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Resumen

En la presente investigacion se proporcionaron una serie de estrategias
para que una empresa exportadora de aguacates Semil-34 pueda llevarlas a
cabo en el mercado de los Paises Bajos. A partir de las estrategias propuestas
se busca que los exportadores adquieran la capacidad de poner en practica
sus operaciones de una manera 6ptima aumentando su participacion en el
comercio exterior. Ademas, podran ampliar su cartera de clientes en un
mercado de gran reconocimiento internacional generando mayores ingresos
para los exportadores. Asimismo, con las estrategias propuestas se determiné
gue los exportadores poseen mas de una via para comercializar los aguacates
Semil-34 en Paises Bajos, ya que representa grandes oportunidades de
negocios respecto a este fruto debido al puerto de Rotterdam, el cual

representa facilidades de alcance y distribucion en toda Europa.

Palabras clave: Estrategias, propuesta, exportacion, aguacates, comercio.

Abstract

In this research, a series of strategies were provided for a Semil-34
avocado exporting company to carry them out in Netherlands. Based on the
proposed strategies, it is sought that exporters acquire the capacity to
implement their operations in an optimal manner, increasing their participation
in foreign trade. In addition, they will be able to expand their client portfolio in a
market of international recognition, generating greater income for exporters.
Likewise, with the proposed strategies, it was determined that exporters have
more than one way to market Semil-34 avocados in Netherlands, as it
represents great business opportunities for this fruit due to the port of

Rotterdam, which represents facilities for reach and distribution in Europe.

Key words: Strategies, proposal, export, avocados, trade.
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Introduccidén

Las estrategias para la exportacion se definen como el conjunto de
pasos a seguir para lograr un objetivo establecido. A través de un plan
estratégico se contara con una mayor organizacion a la hora de llevar a cabo

las operaciones de incursién de un producto a un mercado extranjero.

En el presente proyecto de investigacion se desarrollardn temas
concernientes a propuestas de estrategias con el fin de exportar un fruto con
gran nivel de produccion y reconocimiento en la Republica Dominicana, el
aguacate Semil-34, hacia un nuevo mercado en el territorio europeo,

especificamente el Reino de los Paises Bajos.

La investigacion cuenta con tres capitulos donde se abordaran de
manera amplia los aspectos mas relevantes del proyecto de exportacion de
aguacates Semil-34 hacia el territorio neerlandés, iniciando con generalidades
sobre el fruto en cuestion, los aguacates, continuando con las estrategias de
exportacion actuales y comercio internacional de Paises Bajos, para finalmente
presentar el disefio de estrategias para la exportacion de aguacates Semil-34

desde Republica Dominicana hacia el mercado neerlandés.

En el primer capitulo, titulado “Generalidades sobre los aguacates”, se
presentara el fruto, asi como su origen y maneras de cultivo y siembra para su
cosecha. Del mismo modo, se conoceran las principales variedades de
aguacates cultivados tanto a nivel nacional como internacional. Asimismo,
tomando como referencia la Republica Dominicana, se estudiara el aguacate
objeto de estudio, Semil-34, asi como también las zonas de produccién
dominicanas, épocas de cosecha y principales empresas dedicadas a la
exportacion de este tipo de fruto que podrian implementar las estrategias en el
mercado neerlandés. Por Ultimo, se analizara el comercio exterior del aguacate
al conocer los paises exportadores, importadores y de mayor consumo,

ademas de una vista general a las exportaciones dominicanas de aguacates.



Luego, en el capitulo dos, llamado “Estrategias de exportacidon actuales

L]

al mercado neerlandés” se tratara de manera general el comercio internacional
de Paises Bajos enfocado en la exportacion. Se iniciara con los conceptos de
estrategias de exportacion, tipos (directa o indirecta), razones para Su
implementacion y ventajas de exportar al mercado neerlandés. También, se
presentaran los principales productos, tanto generales como dominicanos, que
importa el pais destino, asi como la situacién actual en que se encuentran las
importaciones en los Paises Bajos en los dltimos afios. Al mismo tiempo, se
evaluaran las relaciones entre ambos paises, conociendo mas a fondo los
Paises Bajos, los acuerdos comerciales existentes y el perfil de los
consumidores neerlandeses para una mejor gestion de exportacién. Por ultimo,
para adentrarse en la propuesta de exportacion, se presentaran los aspectos
generales de la misma, como, por ejemplo, objetivo, ventajas, desventajas,

oportunidades, amenazas y preparaciones previas al proceso de exportacion.

