el MIDA, DEBEN ESTABLECER UN Plan de
Accién por regicnes, con la finalidad de asegurar la promocion y ejecucion
del programa. En el ambito normativa, ambas instituciones establecerdn los

mecanismos de control y supervision del mismo.
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Azuero, en el mes de mayo de 1996,






CUADRO N* 1
PRODUCCION MUNDIAL DE AJI PICANTE

PERIODO 1990-1892
ANOS ' 1890 1991 1992
PAIS s R p <« R P s R P

TOTAL 941 73 6877 976 13 7,109 957 76 7 281
CHINA 146 98 1423 148 896 1425 150 98 1472

NIGERIA 70 8.1 360 75 9 833 75 87 650
MEXICO 42 as 357 45 9 405 66 84 584
TURQUIA 41 142 5980 42 143 600 472 143 600
ESPANA 27 205 559 27T 205 556 28 21 578
S = Superficie en miles Has.
R = Rendimiento Toneladas
P = Produccién miles toneladas
FUENTE: FAQ ANUARIO ESTADISTICO
CUADRQ N°2
MEXICO. EXPORTACIONES DE CHILLIES POR PAISES DE DESTINO
PERICDO 1988-1893
{(EN TONELADAS)

ANOS
PAISES ESTADOS UNIDOS CANADA TOTAL

1588 64 902 6,932 71,734

1989 31,467 4 004 42,471

1990 54,732 5,349 60,091

1991 38,757 3,852 42,709

1992 47 041 5,723 52 764

1993 a/ 78,880 8377 87 257

af Cifras hasta septiembre de 1933

FUENTE: DIRECCION GENERAL DE ASUNTOS INTERNACIONAL, SARH, EN BASE A
DATOS DE LA SHCP (ADUANAS) Y USDA ECONOMICS STATISTIES



CUADRO N°3

1985-1993
ANOS » VOLUMEN
(EN TONELADAS)

1985 3593

1990 9,285

1991 18,853

1992 21 805

189893 29,346
FUENTE: IPCE

CUADRO N°4

REINO UNIDO. PRECIOS DEL AJI CUPSICUMS - 19887
(EN LIBRA ESTERLINA POR LIBRA 1/}

Ene-01 Jun02 Jul-28 Ago-04
Caven Garden
Rojos 0.39 1.07-1.20 . 39 -44
Verdes 21-.25 48 - 53 - 42 - 45
Liverpool
Rajos 42. 53 77 -1.01 42 - 61 41- 53
Verdes 26 - 38 A5 - 68 42 - 81 45- 53

1/ Para su fransformacién a dolares, multiplicar por 1.50

FUENTE:

IPCE



CUADRO N°S
PANAMA. VOLUMEN DE AJI PICANTE PARA LA EXPORTACION
PERIODO: 1988-1993

ANOS PERIODO OFERTA EXPORTABLE (T.M)
0 1987-1988 56
1 1986-1989 169
2 1889-1880 365
3 1990-1991 508
4 1991-1992 774
5 1992-1993 1,040

PROYECCIONES EN BASE AL 1.8% DE LAS IMPORTACIONES TQTALES DE DE
HOLANDA Y REINO UNIDO (54,800 TM; 1.8% = 986.4 TM)

CUADRO N°6
PANAMA. INCREMENTO DE AREA POR REGIONES
PERIODO 1998-1993

( EN HECTAREAS }
REGIONES ANO: © INCREMENTO DE AREA
o 1987 - 1988 e 1988 - 1993
R-5 Capira 2 24
R-7 Chepo 3 32
R-8 Los Sartos - 27

Total 5 80




CUADRQ N° 7
INCREMENTO ANUAL DE AREA Y NUMERO DE PRODUCTORES
PERIODO: 1888-1883

ANO: 0 INCREMENTO ANUAL SUBTOTAL TO"
1987-1988 1 2 3 B 5
N° de Hectdreas 5 10 20 10 10 20 80
N° de Productores e 10 20 10 20 20 80

FUENTE: CAPITULO V, PROGRAMA DE PRODUCCION DE PRODUCTOS AGRICCLAS
NO TRADICICNALES PARA LA EXPORTACION



110.00

Arado B0

Rastra 54.00

Surqueoc 21.00

INSUMOS 457.04

Semilla ib. 15.00 15.00
Desinfectante para semillero ,

(Rasamid) 2 Kgs 5.00 10.00

Fertiiizante semiliero: (12-24-16) ' 25bs. 0.135 338

Fertilizarte: compoleto (10-30-10) 14qq 1350 189.00

Urea (46% N) 4qq 1250 50.00

Insecticida (Diazioon) 6 Lis. 1249 99.92

Fungicida (Bithane B-45) 18 Kgs. 443 79.74

Abono foliar (21-53-0) 5Ls. 200 10.00

MANO DE OBRA ' 665.00

Preparacién de suelo (semilfera) 5 Jor. 5.00 25.00

Aplicacitn de abono (semiliera) n 1 Jor. 5.00 5.00

Siembra, nego (semillero) 2 Jor. 5.00 1000

Control de plagas y enfer. + malezas 3 Jdor. 5.00 15.00

Transplante, resiembra y abonamiento 13 Jor. 5.00 75.00

Abonamierdo (1) aporque y deshierbe 15 Jor. 5.00 75.00

Aplicacitén de Brea (2 veces) 2 Jdor. 5.00 10.00

Aplicacién Inseclicidas (5 veces) 5 Jor. 500 25.00

Aplicaci6n de fungickias (5 veces) 5 Jov. 5.00 2500

Aporug (1 vex) 10 Jor. 500 50.00

20 Jor. 5.00 100.00

30 Jor. 5.00 150 00

20 Jox. 5.00 100.00

341.68

250 gq. 0.50 125.00

300 .00 60.00

- 70.85

- 4000

4583

1573.72

* Prorrateando su pago en 5 afos.

Fuente: Direccién Nacional de Asistencia Agricola -MIDA



DETALLE DEL COSTO DE AJl CHOMBO COEFIC. VALOR TOTAL
A MAQUINARIA
Chapeo 1 hora 250 250
Arado 2 horas 250 45.00
Rastra 3 horas 250 &7.50
Surcada _ 1 hora _2000 20,
Sub - Total o 155.00
B. INSUMOS DEL SEMILLERO:
nmmm 2 otas 575 11.50
0.33 ibs. 30.00 10.00
Fuw&w“ﬂﬁ 1 jidlo 486 495
Abono completo (12-24-12) 025 11 13.50 335
_ e - Sub - Total 2980
C. INSUMOS DE LA PLANTACION:
Fertiizarts completo (12-24-12) 14qq 13.50 170.00
Urea 499 14.00 56.00
Fertilzarie F oirar 1 gatén 1275 12.75
Insecticida 2 ros 18.00 38.00
Fungicida 2 ftros 19.00 38.00
b Tol W87
D. MANO DE OBRA DEL '
Preparacion de Tierra 3 jormat 5.00 25.00
Tratamiento y siembra 3 jornal 5,00 15.00
Labores de Fertilizacion
Control de plagas y enfermedades 8 jorrsal 5.00 30.00
Riego de semilero 8 jormal 5.00 __4000
Sub - Total 135.00
E. MANO DE OBRA DE LA PLANTACION ——
Risgo ardes del ransplante 4 jorral. 5.00 20.00
Transplante y siembxa 15 jornal, 5.00 75.00
Control de Plagas 7 jorrsal. 5.00 35.00
Uimpeaza manual y aporque 20 jomal. 5.00 100.00
Fertitzacion 7 jorrial, 5.00 35.00
Control de enfermedades 4. Jorral 5.00 20.00
Apiicacién de Herbicidas 4 jormal. 5.00 20.00
Riego de plantacion 30 jornal. 5.00 150.00
Cosecha 70,000 s, 0015 1,050.00
Sub - Total 1,506.00
F. OTROS GASTOS 350.00
Transporte de cosechs 700 acps 050 10.00
Trarsporte de insumo 20 qgqs 050 30000
Consumo bomba Fumigar a motor 1 bomba 300.00 31250
Compra de bomba de nego 8 afios 2500.00 100.00
Compra de sacos roos : 500 sacos 0.50 _1.07250
St - Total 334405
GVAL _ 3,060.00
700 qgs 11,50 4,705.96

mmc«h

FUENTE: IGLESIAS Y GONZALEZ, 1963.



CUADRO N* 9

COSTOS

Unidad de Verta: Libra
Lugar de venta: empacadora

Precio promedio pagado al productor
Limplexa, clusificacion y & _
Materales de empaque

Transporte mtermo
Documerntacitn y Gastos de manipulec
10 % de emprevisios
Valor FOB Parama
Gastos de Fiete adreo 1/

Ceosto CIF Europa de Exportacion 2/

1/ Costo de flete aéreo Panamd Eirpd (Hotanda, Reno Unido)
El flete adrec Paramd - Canadd es aprodmadamernde -18 cemavos / ibra

FUENTE: IPCE

0.08
0.015
0o
0.02
001

0.181

0.65
0.831



ANEXO B-1

PANAMA. PROCESO DE COMERCIALIZACION - PRODUCTOS DE EXPORTACION

CENTRO DE ACOPIO
T & =
ZON A PRODUCTORA RECEPCION LIMPIILZA | CLASIFICACION
1 EMPAQUE
' ALMACENAMIENTO
PIOCIIAHIENTD EN FRIO
- 4
TRANSPORTE

MARITIMO

AEREO ’f

PUERTO




FUENTE: INSTITUTO PANAMENO DE COMERCIO EXTERIOR

ANEXO B-2
ESTADOS UNIDOS. CANALES DE COMERCIALIZACION

EXPORTADOR

IMPORTADOR
STPERMERC AN

—

MAYORIS TA.

L

PEQUEROS DISTRIBUIDORES

. Y

-

FUENTE: INSTITUO PANAMENO DE COMERCIO EXTERIOR



CANADA.

ANEXO B-3

POSIBLES CANALES DE COMERCIALIZACION

PRODUCTOR

|

EXPORTADOR

4

| MAYORISTA-IMPORTADOR

+

I

CADENAS DE TIENDAS
SUPERMERCADO

VENTAS AL POR MENOR

L

TIENDAS
FSPE(TAI FS

FUENTE: INSTITUTO PANAMENO DE COMERCIO EXTERIOR




ANEXO B4
REINO UNIDO. POSIBLES CANALES DE COMERCIALIZACION

PRODUCTOR EXPORTADOR |

AGENTE BRITANICO /

; IMPORTADORES MINORISTAS
i A —

1

4

1

ESPECIALISTA ?
EN ALMACENAMIENTO [ MAYORISTAS
CADENA DE

———  INDICAN SERVICIOS
INDICAN VENTAS

e ——

FUENTE: INSTITUTO PANAMENO DE COMERCIO EXTERIOR



ANEXO B-5

HOLANDA. POSIBLES CANALES DE COMERCIALIZACION

EXPORTADOR

INDUSTRIA

FUENTE: INSTITUTO PANAMENO DE COMERCIO EXTERIOR




Foto No. 1

TECNOLOGIA MODERNA QUE SE
UTILIZA PARA LA PREPARACION DEL
SUELO.