Finalmente, en el capitulo tres, de nombre “Disefio de estrategias para
la exportacion de aguacates Semil-34 desde Republica Dominicana a Paises
Bajos”, se iniciara con el plan de exportacion y documentos requeridos. De
igual manera, seran desarrolladas las diferentes propuestas de estrategias
para la exportacion, comenzando con las estrategias funcionales, basadas en
la sinergia que debe existir entre los participantes del proceso; las estrategias
logisticas, que resaltan los procedimientos para conservar la calidad del fruto
en su logistica y aspectos a considerar en cuanto a transporte, embalaje y
almacenaje; las estrategias de entrada, que indican la manera adecuada para
ingresar al mercado destino; las estrategias de distribucion, destacandose la
manera elegida para hacer llegar el Semil-34 a los consumidores; las
estrategias financieras, en donde se explicara la via de financiamiento y control
monetario durante el proceso; por ultimo, las estrategias comerciales para

hacer que los neerlandeses reconozcan el aguacate Semil-34.

Ciertamente, exportar representa grandes beneficios, tanto para los
exportadores dominicanos como para la economia del pais y el fortalecimiento

de las relaciones comerciales entre Republica Dominicana y Paises Bajos.



CAPITULO |

GENERALIDADES SOBRE LOS AGUACATES



1.1. Presentacion de la fruta

El aguacate es un fruto del arbol de aguacate y, a simple vista, se puede
apreciar con una pulpa suave de color verde, cuyo tamafio en longitud tiende
a superar los 10 centimetros. Esta fruta es bastante valorada en el mercado
global por su suave consistencia, semejante a la de la mantequilla, ademas de
Su exquisito sabor, su gran valor nutricional y por sus amplias posibilidades de
uso no solo en la cocina sino también en varios procesos industriales
(ProDominicana, 2019).

Esta fruta es bien recibida en todo el mundo, debido en mayor medida
a las vitaminas, fibras y grasas saludables que este provee, y también por su

delicioso sabor caracteristico.

Segun un articulo publicado en los medios digitales de CNN por Megan
Marples (2021) el aguacate ha adquirido reconocimiento en todas las cocinas
a nivel global, tanto por su sabor como por los beneficios que este brinda a la
salud. Este fruto esta lleno de nutrientes, y se destaca por ser una gran fuente

de fibra que proporcionan grasas que reducen el colesterol en cualquier edad.

1.1.1. Descripcién del aguacate

La Persea americana, mejor conocida como aguacate, es proveniente
de América tropical y pertenece a la familia lauraceae. Es un &rbol erecto que
alcanza desde 6 a 20 metros de altura, con tronco torcido y ramas
respectivamente bajas, corteza aspera y hojas alternas. Sus flores son
axilares, ubicadas cerca de la base de los brotes nuevos. El fruto del aguacate
es grande, oblicuo y globoso con un apice de forma redonda, la semilla interna
tiene disefio similar al fruto. La mejor forma de propagacion para plantar
aguacates es por injerto y para esto se deben utilizar portainjertos de diversos

tipos (ProDominicana, 2019).



El aguacate se obtiene de un arbol tropical que conlleva el mismo
nombre. Este fruto posee unas dimensiones caracteristicas de 4 a 7
centimetros de longitud aproximadamente, dependiendo de la variedad. Su
peso varia entre los 200 y los 400 gramos, no obstante, se han cultivado
aguacates de hasta 2 kilogramos de peso. La corteza del fruto es dura y
gruesa, con un caracteristico color verde que puede variar segun el tipo de
aguacate y su maduracion. En cuanto a la pulpa, es aceitosa y de color crema,
verde o amarillenta, con un sabor cremoso y distintivo. Su semilla posee forma
redondeada de color crema o marron y su longitud oscila entre los 2 a 4
centimetros. Cabe destacar que en algunas partes del mundo el aguacate es

mejor conocido como “Palta”.

1.1.2. Origen y evolucion

Segun el reconocido agrénomo y director de Agricultura Profesional,
Olmo Bastida (2017) la palabra “aguacate” proviene del nahuatl ahuacatl, que
significa testiculos de arbol. A través de la historia, los espafioles transformaron
el término y adoptaron las palabras aguacata y avocado, que significa aguacate
en el idioma inglés. Por otra parte, la palabra “palta” es originaria del término
guechua pallta, que hace referencia a una etnia, los paltas, que se encontraban
radicados entre Ecuador y Per. También, otras de las terminologias utilizadas
para el aguacate alrededor del mundo son: petro, cura y abacate.

Segun varios historiadores, se dice que el centro de origen del fruto
fueron los nublosos bosques de Mesoameérica. El género Persea posee cerca
de 90 especies en dicha region, asi como en México y Centroameérica. Existen
3 principales diversidades botanicas de Persea americana, que son la
mexicana, la guatemalteca y la antillana. La mexicana es originaria de las
zonas altas del centro y este de México. La guatemalteca es proveniente de
las zonas altas de Guatemala. Por su parte, se dice que la variedad antillana,

originaria de Las Antillas, fue introducida desde México durante la colonizacién.