Foto No. 3

IMAGEN QUE MUESTRA COMO ES
CUBIERTO EL AREA DE CULTIVO,
DESPUES DE LA INSTALACION DEL
SISTEMA DE GOTEO PARA LA
REPRODUCCION DEL AJi.



Foto No. 4

SISTEMA MECANIZADO UTILIZADO
PARA CUBRIR LAS HORTALIZAS DE AJlL



Foto No. 5

FOTOGRAFIA QUE MUESTRA LOS
PRIMEROS DIAS DE CULTIVO EN EL
PROCESO DE REPRODUCCION DE ESTE
RUBRQ DE EXPORTACION.






CRECIMIENTO PAULATINO DE LA
HORTALIZA DEL AJI EN EL AREA DE
AZUERO.



Foto No. 8

PROCESO DE APLICACION DE
INSECTICIDA EN EL SISTEMA DE RIEGO
POR GRAVEDAD.



Foto No. 9

IMAGEN DEL TERRENO DE CULTIVO
DEL AJI PARA LA EXPORTACION, A
TRAVES DEL SISTEMA DE RIEGO POR
GRAVEDAD.



Foto No. 10

FOLLAJE DE LA PLANTA DEL
AJI PIMENTON.



Foto No. 11

VISTA QUE NOS PRESENTA EL
CRECIMIENTO Y DESARROLLO DEL
CULTIVO.



INSECTOS MAS COMUNES EN
LA PRODUCCION DEL AJi



Foto No. 12

INSECTOS Y PLAGAS



Foto No. 13

£ 8/

Arador o Griilotopo Plojo Algodoncso

INSECTOS Y PLAGAS



TRANSPORTES Y SERVICIOS
PARA EXPORTAR















' Equipos: PESOS Y DIMENSIONES

S LARGO INTERIOR %5 LARGD EXTERIOR ©
L. '] ANCHO INTERIOR 18 ANCHO EXTERIOR 8
1 | AJOIMIERIOR 810" ALYD EXTERIOR 138
 mad PES CUBICOS 2720 PESO OF TARA 17 960
ABERTURA DE
LAPUERTA Ancho '
Ado 8¢

LARGD NTERICR s LARGD EXTERIOR 40
ALTO NTERIOR B4 ANCHO EXTERIOR 8
PIES CUBICOSIOR » PESO DE TARA 15.780#
ANCHO IN 2.400
ABERTURA DE
LA PUERTA. Ancho 'y

Ao Y

»y LARGO EXTEROR &

Ty ANCHD EXTEROR 8

By ALTD EXTERICR 96

2 680 PESD DE TARA 34100
Tambign disponibie sin lecho

{open lop)

(LOW BOY) | v
Para eginpo pesado de 2 !
352100 tonetadys | o ~ .J
Mas Fande Lambién S W S R
isponivie i J

__CHASIS 40 PIEE _wsoon  « | . CHASE OE 20 PIES

' . | ANCHD 8 ialin. - i & ! | PESC DE TARA

ALTG (30 carga) 4 ' 1
’. J'P‘ESODEMRA 5 250# I

- -ﬁ-&‘-k—b'—lﬁ—_ e A 'L‘. !'H! cl,.'m Oe._a pum-.que

'Jmedeoafqarmcmm -
: e . ide 20 pres

ALTO (sin carga)

~)

&= @D W

ATV Creativos Corp 27 INFOCARG,



CONTENEDOR

LARGD INTERIOR BT LARGO EXTERIOR 4 ‘
ANCHO INTERIOR st ANCHO EXTERIOR B
ALTO INTERIOR 8 438 ALTO EXTERIOR 96 v
PIES CUBICOS 2401 PESO DE TARA 10 180# Bex
ABERTURA DE -
LAPUERTA.  Ancho I'eyg Nota. Contenedur refngerado 02 20 pes también :
Allo 8514 dispopible
REFRIGERADOD
40 PIEB
LARGO INTERIOR Wwe LARGD EXTERIOR 45
ANCHO INTERIOR i& ANCHO EXTERIOR 4
ALTO INTERIOR 3w ALTO EXTERIDR 136
PIES CUBICOS 3028 PESO DE TARA 13000
ABERTURA DE
LAPUERTA.  Ancho S &
Alio g8
LARGO INTERIOR 438" ABERTURA DE
ANGHO INTERIOR s LA PUEATA Ancho 7§
ALTO INTERIOR g1 Ao F 4l 8
{Detudo al espacio que ocupa la vilulz de LARGO EXTERIOR 49
aire. hay un tolal de 7' 7 dispombles para la ANCHO EXTERIOR 8
canga) ALTO EXTERIOR e
MES CUBICOS 2620 PESQO DETARA 17 060#
REFRIGERADOD
a5 PIER
LARGO INTERIOR 192" PESO DE TARA 6393#
ANCHO DE
LA PLATAFORMA T Nota Philakorma de 40 pes lamién
ALTO INTERIOR 7'e" dispumble
LARGD EXTERICR 19°1¢%°
ANCHO EXTERIOR 8
ALTO EXTERIOR 86
20 PIES
CONTENEDGR SECOD
LARGO INTERIOR 195 LARGO EXTERIOR i) .
ANCHO INTERIOR '8 ANCHO EXTERKR 3 ks
ALTQ INTERICR 710" ALTQ EXTERIOR 8¢
PIES CUBICOS 1186  PESO Of TARA 48449
ABERTURACE
LAPUERTA Amcho T8 Tamtvén disponble sintecho
Alio s (Open lop)

ATV Creativos Corp







DOCUMENTOS NECESARIOS
PARA
EXPORTAR
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Cuando Hay
Libre Competencia,
Ud. Elige y Gana.
Cuando no hay libre competencia, Ud. no puede elegir
entre calidad, marca, tamafio y precio y debe resignarse
a lo que ofrecen: mala atencién y malos productos, y
tambi€n precios encarecidos para su presupuesto.

La dnica defensa posible del consu midor estd en el
sistema de "Libre Empresa”.

En €] 1a competencia juega su papel regulador porque
obliga a productores y comerciales a esforzarse por captar
las preferencias del comprador

Con buenos productos.

Buena atencién.

Yy mejores precios.

Con libre competencia y Libre Empresa, se elige y se
gana,



PRODUCTOS AGRICOLAS

Popel membretado de lo empresa con su direccion y teisfono.

Debe estor juramentoda y firmada por el exportador, ademas debe contener contidad,
pesc y descripcién de lg mercancio y su valor unitario y total. Original y 3 copias.

Deber4 contener toda la informacion que describe el Documento, ademas un timbre por
volor de B/.0.70 (setenta centavos! incluyendo un timbre de Poz y Seguridad. Ademas
debe estar firmade por el Corredor de Aduana y su nomero de licencia.

Debers presentarse debidamente llenado y con los firmas del exportador y de las
entidodes que emitan este documento, ademds de su sello correspondiente. Original y

Este permiso es emitido a solicitud del exportodor por la Direccién Nocional de Sonidad
Agropecuvaria, Cuorentena Agropecuario del Ministerio da Desarrollo Agropecuaries,
en lo Direccitn de Trémites de Exportacién del IPCE.

Este certificado se solicita en e! lugar donde se origina el produdio o empaque, lo amite
la Direccién de Sanidad Vegetal dei MIDA, otrovés de los Direcciones Regionales y
en casos especiales en lo Direccién de Trémites de Exportacién del IPCE.



PRODUCTOS DEL MAR

Papel membretado de ie empresa con su direccion y teléfone.

Debe estor [uramentada y lirmada por el exportader, odemés debe contensr cantidad,
peso y descripcion de lo mercancia y su valor unitario y tetel. Original y 3 copias.

Deberd contener todo la informacién que describe el Documento, ademés un timbre por
valor de B/.0.70 (setenta centavos! incluyendo un timbre de Paz y Seguridad. Ademas
debe estar firmodo por el Corredor de Aduana y su ndmero de licencia,

Deber& prasentorse debidamente llenado y con las firmas del exportoder y de las
entidades que emitan este documento, ademés de su sello correspondiente. Original y
3 copias.

Este cartificado debe solicitarse al Departamento de Control de Aliments y Vigilancio
Yeterinaria de! Ministeric de Salud. Se extiende codo 3 meses.

El costo de la Certificacitn de Plante es de BLIO0.OQ lcien bolboasl en el &rea
metropolitona, B/ !160.00 (ciento sesente balbeas) en el Puerto de Yacamonte y
8/.200 CO ldoscientos balboas) en el interior de la Repoblica.

Este certificods se expide o solicitud del exportador an la Direccién de Trémites de
Exportacién del IPCE, ol presentor los Documentos de exportacién, lo emite la Direccién
Elecutiva de Cuarentena Agropecuaria del MIDA.



PRODUCTOS MANUFACTURADOS

Papel membretodo de la empresa con su direccién y teléfone.

Debe estar juramentada y firmada por el exportador, ademés debe contener cantidad,
peso y descripcion de lo mercancia ¥ su valor untaric y total. Original y 3 copies.

Debers contener toda la informacién que describe el Documento, ademas un timbre por
valor de B/0.70 (setenta centaves! incluyendo un timbre de Paz y Segurided. Ademés
debe estar firmada por el Corredor de Aduana y su ndmero de licencia.

Debert presentarse debidomerts llenado y con las firmas del exportoder y de las
entidades que emitan este documento, ademés de su sello correspondienta. Original y
3 coplas.



PRODUCTOS TEXTILES

Popel membretaode de lo empreso con su direccin y teléforo

Debe estar juramentada y firmada por el exportador, odemés debe contener cantidad,
peso y descripcion de la mercancia y su velor unitario y total. Original y 3 copias.
Ademés debers indicor los cotegorios que se exportarén.

Deberd contener toda la informacion que describe el Documento, ademés un timbre por
valor de B/.0.70 {setenta centaves) incluyende un timbre de Paoz y Seguridad. Ademés
debe estar firmada por el Corredor de Aduana v su nimero de licencia.