La mezcla organica entre las tres variedades principales ha dado como
resultado una inmensa cantidad de hibridos. Sin embargo, fue en el afio 1900
en que se comenzaron a comercializar los diferentes hibridos, logrando
dominar los mercados hasta el 1930. En el afio 1935 se patent¢ la variedad de
aguacate Hass en el mercado comercial de los Estados Unidos, cuyo
descubrimiento fue de gran provecho, pues desde ese momento hasta los
tiempos actuales la variedad Hass juega un papel de suma importancia en la

produccion y comercializacion de aguacates a nivel global.

El aguacate ha sido un fruto aprovechado por todo el mundo desde
aproximadamente 9,000 afios hasta los tiempos actuales. La primera evidencia
del consumo del aguacate se encuentra en México, precisamente en la cueva
de Coxcatlan, en Tehuacan, Puebla. Sin embargo, su uso como cultivo agricola
se remonta a 7,000 afos atras (Bastida, 2017).

1.1.3. Cultivo y siembra del aguacate

Segun Félix Pascual (2020) la siembra del fruto se efectta a través del
hueso central, una semilla proveniente del propio aguacate. Primero, se realiza
una seleccion de las semillas, se limpian y se eliminan los residuos de pulpa,
luego se perforan con un corte en la parte superior de dos centimetros de
grosor aproximadamente, que facilitara que la planta comience a brotar de una
manera mas facil y rapida. Luego, se hace germinar la semilla en un frasco con
agua, humedeciendo la parte plana y gruesa de la misma. Después de que la
raiz haya salido, y posea 10 centimetros de largo, sera el momento indicado
para hacer su traslado a una maceta con tierra y base de cultivo. Una buena
composicién posee gallindcea, humus de lombriz, tierra negra, perlita, compost
con hojas, y turba, que facilitaran un mayor drenaje, asi como también la
absorcion del agua, fortaleciendo y oxigenando la raiz. Cabe resaltar que la
parte plana del hueso central debe ser introducida en el fondo de la maceta,

con el fin de que la parte superior reciba luz, riego y control de la humedad.



La mejor estacion del afio para sembrar el aguacate es la primavera,
debido a que los climas frios son perjudiciales e incluso se podria correr el
riesgo de perder gran parte de las semillas, por lo que es recomendable evitar
lugares de baja temperatura para el cultivo. La temperatura recomendable para
el cultivo es de aproximadamente 20°C. En los paises de América Central y el
Caribe se producen aguacates la mayoria del afio debido en gran medida a la

temperatura tropical que poseen estos territorios.

Otro procedimiento para una produccion mas rapida y efectiva del
aguacate se basa en los acodos sustraidos de un arbol en produccion. En este
escenario se intenta lograr la aparicién de raices a partir de una rama ya
existente. A dicha rama se le extrae con precaucion aproximadamente 4
centimetros de corteza y se protege la parte descubierta en un pequefo
empaque que contendra tierra rica de nutrientes especificos. Luego de 7
meses se verifica si existen nuevas raices, y, en caso de resultado positivo, se
corta la rama del arbol y se moviliza a una maceta. Finalmente, se puede

trasladar a la finca, dando frutos de manera inmediata (Pascual, 2020).

1.1.4. Variedades

Se estima que hoy en dia existen mas de 500 variedades de aguacates.
No obstante, debido a la productividad y otras caracteristicas esperadas en el
mercado, el desarrollo comercial se limita a un niamero reducido de variedades,

entre las que se encuentran:

Semil-34 Hass
Carla Popenoe

Choquette Pollock
Fuerte Dr. Dupuis
Beneke Simmonds

Tabla 1. Principales variedades de aguacates | Fuente: Elaboracién propia | Datos: Frescura
Tropical SRL, 2021.
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Hass Semil 34 Carla (Patente empresa Popenoe Cascara Verde
dominicana)

llustracion 1. Principales tipos de aguacates | Fuente: ProDominicana, 2019.

1.2. El aguacate en la Republica Dominicana

De acuerdo con el especialista en agronegocios y miembro del Instituto
Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA), Héctor Garibaldis
(2017), los aguacates son uno de los principales frutos producidos en territorio
dominicano ocupando el cuarto lugar en relevancia de las frutas a nivel global
debido a las areas de siembra y a los flujos de comercializacion. Este tipo de
fruto posee grandes proyecciones de desarrollo en los mercados
internacionales producto de la fuerte demanda insatisfecha que existe en los
mercados de la Unién Europea, de las variedades de cascara verde y oscura

gue se producen en el pais y en el resto del Caribe.

Para suplir la demanda internacional, la Republica Dominicana cuenta
con un incremento del cultivo que le permite optar por el aumento de las
exportaciones como una estrategia para mitigar los efectos del déficit en la

balanza comercial de la nacién.