Debers presentarse debidamenta lenado y con las firmas del exportador y de las
entidodes que emitan este documento. odemés de su sello correspondiente. Original y
3 copias.

TODA EXPORTACION DE PRODUCTOS TEXTILES HACIA LOS ESTADOS UNIDOS
NECESITA TAMBIEN:

Este sello es expedido por la Direccion Geaneral de Industric del MICL
YISADQ PARA
£l visado es expedids por la Direccion de Trémites de Exportocion del IPCE.




MINISTERIO DE HACIENDA Y TESORC

RESOLUCION N® 704-04-216
(Panamda, 29 de julic de 1991)

EL DIRECTOR GENERAL DE ADUANAS

CONSIDERANDC:

@ue de acuerdo o lo dispussto por ol Decreto de
Gavinete N 22 de 2) de noviembre de 1989, 10das los
expontaciones o reexportacionss de productos texdtiles
hocio ios Estados Unidos de América. incluso los que
racicen desds Ic Zona Utre ge Coon u otras Zonas
francas, estarGn suetas ¢ ia ebtencion de ung kicencia
de exportacién cuyo expedicion comesponde ol
Ministerio y Tesoro. o tiovés de la Oficing de
Cenfralizacion ge Iromites de Exportacion o Ventandia

Gus es preciso regiomentar lo expedicidnde o icencia
de exportacitn de progductos texties hacio ios Estados
Unidos de Aménco, con el oDjetc de informar y aglizar
los trémites de expordocion en o que ol régimen
aduonero e coresponde.

Que conforme ol Articulo 6deialLey 16 de 29deagosto
de 1979, &s funcidn del Director Genersl de Aduonas
cumplir y hacer curnplir a8 disposiciones del Codigo
Fiscoly delcsieyes, decretos. resolucionesy reglomentos
oplicables ol sector aduanero. asicomo tombién dictor
insttuciones parg g buena marcha de 1as aduonas ¥
cdoptar dsposiciones para Mmejotdr el servicic.

ARDICULO 1* LOs personas noturgles © juidicas que
exporien ¢ reexporien productos textiles hocio 1os
Estados Unidos de Armsrca deberan presentor sclicitug
POrG ko ctencién de ung fcencic onte ef funcionong
reprasentante ge 10 Direccion Generol de Aduongs de
servicio en la Oficina de Cenlragizacion de Tramites ge
Exportacidn o “VentanillaUnica® delinstitito Ponomenc
de Cormercio Exterdor.

ARTCULD 2* Lo sofcifud a que se refiere el Adiculo
antenor deberd ser prasentcdo en pape! sefiodo dingido
al Dwector Genergl de Aduanos y o misma deberd
expresor el Istado de tos producTos Que se exportoran.

Lasoiicitud sé prasentors acompanada delos siguientes
documentos:

gyCertificocion del Registro PUDICO en o que conste
lovigencio, integeacionde lo Junta Directive. gignatar
0% ¥ representonte legal de ld socciedod.

Cuando se frate de una persona natural geberd
presentor copia cuterficada dela céaula de identiood
petsonal,

b)Copic del Pacto Sociol

¢y Copila outenticado de 1o Licencia Comerciol

Ch) Certificado de Paz v Savo.

ARTICULD ¥ Los Ucencias expedidas en virtud de 10
cispuasto por el Decreto de Gabnete N° 22 de 1989,
tendran vigencio de un (1) oho a partir de lo fecho de
su expedicion

ARNCULD 42 Duronte lo vigencio de Ia licencia ¢
exportador, antes de Coda exportacidn, deberd
presentar en g Oficing de Centiolzacion de Trémites
de Exportacion I0s siguientes documentos:

o) Las industrias de ansombiaje
1. Forrmulario de Deciaracién de salidc
2. Factura Comercial
3. Certificado de origen expedido por e instituto
Panomeno de Comercic Exterior,
b} Los demas exportadores:
1. Formulano de deciaracién de Exportacion Reex-
portacian.
2. Foctura Comercial
3. Certificado de Origen expedido por et Insfituto
Poromeno de Comercio Exterior.

ARTICULQ 5% Remitir copia autenticado de esta
Resolucion ol Ministardo de Haclenda y Tesoro.

ARTICULQ §* Esta Resolucidn regirG o partic de ios freinta
(30) dios siguientes a su promulgacion.

EUNDAMENTO DE DERECHQ: Lay 16 de 29 de ogosto de
1979,

Decrato de Gabinete N* 22 de 21 de noviernbre de
1989

Articuio 587 y 591 del Coaigo Fiscal.

REGISTRESE Y PUBLIQUESE

RODRIGO H. AROSEMENA
Director Genergl de Acuanas
RICARDO ACOSTA 1.
Secretanc Ad. Hoc.

Es copia outéntico de su original
Panama. 20 de agosto de 1991
Minsteno de Haclenda y Tasoro
Oirector AQrministrotiva,



FACTURA COMERCIAL

INDUSTRIAS DORIAN, S.A.
A.U.C: 4703-911-192-375
Altos de Bethania, Calle 75E
Ciudad de Panama
Tel.: 261-9284

Firma: Fecha:

Conste bajo la gravedad del juramento, y con la firma puesta al pie de esta
declaracion, que todos y cada uno de los datos expresados en esta factura
son exactos y verdadercs.




FACTURA COMERCIAL

FABRICA DE BICICLETAS, S.A.
Avenida 11 de Octubrs
Ciudad Penamd
Tol: 24-1532
2 de enero de 1994
Sres
ABC Refrigerasion Co., Lid
P.O. Box 25
1500 Pembridge Crescert
Londres MK 46 4BN (Reino Unido)
FACTURA
Clen 100 Bicicletas Modelo Panga
cadad una B/, 920.00, délares $ 4600
Flete intemo, embalaje de exp. y gastos de envio 300
P.AS. "London Bridge* (puernto correspondiente) $ 4.900
Flete maritimo 140
Seguro maritimo 0
C.LF. Liverpool $ $.090
Pafs de Origen: Panami

Cinco cajones de madera, con un ol de 110 pies cibacos
Peso neto: 1.060 libeas

Peso brutor 1.140 libras

Certificamos que [a presente factura es autbntica.

pp.J L Agente de transporte
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CERTIFICADO DE ORIGEN DEL IPCE

Exporisder
CERTIFICADO DE QORIGEN
Consignalsrio
Pain #¢ onigen Pais da destng
Madics do Transporis
Puerio de doscargs
Marga y numedo $o bultos, descripcion de lss mercancias (nambre comerelal) Peso beuts VALOR
Ky

Et Inlraserito dociara que len mercancias $eacrilps arnibo quo

10 propone stpodiar of conslgnaistio, desing y por medios do
porte ¢dow ervibs. son de origen menconsdo

aribe

Fiema dei Dusfia 0 Agenie

Facha

12811

EL INSTITUTO PANAMERO DE COMERCIO EXTERIOR,
reconoeda por las loyes do Le Hepublics de Prramid despuen
de araminas los documentios gue Lo ha presonirdo of cllado
Embarcatior. ¢on fespecio & les mercancies deseriins wrribe.

CERTIFICA: mum.mwmuw;mm
esam ar fow a0 de ofig clonwda writbe.

SELLO Y Fillma DE LA PERSOMA AUTORIZADA




CERTIFICADO DE ORIGEN DE LA INICIATIVA PARA LA CUENCA DEL CARIBE (ICC)

1. Goods corsignad fram (Experter bunnesy name. sddress Referance  \JO 18001
country) i
CARIBBEAN BASIN INITIATIVE PROGRAM
CERTIFICATE OF ORIGIN
{Combined dociaration and cerificate)
FORM A
2. Goods consigred o (Consignee’s name, adkdress. cournitry)
tasLamct
ooy
Do P umihmar!
T3 Maans of raneport snd foute (as B 28 known) 4. For olficial uee
S e |6 Marks and | 7. Nuwiber &nd Mg of packages. dwscripben of goods & Ongin % Orom 10 Nummber
num-|  nEnbes of chumion waight wd dets
ber packages {wre MNown or gther of wrvoscs
overaal) Qquanyty
11, Cortilcation s g .&.MHMM
it ls hereby cersfed on Do basis of contrel camied oul, hal Bie | The undersigred heredy decires thal e abow detds and
daciaraston by the sxporter s comect datoments ard comect thal al te goods wee EodCed
-
el il Tay comply wih e angin requidments peciied for
s goods n te C. Bl | Tor goods sxported
Troariig ot
Pace and dets. pgrawry and swemp of cavdlying autharey Place and dats, -;;nuf suthansad sgnatire




CERTIFICADO DE ORIGEN DEL SISTEMA GENERALIZADO DE PHEFEREHCM (SGP‘)

‘MWMCWWWW : Retarence N*
country ) ;
| 10991
GENERALISED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
: (Combined deciaration and ceficate)
2 Goods couGred 10 (Coragree’s name, oodmes. country) FORM A
e in :
LUy
e Mo Ouprecy
3 Meara of fronsport ond oute (o3 far o3 kngwn | | 4 For officiol ue
S Hem | 6 Mods ong | 7 Number ord mng of DOCKOQES CASCrPRon of QOOGS B Ongn ¢ Gaos 10 Numter
ane narnbens of citenon wein gl | encoom |
e pOCkOges. {me Notes o othar of PnoIces
ovariect) Guonty |
3
prp— i
11 Cenmoaton 12 Decloiahon ov fhe exooted
I & Pewalsy coMfibac. of ™o DAl Of contra COMSS Guf. ThoT The | e uncerugned PareDy daciongs ol Me chove eToly and
QU Igration Dy Mg Sapomed § Comect foremanty ow Comec! MOt gil The QOO wars Crocuced m
! | SOy }
and ol Thay COMply wih Ihg Cngen MBCRemerty IOaCilon for
these goods ¢ Mo Genrolned Sysem of Prafecence 10f Goocs
| SprtHa 10
[
S~ | AT Counay |
e ———————— e ——y— gy ————————




PERMISO DE EXPORTACION PARA PRODUCTOS VEGETALES Y DERIVADOS

) "1 EXPORTADOR
DIRECCION
Replbilics de Pansmi
: RI0 DE ‘ CONSIGNATARIO
DESARROLLO AGROPECUARID = —,
’ DIRECCION NACIONAL Mo~ s s
o | I\ T
SANIDAD AGROPECUARIA | [ P'RECCION . —
CUARENTENA AGROPECUARIA (|l viade Transporta | ORIGEN
PEAMISO DE EXFOATACION PARA || Adros
FROJGUCTOS VEGETALES Y DERIVA0OS ||| mMaritima .
Forha Expedigibn DESTING
Valdo par 30 diss
CANTIDAD e
DESCRIPCIDN Unided. Posn, ste. OBSERVACION
NOMBRAE OF L ING. AGACNDMO FimuAa
Idtneidad No.
LOw vegetaier (@ dervadDr) sriiba muengionsasy provensn de Fem libre dw pisges y enlyrrmes sdus




CERTIFICADO ZOOSANITARIO

EXPORTADOR
e _ DRECCION
Republica de Panama PCRADCR ey
M TEPRO O DESARFCLLO AGROPECLARID e A
DIRECCION MACIONAL O gl
GOARENTENA AGROPECIARL T A [ p—— v——-
PERMISO ZOCSAMTARGDEDPORTACION || 2o [
MO
Toresre
fecho Expeciion | Aerio Qe ngen
N? 10024
Vi por Wk
i CANTIDAD
DESCRIPCION Unided, Peso. ofe OBSERVACION

MOMEFE DEL WD VETE DG

R, |

FiAaMaA

Los anirales (o srticulcs)arriba mencionados proviencn do dreas Libres de
enfemednles jnfecto-contagiosss sujctoy & cuarentema.
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CERTIFICADO ZOOSANITARIO PARA ANIMALES VIVOS

E'-m-#:ﬂ-——-——'——_________ - s
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|
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CERTIFICADO ZOOSANITARIO PARA ANIMALES VIVOS

Ne 2381

REPUBLICA DE PANAMA

MINISTERIO DE DESARROLLO AGROPECUARIO
DIRECCION EJECUTIVA DE CUARENTENA AGROPECUARIA

PERMISO ZOOSANITARIO DE EXPORTACION
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NORMAS Y PROCEDIMIENTOS PARA
ACOGERSE A LOS BENEFICIOS DE LA
LEY 108 DE 30 DE DICIEMBRE DE 1974

APLICACION Y QBIETIVOS:

El Certificado de Abono Tnbutario €5 un instrumento de
promocidn de exportaciones para los productos no tradi-
cionales, que se cresron mediante la ley 108 de 30 de diciem-
bre de 1974 con el hn de fomentar empwsas e indusivias que
su obptivo sea la exportacidn, y por ende la obtercitn, de
divisss, competir en pRCios penetzar en nuevos meesdos y
generar fuentes de empleo.

Para los efectos de esta ey se considera como exportacio- |

nes no tradicionales 125 mercancies produddas o etaboradas
en Panamd, con Ia excepcion de las siguientes:

A. Azxicar de caha
B. Banano en fruta y pure de banano
C. Mieles v melaza de cafta
D. Cacacen grano
E. Café en oro (grano) .
£ Camarones frescos, refngerados v congelados
G. Camne de ganado vacuno fresca, refrigerada y
congrlada
H. Cuero de ganado vacuno sin curtir
1. Ganado vacuno, potcino, caballar en pie
excepto de raxa fina
Harina de pescado
Otros aceites de pescado y de animales marinos
. Chatarra
Carey bruto
- Exrractos de fnutas {citricas)
Petriteo y sus derivados
Ventas sl amparo de eratados Biialerales
de Libre Comercio.
Ventas efectuadas desde Zona Lib= de Colon
a) extranjero.
Minerales, metales y sus derivados
Madera en Tuca.

Podrd solicitar y acogerse al CAT, las personas Naturales

y Jurtdicas que exporten productos Panamehios de acuerdo
a log siguientes requisitos:

wE O MOMALrR

A. Que los productos de exportacién tengan un contens
do Nacional Minimo de 20% en el Coseo de Manufactura y
ptoduccién, y contengan por lo menos un 20% de \blor Agre-
gado Nacional.

B. Que la empresa rengan por lo minimo un afo de estar
operando en el pais.

14

| € Elinteresado debe recoger en ¢! IPCE, un formulario

| 0 solicitud que debe ser llenado con las cifras con tablas de

| tos Costos de Produccién del producto exportado. Dicho
formularic debera ser refrendado por un Contador Publico
Autorizado (CPA).

| D. Al presentar la solicitud al Instituto Panameno de

| Comercio Exterior (IPCE), el mismo deberd estar acompa-
hado de la siguiente informadén:

a
b.

Antecedentes generales de la empresa.

Detalle de! proceso de produccién del producs

exportado.

Explicacion de metodologia de Costo, empleada para

detcrminar ¢} Valor Agregado Nacional.

d. Descripdén de las cuentas que se consideran en ¢l

: Valor Agregado Nacivral.

e Detalle de la produccién anual.

t. Formulanios, Anexos y Cuadros que sustenten ia
informaciém Contabic y de Costos.

g Presentacion de los Estados Financieros Auditados.

h. Copia de la Declaracién de Renta del periodo fiscal
en b cual se efectia la exporacion.

i Copia de la planilla del segur social.

<.

:  Postenor a la evaluacon por parte de 1a Comusion Téon -

¢a de Intensivos a las Exporaciones, el exportador debera
presentar ante la Secretarfa Ejecutiva de Ja Comision de n
tensivos 103 siguiendes documentos:

1. Paz y Salvo Nacional.
2 Copia de los siguientes documentos de exportacaén
21. Liquidacién de Exportacién.
2.2. Factura de venta.
23. Conocimiento de embamue.
2.4, Cemnficado de Origen.

t CARACTERISTICAS DE LOS CAL:
1. Son Nominanvos y transferibles.

2. Su valor es en Moneda Nadional.

3. Se hacen efectivos a los & meses de su erasion.
4. No se devengan intereses.

8. Estan exenios de impuestos.
6. Son negociables en e! mercado de Valores.

LOS IMPUESTQS DIRECTOS
QUE SE PAGAN CON CAL

1. Impucsto Sobre la Renta,
2. Impuesto de Importacion.
3. Impuestc Complementano.

4. Impuesto de Transferencia de bienes Muebles
HTBM




Los Primeros Pasos
en La Exportacion

Por Frarcasen Graret

Direcies dad Carfro ge £sticbos 3¢ £ oonomid TNemaC DN

ds La Camars do Comerco 6o Barcaons

&mummmmwwymwmmwam 4 U averiury de yender an 03 Mercados TiemaGenaie
£3 proccamecne. 3 6723 ¢MOTREAS 2 4N U8 v JeCrads eife rHcult or of que, 39 Uma Iorm e ALy TESLmGl, 68 WAt 0 SeVOn2ay lom tadiares Qua debea
CONEGNrA! Dard Qe & GYPOALIOER DUBto ComvertTis en U cormplivner?s ADRE de 3 acThadad SIMDIBAANE!  FEIG COMPMTATT0, DO Cvi0, GO0 LGVE Dara
20AELaar i compairadad 6 3 Y0P STETESE 9 Uh pERDds ooreo of 5ctudl, 3 A OBl CLDJ 3 eMIDTERES RO N ofTer.LITSH of ot DIOCEO MATAGD SOMESIcD
ot competenci que dervard de o3 producton Gngrardion dw olras deels

L LA MECESIDAD DE IMFORMACION

F) primer probisma quo e MNedenla 2 &
smpreR: Qb Mt N aporlado AUtCa ¥ Querg
erpaLay § hacedc oS ot detonsede: L rRrvacih
precess pira saber

(Sindo puadle ercordrinia oh chinie?
(Ofer0 punds remlrie B e it
L8 Qub pratio y condstones b vender” y
£ Fuipt GeBes 54 i pracauOOnes qub de-

e Mandt &0 (el P2 Gle B aparacede e

Jue 3 duer 7
o > of, Svi0Ordemarso, WO puscly gud o
ERpoador HOMACEE! GO0 Labod [arieln B o
capa! de efeciudr los Irimaes DIk podds
Saamrroliar i3 SparaciGn Ge Eparacin 7 » plade
oonfiires 4 los merviood do dg pgents de
sfusnes o axpeditor Aiemacional

Lae Cémarae de Comarac, ios Bancoa y bos
Agertes de Acusnas susisn poder riormas sabre
R0 ETeTon ) wiedan solar en depotican Je
ponas 2} scance Ge a3 empresss. bbbogrels ¥
1300 de relernncm o0 ios QAP pURts CONocEre b
Qub 63 U ORI ¥ 10 GUB 300 0T marcadas
LAMTARCIONTE. F'mnﬂndoéomnﬂf
Lxioned y erfdades { Runcionancs dal Lirmens
ds Cornarcio v ds s Aduaras pueter Lambeds
Shasars aiCATMOMS 2 ML Qb SO FIDen
o ol mET I oSerr

A party Ob sgirs 0 d0 offiz tueries Je
MOrmacith 8 eTpesdne Jebe legar 4 wn
conocimenio de 08 pracpiier dalor qus
COIF DOSEN |3 MECEre B de B aponsctn el de
PGS TRerTCOndies del Droducio Que i emgr et
Vi & @@Ond, ssimeDs & I apotaciin qua
shadin - por cusn's de la Hacerda Pubics o 69
STAESAs CYESrenCIEes 3 los oridios obtetedon
whe cwriy renlabedbdad & las verds aXlemores
Daioa que, una vaz COPOCHSE, pelmANAN
oomronzst 3 plarconse 80 MDD 0 QU Susl
deromParse T B onguats de 68 wercados
wdertores

E» civio 3o @ JOEm0 16 3R T4 & explicly
3 mEcELIAR] do SO POt NAJONeS G Hailes
SO O PO B et O8O QUi i AT

Seba X para obensr unos berehaics v no pusds
oty 3 ekl G O altAnetoS 0 L mEns
cube s comfod (OCKS 06 A8 DO AGENs de
sxporiodn qub slechs

b ORGARIZAND, LA EXPCATACION

La emprosa Jode SMpeZic b GIQINM B
Sxporactn uns vl ha corslaado 3 posbdad de
ableres baraficos 0. por lo menes 09 Ianer SOUpado
o eqspo y personal 39 prodocosdie: o mend coete
positle Foia’area ormoliafiva [Oci0ns varlas areas

5} Latnsaumnda 30 charTal DOSGNCRRind Apr 00t
b} £ compierano de o YATas 2 SeguY pa‘s
Bevar 2 ca3do 3 Eporacdn

£) L maenazaods de s arvics

d) £l cobro e b axporiaads olectiada

£} Ungar 3 conooes [z mer manera 0o sciuat ee
Cussbin de GXpeTWOG Y B ST Ireas No pusden
permar qua (@ deTie 3B PIPRrES paracNes lodo
Viya 4 sal Uy b E3 commpemerds g penbargo
AR LD SAPTISAS S XD fengRuT il R RCauCiOn
dieno Sgarse & oror Somprador S Rreedo (e 19 e
prasants con COFTEOS H1arg0 PLETO (Ul R8GO ander
PR dlires Evldvos cara 1 posidades S o
mercadon orirecs. que n yrasea Pablan nhidn
CLBAAD £07IDE77 B OFPWE 0 DIV S EXPTY ACKNS

Orgarral B exportacsin AoCLaers SRCE 284007 X0
A verta 9 a8 caredades “0omo cad” TR0 S 0
Qe te Jefoerengdy Un “chtle rpfotaado’. sepat g
SBOrDel Cartiacies CretEr(es 08 pROCICHCH & RSN
de disponer de capacidsdes de cemsume o
comascializacitn, ¥ con seivencls Aranciera
proporoonada 3 b posbiidades potenclales que o
products s o8 arports pusda Teges 5 tener. no pI0
& obfte s & madio v burgo plaro

Son. Sesoraciadamelie, muchas las sMOnESes
QUB 54 N Geladn TORGNS! L SN0 B BIGY plalo
Ghentiutiva por parte tod e Chrt BCILSe0 U
54 Aa precaniado y e SSGD At 'eredo probigea)
pird consegs deserc leria Aol rao 0 U P
gadudo hrerio H cothe e Dderr O0NE svvadel

Corme. sorma rerse es x o preopdsdos

respondan 2 (b comodkizd de "dearse compn” B
val de 2 b so00n mis St de oroanarse paa
SYPONLS Ny Gu Madiy! Soramare 27es 38 feves
2 Qb0 AOOME Gl Menoecaban poidyxiaoes
ArurEs de L emoresa por U SIegie pevwla de
OIpANIEITe D) eXportar dosde un Dush T

H problamy. clars esld darv) Sol recho 0o qus
CIGARIEA TS 006 U G5 8TO ¥ Rt Wrel UnOoTe,
y qua sbin desde und Jertpecira ) Tado y LMo
PRz o pueds begar a ser ~e2irenie retabin

Cranuzarce pia lseminas 2o SGrafica Sararse
48 parmorl eSgecanrade qUe Cand KOMAS O GU8
onores pereciarerts oS (ACICAE de saporiacion,
POt FEN 0% U9 SBGLCD DARO e polo debard
omprendarte cuando ¥ vORmen G Eporsddn
siearea e Prvaias 1 Garies para hocer Soaitve bt
coroa ackdn de cogtms y benaficics G & verls &
axtarox reporly & b wnoresa

LA BUSOUEDA DE CLUENTES POTENCIALES

b eperencil Germussive Gud MUOChEs eTpresy
svpalic B woora pot B cxma'tled d8 Mabw
reciuin o pecich; 8t @Sertor 0 de Nader artrado o
oontacto con un polercwd Clards axdrarpers & Yavie
ds una Tdmare de Cameras. B recomendanin de @
oy Comercial de pgura Fmiagada 0 1a v s de
sigun corprador lorineo en uns lera de musatres

Enraahtsd sid ermbargs. lries bpot e corlicies
oA rucho i frcies o e dpoces OB axpandetn
econdemion mreles 4o Jrtes de s o enepaic]
de 1973 qua ahors Enl actuaiied W compalenca
TRORRL DR BustA: dorHr adoces polenciales &y
mascho miks retiSh y SO L0 MY GRS e Prod orve =
axporisr o Gm Gebor Moverse. st dierres
polenouies v rater de corwerom & Bedog oon s
HOuErart s gug tasce e comorrdor enal procucls
e aicsry Calrlnd PRCID NOWVBAD U OOOMITING
oiChen 00 STNRGR ¥ AARTON, N,

Muchis 00 exios EpReTersos estin en mars
dal propeo exporadon pary 1 dfarencs 1 weces S
10 QU SLEH OCLITY 8N i varas S mercadc Mol
by SUTE Gue Juedin SaOGNde’ S taInne ertarn

i3



Zaa polo pusden sor domingdos o companeados 1
medida que L empresa va familanzincose oon su
mechnica, | COM0 Gfrecst un precio busno para of
comadtr ¥ rEmUnersGor pard of arpoftadar & Ao
8 CONOTS PO STl 4 Manara de caicular ios
fates o o se oetd tamiaruado con o varenes
o aadio 1Y i CoRTrion e W Moreda negons
SVISATINOS (8 TONGGRS extyargeras T | Come pocer
cuonpily un R0 81 Ny retrasas on a obiencicn de
a3 Soenciay da expoMtacdn poc pang de o3
gubsmos el pals de guportardor ¢ & 1o val & Raber
o Medio de ranspors adecuado o) momenic de
entiega converion
i
Tamibuen aqul, puss b busqueda de Cenies
potenciales pava lh empresa que 5o nicla w0 B
#porisctn debe malzarte en b madda de o
p&-m“mmm
wﬁmr“ﬂnmw
¥ besn coNSCLados para ol Yansports 08 mecancias '
Conoerntra el 208 66 SUN G5 JOSATURAT
busn PEGRCES SUGn S8 MGICT GUS COMpITaris A
wila buscango cisrias or mercados Hepsdss o
QUi Presemman reglamaRTACnes 08 COMSICE & |
‘ool remritivas en hancidn de un dasarrolio|
scondmics reduckdo o da un deficl crénico en s
transzcciones con of extranierc. Desde sele punio
daviste 'as meores mercadon wonioe de D8 pakes
memibros de la Organzadén de Cooperacdn y
Desarmolic Econdeico (O.C D E| que suponsn
-por © sols- miks del 50% Go b capeaded mundal
de mporisddn y que W cusrdin erle los que
Bonen menores reslriociones 3 Imporaciin Wwnto
por su igual nivel de dasaolo como poi haber
suggrito enve 3l compromizos pary lenar un
corrcl; recproco mas ihrg

detectirse ciertes potencales buscando en los
araring corrercisles da los Palied 0 inGITRaG
o hformacksn a s Ofomas Comarclaies de las -
Embajadas o a lzs Comaras de Comarcio linio del
pa s como detetrargerc. oacudiendo s les Cdmaras
biator wes o mixias.

Loa Sancom Aaoonsms con pocurssl on (abes
caftes tusisn MbIGr Gl en JRposCy Jo
taciizac $s1as de polenclales fieries

Otra via do bdsqueda sweien sar las Ferlas de
Hussiras ¢ Salones monogrificos especlalizados
Gus CONTIUYEN 24N cas foros Pare (s Duests 0
coRlacto de compradones y vendedorss 98
sac

LIS ORGAMIEGONS de SXpOrtEdores Susien
dponer, también, de iMformucion sobre
oporturidades ¢n ol extranjery recoyidas, en
machos casoy, Por msmbios que han parhopade
an leras o miskones comartiais o o edarty |
2ghinadon por Ly GIgITICHN
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V. EL CUMPLIENTC DE LOS TRAMITES A
SEGUIR PARA LLEVAR A CABO Lk

& progucio dlariads for @ empress eporiadons suee
S procs ramiie una lictes ‘o orme” hecienso
coeatal ol precio que §8 le RO por L mrcaicis.

A patir de 1quf o axportacor soliclard una toancia
66 dxporiandn % W Millets y ol pOaGor 41 39
g e ereis de mporiaciin 2 s veZ que iste
Gard reirecoonss 3 Sy DaNoD PIFa apeisa de un
créd o 3 fivor del exportador Un carifieade de origen
Go i mercarels susle ser mie precs

Exmto un cmifo Mot onto s eripresac s
QPeNncls o Ja gXpOrtacin respacto & s bémiss
precsos, pero wungue. Mgcamente, b venty af ade-
nos Gifa Ml SoCENrtactn que i domdsfica s
Cllerencian no fang PO Gue dessitly &3 axpor-
obn

U Byen sgeniy de s0UNaE o un expedicor
intempcatnal pusden, rmbsén ayudas eficarments 3l
sxportador e (0008 los amies precisos & Mizar
para Bevar 3 cabo l @gportacion

Las Asatacions de Agrins de Adudnas [uaden
ONECTE & I STOreE GUe YIS 2 Mportyr sobee ud)
@0 s maniros DUsde dar U TeOr SEFVIOD en
Rancidn da lon tRoiores Jue coNCLITEn
o ol RS0 de Uil amproaa

¥. LA MATERIALZACION DE LOS ENVIOS

Sonurertsl de b oPeriacin s nchso de costratr
Tuchis veces & TEnapone Ge mercancis pof coenta
de b smpress aqsdons JSTh &5 b Que deber
9T of MEE0 qUB MO 50 204PHa 3 A PIOGLCID ¥ &
smbiiiie de dste. 6 rarsporte marimo os of mids
comerto, par0 N0 Na qut cscanar, a prior, los
FaPIperies HMITeENes ¥ Mireo_ [N Clefics &rvios

Un embalaia apropiado e1 evidentemwnly
MeCedano y debe v o embaiadar profesondl ol gue

| Hundicone B mecancia s que bSO Sune

defacsoro darinie &l IFArEDOY 0 TeAlal ol on
AN GePOKID ) JIMATER 91105 PXISHE 30 POIECON,
mportiosn o Winale.

Al maEme tempo 3 preco ConSIETL qus S
#nog dpbern MEMAAIZArSE w0 [ fena y momento
POt Y Qub, S 60 Ao 1 151 no 58 Cumwplnin s
condicionmg praciaks pasa Qus of Darco page @
axporador ip canidad ordenida por o amponader y
que acorciron dmbos.

La ompresa axportadera dabe ener muy  on

GRS s (FOMRY ITNEACIONEY 3 b HOrE Se EAqUEY

¥ & en relacidn a lres axtrermos Rindamerdaies:

) tas conicones d¢ ewirega

b & plalo de enrega,

o) o SEIVICKD MErSSTreRE O 08 vt Gul
overaulimerty Gabe 85 rOVESIC.

Respacto & las condicionss &0 entfegs, o
AXponador Gabe SADGT que PUBGE COMPIOMSITLS 3
pone B mercancis 3 deposiciln el compradte an
w4 propad faciona, en &l aivacin del Usiizader final o
o purtos riermadios que fusien tef por regia
peners ol pueno de e TG e L Mercencis en
o pals dn axpolactn [cdusuls 8 CONOGKE 00MO
FOB trae on doard) 0 of puenic de desting en
Pais deltmportador (daiua C | F_oost, Pewance &
e

Exgen rasnerosas varwies o dasudas de

ﬁtm'mmmum
conglig [drmdas 08 Marpresscitn unftorme e
ogos o8 pilses respecio a los deveches y
" Y SR Pl
on relscion a2 b operscitn  de compru-vecty
wemaconal gue se hays pactado

La siscodn de o U obre de ks INCOTERMS
NIk Que i CbMGACON de CONYALAS 10 DaGY o
anSpote, & SAGLO U olfos gaGod recaAiga sobm
compidol o vendedor ¥ no sotis la ofve perts ¥ oo
v'ls malas ierprelaciones 4 b hors de cunplr of
Conrato e compra-varia

Se puede ver ol conguic de e concegtos g8
toste que e oomporan 3 cada Uro de by
NCOTEAMS. Come pusde verse, ol exporteter que
QTR LS His Menores cargas posibies respectn
2 8y vestls, debard contrTtar o 1drMénos "miworks”
(en Iibree) an cuyo caso solaments viens obgade
& dejar s mawcancis prepursds & dlapomciin det
COMOradal §0 3y rodes asmachn. B0 esfe casoes &
cerpradil  qus byvird 3 cabo loado o roteso de
Uasisde y mengadacon de la memanciy desos of
parie ds compra hasta of gar donde debe sex
Viizada o cormimsdy

Bl sequivio de los axiremos & consicerar ez o
& remo | qus la formsia miks segura de cobre 30 [
exportsctn - o criilo doaumentarne- v Fsorma
na facha lope para reun @ doourmeriacad qus of
rporador soge 2} axpenader a YEvs Oel banco,
pard hener sagundad de que se s anvis i mercanch
on condiclonss y. #n consscusnCia, Sl of
compromins de pago.
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Por oirs perte hay gue conmsders! @ e
OOt ITMACHONG: CEUSA MUY MAta rpraskdn
1 comprador o a ermga &G marcancias de
mala calidad come 8l Incumplireento da ios plazes
fymdon y quo, conBBGIGriemerie, hay que ABUMY
shio s comprosdscs B 08 Oulies coa MOONa
abbgarse.

La miewa dea o5 viliis rospecty Z hwtemo
do los sspecios que we Csilicabas de
kandamentsien & hablar de a raleraiiacdr de
ios ervice. o servico post venls.

formar pars de ia “conthuided en (8 parmarenica
o un marcado” on var de e i materializaciéa de
ios anvice, pero a3 preciss corsidecar que 500
muchos los producios que precisan de U
sconditonamiarts especial e ol mercade S8
pais de destine 3 15 legeda 48 & MeTaNCa ¥ G
@8 preciso gnsetiv & licnicos locaies o
tcupplmiento detal chlgackn o0e s eHATOONeS

St ol compradir o saba & quien d¥igTse, an ot
pais an of qua scilia, rospecio a lz) pussta 2 puto
del groducto pars ullizackin y respecto s mantener
o wso dianta o tempo normsl pers o secty
{camo de e do ecuspo © benes Ge ConBUmo
deradarc) no prosperarh M scokdn o verds o tal
mercato o, o que pueds ser pace, ve perderis iy

posibiidadtn de MArtenerss en & Ue ez consteiadn
por af commprader Qs hey excasives Ecuftaden pars
manianes kb sdguiido an usc

ara v villds para resolver 3ol tera, pero Ray gue
Sselinds

8 B SUSAPEics CRpBOHRT DS fesoived 10n probiemas

que pusdan prefersarse d0sde ol Fagee momantc d8

8 recopcatn de la mercicll por parte dal Lo

V. EL COBRO DE LA EXPORTACION

Una aperaciln de compra-verta intemacional, af
Kual Gue UN OENEAN Ge COmpRa-veria Jomiktica,
o8 un contraio biaderal en virtud dei cul o axporador
soqiiers o derecho ds cobri 3 camibio de Que &
iponador 58 haga cego de & mercancia sdasteda a
%3 Pecetsades

Para hocer decthvo ta derecho of aportadnr dabe,
on peiman lugar | taber calcular ol precko & que dote
tachirer of products. Tal preco astd, iogicameris, o

Ranckn del INCOTERM  slogido respectc & las

condiciones de errega pactadas, sntre comprednt
m”pdwnﬂw
0 packt o Shemins FOB mawtras que 5o hard o'
operacite se pactd CIF

B exporiador e e e debe ratar da il &
iotaddad de ioa conoaplod de come vinadados & i@
aparRCSA &b RPorackin en  fachr:.

B eporiads que se rida debe conmRts & &
Danca sobrs b forma mis convanisrta de plartear o
coben ¥ de & ast Qspumsto 1 cordimrar o Cridic qub

etrirgrs. Do sala lorma Naibrin mis Gurprdles ds
s of “Smrecho al cobea” ol gUe Foers sccedar D36
wxporiador se verd cupido.

£ currio &l poste de mercancis mpulado pact
axpoctacitn pusds sagun Lo siuacan del mertade-
SXCIlT Una parte da gasios perwraias do i3 erpreds
Irafir S&t @mBargo, asls pollics de pracios debe
e aberando & MecHIE que W JAe oo YerlEd 6F
oportacdn va represeriindo, I pomarige ey
s o M KOGICD CarGiET 4 (8 verrian TEBNGIE) o
gasiog generties Ga 1 erprass T Vel pasac o
periodo de Fido e WS exporiaciones.

Ak hora di astabipost §l pracio d XpOnEISn §
i benefickn Gué obtendri., et exportrder debs e on
coardl quo otiendri w © FENGIBCONS 08
coates- & Tvee do los entiTados & ls Exporticon gus
o QObIMO e sstablectios
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FIJACION DE PRECIO

Paro of expoftacior ifes aspec tos financierds son imooranies

1 Ajustane ol precio del mercado
2. Cdicuios de cosio - precio
3. Como teacaionor @ Cambios on ios DIecios

Lo mejce forrma paro establecer un precio para el prockucto de exporiocidn @s COMeNnICr CON & precio
* ax-wona ~ adicionarie un porcenicle de gonaneiy y cfeceno FOB aun impodacor en ¢ exirariedo Esle pusde
sor ol mblodo mas 1acl, Dero Muy I8j0s 08 190 6 MeKr Y& QuUe DUdese 18 QU SU PIECIC on ol MErcado CDPVG
180 MUy bajo. PerMilendo al IMPONCaot GaNaNCias #10gIOCos $in NINGUNG PAIcIPGCIEN para’el exportodar. ©
Puciieso sec ol Caso quo o Drecio sea muy Ao que le avite cotena! UNo DAMCIDACION de Mercodo. al No haber
gente que quieia comprar of producto

Los exportadores de paises como 8l nuestio usuaimante siguen 108 precios establecikdos ¥ NO IMPonen
precios en el mercodo Rara vetl los sroductos sedan 10n diferenciodos (UNICOS) QU 16 PUedO diciaT el precio en
o MmercQdo cbjethvo

Pag o seguidores da precias. como nesolros, Io decisién del precio debe corfernpiar

Q). Precisar o precio de mercado poro productos igraies. simiicres o sustifufos en el mercodo
oblefivo,

b} Preckor fodos Ios Biementcs del precio do mercado como &l ITBM (o VAT en ofros paises).
margenes en k3 codena de comercializacion, impuetos de Importocion flele. segurcs. elc

¢) Hocer un cdicuio de amba hoclo bajo. deduciendd 1odos os siermentos dal precio de
MeICOCo 9509r0do PANO su producto parm legar al precio "Ex - works”

di Ver 3l so puode cumpllf con e1e plecio.

@) §no o asi recalcular los costos de producciin buscando ahoros o reducl e presupussto
de mercadec que inckie en el precio de axpurmocion,

) Estirnar ventcs lotales en un petiodo de tas anos. odiclonandole 103 gostos ssimodcs
ncyendo oy de un deparamento de exporntacidn il 1o hublase

@) Hocer un cdiculo de abajo hacio DO Pof producio. Avidiendo o lotal de! presupues!o
de apovo anfre of fofc de los arffcuics o vender.

n) Establecer of precio SDIMO POIo &5 MaIcoa0.
I Hocer prueba de proecio

CObe seNoior Que exisien PG T8 del Mers 0Ge0 QU debien CoONeMPIarne Ol MoMenTo de estubiec of
aiprecio. En gsle conlexto la principal meta en o mercado obiefive @s offecar ol producio anivel de precics que
no axcede aquel de 1s compeftickres, lo que 1@ busca e LN Pecio de vanlas igeroments por debalo del dela
competencia. Esto1s conoce come " preciods penetracidn * busconde captor i prefalenciade ks corsurmidones.
Hay que tener ouidodo con esie pretio de penatrocién yC que 1l el precio 63 muy bajo 1 presenian sospechas
e g colidod del proacio.

50 requlere Seterminar un balonce anfre & precio v ia capacioad del producto. para kegor of ™ rivel
ael valof percibico . Un ashudid de medcado i@ Indicard cuon oito a1 aste nivel  Un precio de penefrocion osclia
eniie un 5% y 20% por debdio del precio de mercadc.

Fusnte: Guio de Prasentacién para el Médulo de Comercio Extarior
'€l Proceso de Exportacién”
IPCE - Diclarmbre 1993
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METODO PARA F1JAR EL PRECIO

DE EXPORTACION

(Para uso Interno de! Exportador)

Cesio de Produccin by

Beneficwo F

Toul

Costos de Exporacitn

00 -4 N W B

10.

11
12

13

14

Envase-embalaje-enflejameenso .
Etiquetado - Marcas o
Transporte interno al puesto de embarque
Seguro Intermo de 1a Mercancia
Bodegajes y manejo de cargaenpuerto
Documentacin -

Agente de Aduana - s
Costos financieros .
Comisiones y gastos bancanos__ .
Imprevisios

Total FOB

Fiete al pucrto d¢ desuno o
Segure internacional de transporie. —

Totai CIF

Costos en ei pais de destino

IS
16

17
18.
19.
20.

21
22

Derechos de puerto
Almacengje - manipuleo
Derechos de Aduana %
Otras tasas impositivas
Agente de Advana e
Seguros

Transporwe a bodega de importador
(Costos Bancarios

Total Costo para el Imponador

|

US$
UsS$
Uss
Uss
Uss$
Uss
Us$
Us$
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cartas de crédito

PRINCIPALES FASES DE UTILIZACION DE

LA CARTA DE CREDITO

Las cartas de crédito se emplean

corrientemente para pagar productos a un
exportador.
Las operaciones de comercio internacional se refleren
esencialmenie al suministro de blenes 0 seriacios en una
direccion, y de dinerc o Sevingics en ia ofra. Cuando el
comprador y ¢ vendedor esidn a clerta distancia of uno del
ot y cuando la transaccidn estd sometidd a la pursdiccn
de mds de un pails, Como OCurTe en loda exponacitn, Curios
documentos que represenian a las mercancias y los
mecanismos correspondientes de garaniia y pago,
detemperian un papel decisiwo para el feliz wrmno de la
operaciin.

Las cartas de créditio son uno de los principales métodos

de financigmigntc del comercio imfermacional y com
frecuencia recurren a ella los paises en desarmllo en sus
operuciones de exportacion e importacidn  Bia e una
tcnica de financiacion relativamenite sencilla, a condicign
de maneyaria bien,
Consiste ens preparar los documenios credificios y comprobar
las condiciores del crédito, de manera que ¢ pago se baga en
la forma corvenida annicipadamenie entre ¢l exporiador y of
importador. En esty tipo de aperaciones infernac ionales de
papo, los bancos sov ¢f tlemenio de primevisimd :mporiancia.
Acian por conducto de sus corresponsaies en ¢l earanjero y
de sus redes internacionales de telecomunicacion

£ importador solicia a su banco expedir una orden de
pago a favor de un exportador, a guien ba comprado brenes.
La Carta de Créduio enuumerard log documenios a preseniar
por ¢l exporiador para conseguir ¢ pago. Lla carta se
trasiadard del barco del ymportador a un banco del pais del
exporiador. £l exporiador reclamard el pago de ios bienes
enviados al presentar los documenios a su banco

Estas documenios, quie son decisivos én la operacidn, son

(1) Conocimirmio de Embargue (otros documestios de
trassporte expedidos por ¢l transportista);

(2) Polixa de Seguros,

(3) Facturas Comerciales

{l_) C"J\H‘Mﬂ'mpmcﬁr;y

(3} Cert{ficado de Origen
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Las fases sucesivas son las sguientes (1) B solic warde
del cridito (el importador) lena una solicttud enla cual pide
a su banco que le conceda un crédiuo irrevocable a favor del
exportador © beneficiario; (2) B banco del importador
expide su crédic documental de acuerdo a las Instrucciones
del splceante. Esto constituye un compromiso independiente
del banco y se puede exigir su Cumplimiento aungue ¢
importador no esté en condiciones de reembolsar al banco,
(4) & banco que exprde la carta de crédlto pedind al banco
del pats del exporiador que comunigue el crédiio al
exportador, (5) ¢l crédito se puede pagar a un banco del pais
del exporiador o en ¢l banco que ba expedido la carna de
crédito. E banco asumind su propla obiigacién de pago al
contfirmar el créduio, lo cual congede al exportador el derecho
de recurrir direciamenie coniva un 5anco de su propo pats.
(6) ol exportador envia suy meveancias y presenia sus
docimentos ai barico para el pago de las mismas. En la cara
de crédito se establecerd st el pago se efectuard
inmediatamenie o en fecba posterios: (7) ¢l banco pagador
enpla los documenics al banco expedidor y obtiene su
reembolso inmedialo por un tercer banco, designado e la
Canta de Cridite; {8) El importador rec ibe los docrimenios del
banco expedidor y evira en posesion de las mevcanicias [as
cpericiones de carta de crédiso pueden adapiarse a diferevites
generus de operaciones comerc dies.

TRAMITACION DEL CREDITO

Ex importante preparar ta Caria de crédito con culdado
para que las condiciones armonicen con las del contralo
contertial, y qua ¢l exportador estd evt condiciones de presentar
los documentos perninientes Salvo st ef exportador estd de
acuerdo, vl imporiador o podrd cambrar las condiciones
del contrato de compravenia formulado requistios diferente
o adicronales en sus irstrucciones credwicias @ su banco

SOLICITUD DE UN CREDITO

El /mporiador deberd indicar al banco exacraments lo
que desea. En el formularo del banco ba de figurar la
sigulente mhmacldn- {1} Documentos que deben
preseruarse, (2) Cuantia y método de pago; (3) Nombre y
direccion del bemeficiario; (4) Fecha y vencimiento del
crddiuo, (5) Descrpcion de los bienes; (6) Detalles del
iransporte, y (7) 5: se pide 0 no se pide confirmacion.



En la mayoria de los formulanod se parte del supriesto de
que va a tratarse de un crédio irvevocable. En ol caso de que
se necesite un crédito revocabie, el solicttante lendrd quie dar
irstrucc iones especiales. 5 el ¢ nédiio ex revocabie, se indicard
explictamernte lal circunsiancia al conceder ¢l crédito al
banco. 51 # documenito credingio guarda suencio sobre ol
particular, se comsidera que e crédifo es irrevocable.

EL PAGO

Despuds del embargque de tas mercanclas, el exportador
presevita k% documenttos de exportacion al banco, y en
principio, se le paga enitonies  El exportador debe presentar
los documenias &l banco en ¢l plazo fijado en ol cridito.
£n la Carta de Crédito se puede disponer como ¢l crédiio serd
abonado al exportador, ya gue sea en el acto (a la visia) o a
Plazes, con o sin letras de cambio, efc.

DOCUMENTO DE TRANSPORTE

Este &3 ¢l elemenio de informacydn importante que ¢l
banco debe exarminar, iratdndose de créducs documeriales.
Evie documenio debe sev expedido por un iransporiisia
explic hamerie desigriade o por su agenie ¢ indicar quie se

ban despachado las mevcancias, se ban becho carge de sl
¥ ban sido embarcadas.

EL FRAUDE

£n las operacsones de cridito, odas las parves tralgn
con documenilas, ¥ no con mercancias, servicics w's ofvos 4
los que se puedan refenr los documentas
Si dos documenios no son aulénicos, el banco rno estard
obligado a pagar. 5i Ios doCumenias no son QUIERICas, pero
ba babido un fraude en el contrato de compraventa, el banco
no estard oblgado a pagar No existe ung definicidn precisa
de lo que se entiende por fraude en las operaciones de Carta
de Créduto
Puede baber fraude 5 ¢l exportador envia mercancias que

‘ng valen nada, Jalsifican documentos o inlercala

afirmaciones falsas en documenios aulénticos. Si el banco
1o acepta las pruebas gue e importador ie presenta, deberd
pedir a los onbunaies que ordenen al banco que s¢ absienga
de pagarie al exportador. Al mmportador le converudrd
cerciorarse de la buena fe del exportador anies de firmar.

FUENTE: Panama Trade News
Vol 3 N2, 1992,
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MODELO DE CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL (No. 1)

REUNIDOS, deuna partelaempresa__ :
(denominada en adelante “el vendedor™), condomsalioen ,
Calie —No. : representada por D

ensu calidad de .y de otra condomicilioen

(ealle _____ No. (denominada en adelante “el comprador”),
representada por D. en su calidad de

CONVIENEN la celebracitn del presente contrato con sujecion a los siguiertes:

PACTOS
1. Objeto - La mercancia del contrato que, mediante el presente acuerdo, transfiere “el vendedor™ al

“comprador” es la que figura relacionada en ¢! APENDICE urido a este documento.

2. Precio - El precio que deberd pagar e | “comprador” al “vendedor” por la venta objeto de este contrato
€s el que figura detallado en el APENDICE citado én ¢l pacto anterior, cuyo importe total asciende

2 la sumade _,Cuyo pago se hard efectivo por el “comprador” en la forma
estipuiada en ¢l Pacto 7.

3. Condiciones de entrega y envio - La venta se efectuard en condiciones _(FOB,
CiF. C&r sometiéndose las partes contratantes, en cuanto a la in-
terpretacin, de dicho términag comercial, a las reglas internacionales publicadas por la Cimara de Comer-
dio Internacional INCOTERMS).

En consecuendia, cada parte deberd cumplir las obligaciones y sufragar los gastos que, segnin la
indicada interpretacion, correspondan a cada una de ellas, sometiéndose 2 las citadas reglas
(INCOTERMS) en lo referente a la ransmision del riesgo.

El "vendedor” deberd haber entregado la mercancia objeto de este contrato al transportista como méximo
antesdel dia de de ~norespondiendodelos
perjuicios que pudieran ocasionarse al “comprador” como consecuenda de demoras en 1a llegada de dicha
mercancia a destino, salvoque tales demoras se hubiesen motivado por incumplimiento del plazo de
entrega indicado y no pudiera acrediaar ef “vendedor” causa justficada alguna que hubiese ocasionado
dicho retraso.

Si, llegada la mercancia a desting, rehusara el “comprador” hacerse cargo de la misma, el “vendedor” podré
exigir el cumplimiento del presente contrato, obligando al “comprador” a efectuar el pago convenido, con
observancia de lo estipulado en el pacto 10.

No obstante, si a juicio del “vendedor” existiese motivo razorable por parte del “comprador” para no
hacerse cargo de 1o mercancia, quedard sin efecto ef presente contrato, comunicandoselo el primerc al
segundo por escrito.

4. Garantfa-El “vendedor” garantiza al “comprador” el material a suministrar contra wodo defecto de
fabricacion, obligindose a reponer gratuilamente cualquier defecto de funcionamiento, siempre que &
“comprador” ponga en conocimiento de!  vendedor” dicho defecto en un plazo miximo de seis meses
contactados a partir d2 la recepciim de la mercancia en destino.

Transcurridos dichos seis meses no se admitirdn reclamaciones ni devoluciones de ningdn tipo. En
Cualquier caso el “vendedor” podré comprobar los defectos acusados por el “comprador” mediante los
medios que crea oportunos, sin que ¢l “comprador” pueda entorpecer la actuacion de las peérsonas
comisionadas por el “vendedor” para verificar tal comprobacion.



Quedan excluidos de este plazo de garantia los defextos O perjuicios ocasionados en la mercancia vendida por
causa de negligencia o manej defectuoso, por parte del “comprador”, uso de lubricantes no apropiados, acci-
dentes. siniestros, y, en general, cualquier tpo de irregulanidad ajena al funcioramiento de la mercancia en si.

Monitaje y manternimiento - En caso de que el “comprador” solicite al “vendedor” el montaje en destino de la
mercancia objeto de este contrato, deberd sufragar todos los gastos que el mismo lleve corsigo, incluidos los
gastos de desplazamiento v dietas del persoral enviado por el “vendedor” para dicho montaje”.

Igualmente correrdn de su cargo los gastos que motive cualquier otro desplazamiento de personal téonico
requerido para efectuar trabajos de mantenimiento o reparacion de 1a mercandia vendida, sin perjuiciodel plazo
de garantis estipulado en el pacto 4 antervor.

Reserva de dominio.- La propiedad de la mercancia no se transmitird al “comprador” hasta que por éste se haya
satisfecho la totalidad del precio pactado, reservandose entretanto ¢l dominio sobre dicha mercancia el “vende-
dor” quién podrt oponerio y exigirlo inchuso en caso de reventa de 1a mercancia por parte del “comprador”.

Si la Ley del pals del “comprador” no reconociera como vilida [a “reserva de dominio” estipulada en este pacto,
e! “vendedor” gozard de todos los demés derechos sobre la mercancia vendida que dicha Ley reconozca,
quedandogbligado el “comprador” a prestar su concurso al “vendedor” si éste se ve preasado a tomar medidas
destinadas a proteger su detecho de propiedad y todos los demds nacidos del presente contrato.

Forma de pago - El precio estipulado en el pacto 2 del presente acuerdo se hard efectivo por ¢ “comprador”

al “vendedor” de ls siguiente forma:

2) Un _.% en el momento de la firma del presente contrato. Este porcentaje serd a cuenta del predo total
estipulado y su abono por parte dei “comprador” no le libera del cumplimiento del presente contrato.

b) Un.. % contra entrega de docurnentos, a la recepdén de la mercanda en destino.

©) El resto mediante crédito documentaric irrevocable y confirmado, pagadero en las Cajas del Banco que
indique el vendedor en el plazode _____ a contar de la recepcidn de las mercancias.
Queda entendido que el precio pactado se ha caiculado de acuerdo con los costos normales del dia de La fecha
del presente contrato. Consiguientemente, si entre dicha fecha y la pactada para la entrega se modificasen
tales costos por causas ajenas de voluntad del “vendedor ” el “comprador “ vendré obligado a soportar un
eventual aumento de precio, de acuerdo con los nuevos costos.

Garantia de pago -Caso de que por el “comprador” dejard de pagarse todo o parte del preao convenido, el
vendedor podré optar entre ejercatar la reserva de domireo estipulada en el pacto 6 y recuperar la mercancia
vendida, en cuyo caso el comprador perderd todo derecho al reintegro de las cantidades que hubtese hasta
entonces satisfecho, o exgir pidiciaimente el cobro del resto de las cantidades que hubiesen podido quedar
desatendidas.

Entrada en vigor - El presente contrato entrard en vignr el mismo dia de su firma, no pudiendo el “comprador”
una vez suscrito ef mismo, anular el pedido a que dicho contrato hace referencia, bajo ninglin concepto, sin el
consentimiento del vendedor, esableciéndose como iinicas 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 ¢l -mhmmawmhmmw

parte de las autoridades competentes (nacionalidad).
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Al contrato de venta celebrado en esta fechs entre

y

<) MMd‘Wth&Wmhmmw
parte de las autoridades competentes de su pais.

Reclamaciones - Caso de que el “vendedor” tuviere que entablar accién judicial contra el “comprador” por
incumplimiento de las obligaciones de pago estipuladas en ¢l pacto anterior, o cualquier otra obligacién por
servicios prestados por ¢l “vendedor” que deban ser atentidos por el “comprador” de conformidad con lo
empuhdbe-neims,hsmamdnm.ﬂdhnmhmw;hmwam
Juzgados y Tribunales del pafs del comprador y concretamente a fos de 1a localidad en donde éste desarrolle sus
actividades comerciales o industriales, debiéndose resoiver el litigio de acuerdo conla Ley del pafs del
comprador.

Arbitraje. - Independientemente de lo dispuesto en ¢f pacto anterior, que serd de observanda tinicamente para
las reclamaciones que, en su caso, pudiera entablar e] “vendedor” contra el “comprador” por causa de impago
de cantidades adeudadas por cualquier concepto, las dudas o discrepandas que pudiera surgir respectoala
interpretacién o traduccidn del presente contrato o al cumplimiento de cualquier otra cbligacion estipulada, serd
sometida a procedimientos de arbitraje de acuerdo con el Reglamento de fa Cimara de Comercio [nternacional,
obligindose las partes a respetar la dedision del lado arbitral que se dicte. La ley con arreglo a la que deba
resolverse la controversia serd la del pais del ’

Impuestos.- Todos los impuestos que graven este contrato en el pais del comprador correrin de cuentas de este,
debienlo atender el vendedor.

CONCEPTO Precio unitario Precic Total

Asf queda convernsdo. Y para que conste se extiende y firma el presente documento, por duplicado aunque a un solo
efecto, en la cindad de _ A ] de
de mil novecentos

EL VENDEDOR EL COMPRADOR



LISTA DE FRUTAS Y VERDURAS ADMISIBLES DESDE PANAMA DE ACUERDO CON DISPOSICIONES
DEL DEPARTAMENTO DE AGRICULTURA DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USDA)

A Lossmuwites productos son sdmaibles desde Parama haca 1o0as los Estados LUinkios (inciuyendo Eciados Urados continentales, Guam,
Anska, Hywal Pusno Rico y ias islas Vogenes Amercanas) $f un penmso de mportacon sxpadde por of USDA

Cashew Nuez del marafin Angeaidum oderiag.
Coconut Ceco [sin copra o estopa) Con0s nualais
Cyperus corn Chisda. cormia 00 Cpaiaces Cypenes ASCURSITUS
Lily bulb, edible Buito Ge im0, comestitis
Macadamia Kems Semils da macadamia (s Macadarmia imegdfola
corteza o cisean) Mecadamia temtefa
Haguey Pla AQaYR AMBLICATE
Poanut {raw) Mam (crudo) Alach s hypogaea
St Johnsnread, carbo Pan de San Jusn, algariobo eefatonia i
Tamasind been pod Varas de Tamasindo Jamarndus dica
Truffa {frash} Trts {fresca) Tubet spo.
Watarchestnu Casiana do Agua Joag calsoe
Waternut Nuez d 2gua, loiv Nelumbo e
amaicans
Planiaim Pigano Musa spp.

Ademas de los arficulos antes mencionados. son admesibies para propositos alimenliclos oftos producios (8 les como frivlas seons ¥ guisantes
(axcapio Vica laba, Lens spp y Lathyrus spp |, semilias secas, hojas de hambu secas, hiarbias secas y prodiscios similares, 1os cualés no
NOCESHAN PATISO (rocedenta de cuakquisr ongan  Las NUecHS SBCES 5in CISCAra CAMoss ¢ Sura (erceplo haliclas, CASTANAS. COCOS ¥ MUBOES o8
macadamia), Todas pusden ingresar para propdsiios Simenticios st pemMS0 an 1040s 10S PUETos SuMLas 3 MSPECTIoN

B.  Los siquientes producton son admusibles desde Panamd con un permiso de importacén concoddo par USDA, @ cual dabe ser emido
anles del embarque Los parmisgs <olo son emilidos 3 mportadates 3¢ los Estades Umdas de Aménica (USA).

1. Admesibies en todos los Esfados Unidos (incluyendo los Estados Ursdos contneniaes, Guam, Alaska  Hawai, Pusrio Fico y las
lslas Virgeries Amancanas).

Armarican palms

ofmon, Qarc
Arrowroot

Asparsgus

Star man pajms (i)

Aysle. peate
Banana (no pormil required)
Basd

Boan, green and

lina {seed]

Baan gresn and

i (pod) Treatment requred
Boat

Broccok, cabdage coulifiowar
o

Cassava

Calabash
Colary
Chanvl
ont rimorcl shipmasns)

Chestm (Trastmen
required 896 319 56-2bY
Conander, Waves

Com, green

Cucuba (commarcial
shipmais ondy, (ngiug-
ing cantloupes and

Paima gru-gru, corozo
Ceballz, a0
Aoz

Espanage

Paimas ruey asvedada (i)
MGG, moro

Banano (no 7equsers peeriso)
Abaraca

Erctes, udas. vamcas

Tralamsentc
Remoiacha

Brocol, repoio y colfioy
Zanahcna

Yuca

Calabaza

Apeo

Perdoho (Perog|

[Solo embamues comertiales)

Castana [raiamerio 1eque-
ndo ver 319.56-2b
Chaniio, hogas de

Maiz limmo

Cucurtifaceas (560 cargas

Al 59p.



2

Productes sdmis:bios en ics pusrics dal ASinies & narte (Puertas dol Atisntics al norte incluyen Raimers, pusdas 68 los Grandes Lagos y la raa
marftma de San Lorenzo; puertos de 3 Ironrdera este con Canadd mcuyendo Dakota del Norte, Wastengtan, D C (mckuyendo Dulies) para embarques séreos)

Atioylos detallados on pddalo Bl y

Targenne '1-salmen e
quired see 319 56-2¢"

Mang0 (54 1608 tratameento

fido ver 319.56-21)"
Maangs, taro

Aczehels (Tuborosa y
de Jarusaien)
Marorcas de Cazao
Cucurbiacsas fodas)

vRamerio ver 319 56-2¢"
Torana, pomeic [reqasre
ralpmento ver 319 56297
Liman
mwenio var 319 55-2d)"
Frec da pato

Aceders comun. agnlia
Margarmy | regusie rala:
mwatiio vaf 319 56-2d)°

0 e

iy

3 Producios sdmesibies en 108 puerics dul gofo en o Allinico Sur (Puertos en ¢ Alldritice al su/ de Bal¥more, puerios del GoYo, Puerto Rico, 1 las Isias
Virgenes Amancanas)

Productos delalados =o ol paralo B-1 y

JEusdiem artchoks
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4 Admesibles e los puenos 4o PacBico Nore - (Pugrios del Pacticn Nene ne inchyyen Calfornua)

Atulos Gerailados en parato B-1 y

Cucuetys (all) Cuturtaas (logdas) CUtUTES SpD
CAQIDR PODC
Conutiys fanalus
Jorusaigm srichoke Ajcachola da Jorusakm Helpothica Tubgrosus
Frutas y honalizas congeladas

El congatamiento 65 un WMEMINIo ACETIabIe para a MAYSHS de Insies y homabras  £s1e INAIETENID 1IVOIUCTA UM CONGEIameento INcIal (API0 3
temperstuas por debajo de cero grados y un Amaconamsnio y MAng[0 3 lemperatures no mayores de 20 glados Fatrentied al momento de la legada
Productes Panamefios en Triasko pot ¢l Pusiio o8 New York con desting a Canada v Eufopa

FrechLimos - Lamgn Francés Passion Frod - Maracuyid

* Requinre Watamento - Rel Animal and Plant Hialth Inspechon Servce, USDA Mayor informacion Drreceisn de Promotion de Expertaciongs, IPCE
FUENTE DEPARTAMENTO DE AGRICULTURA DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USDA)
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