En comparacién con otros productos agricolas exportables bastante
destacados en la Republica Dominicana como el café, la pifia y el cacao, el
aguacate es el fruto de mayor facilidad de cultivo y produccién, debido a que
requiere una menor cantidad de cuidados y al mismo tiempo su proceso de
cosecha conlleva un menor nivel de complejidad, lo cual representa una gran

ventaja para el producto respecto a los demas en el pais.



1.2.1. Aguacates cultivados en Republica Dominicana

En la Republica Dominicana se cosechan una gran variedad de
aguacates, tanto para el consumo local, como para la exportacion a mercados
internacionales. La principal oferta de aguacate exportable es el Semil-34, el
cual es cultivado entre los meses de octubre a enero, y en Estados Unidos se
le suele llamar como “cascara verde”; le sigue el Hass, cuya demanda es
notoria a nivel mundial y en el pais se cosecha durante todo el afio, siendo su
principal destino de exportacion, los Estados Unidos, ademas, se diferencia de
los demas por su caracteristico color de cascara marron oscuro o morado;
también, el Popenoe, el cual es cosechado desde mayo a julio y se destaca
por su gran tamafio alargado que le proporciona una mayor cantidad de pulpa,
lo que lo convierte en el Unico aguacate exclusivo para el consumo local; otras
variedades son el Simmonds, Pollock y Dr. Dupuis, los cuales poseen gran
aceptacion en los mercados extranjeros con una demanda significativa;
finalmente, se encuentra la variedad Carla, la cual es cultivada entre los meses
de marzo y abril. Existen algunas otras variedades que no poseen gran valor

de relevancia en los mercados exteriores.

1.2.2. El aguacate Semil-34

Segun el propietario de la empresa exportadora de aguacates Frescura
Tropical SRL, Cesar Pérez (2021), el tipo de aguacate Semil-34 es la variedad
mas cultivada en Republica Dominicana, al ocupar aproximadamente un 63%
de la produccion de aguacate en el pais. EI mismo tiene entorno al 30% menos
de materia grasa comparado con otro tipo de aguacate reconocido como es el
Hass y se destaca por su sabor exquisito. El semil-34 posee ciertas
caracteristicas particulares, como es su textura ligeramente rugosa, Su

destacado color verdoso en la cascara en conjunto con su sabor tradicional,



siendo un fruto cremoso y apetecible que lo ha llevado a convertirse en

provocativo e inolvidable.

Este se encuentra disponible para la comercializacion entre los meses
de septiembre-octubre a febrero-marzo, dependiendo segin su zona de
produccion. Esta variedad es la preferida por los cocineros dominicanos ya que

gracias a su textura y sabor puede ser utilizado casi en todos los platos.

1.2.3. Principales zonas de produccion y épocas de cosecha

Segun el especialista en agronegocios y miembro del Instituto
Interamericano de Cooperacién para la Agricultura (IICA), Héctor Garibaldis
(2017), anualmente en los inicios del mes de noviembre se inicia en la
Republica Dominicana el hecho conocido como “la fuga del aguacate”, que
entre agricultores hace referencia a la produccion masiva del fruto. En el pais
existen 4 territorios de produccidn esenciales de aguacates, con un total de

350,000 tareas, equivalente a 21,875 hectareas.

ZONAS DE PRODUCCION EN LA
REPUBLICA DOMINICANA

mRegion Norte mRegion Suroeste mRegion Central = Region Sur

Gréfico 1. Zonas de produccion en la Republica Dominicana | Fuente: Elaboracion propia
Datos: IICA, 2017.
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Después de analizar el grafico se puede determinar que la zona de
mayor produccion de aguacates en el pais es la region Norte abarcando un
32% de la totalidad de las zonas de cultivo, seguida de la regidn Suroeste que
ocupa el 28%, la region central que abarca el 26%, y finalmente, la region Sur
ocupando un 14% de las zonas de produccion. Gracias a las diferentes zonas
de siembray cultivo de aguacates, asi como también las variedades y altitudes,

la Republica Dominicana dispone de este fruto durante todo el afo.

CALENDARIO DE COSECHA DE AGUACATES EN LA

REPUBLICA DOMINICANA

VARIEDADES EPOCAS DE COSECHA
Semil-34 Octubre — Marzo
Hass Octubre — Febrero
Popenoe Mayo - Julio
Carla Enero — Mayo
Dr. Dupuis Abril = Junio
Beneke Febrero — Mayo
Choquette Diciembre — Marzo
Criollo Julio — Octubre
Pollock Abril = Julio
Simmonds Abril = Julio
Principe Negro Octubre — Febrero

Tabla 2. Calendario de cosecha de aguacates en la Republica Dominicana | Fuente:

Elaboracion propia | Datos: Cluster Nacional del Aguacate RD, 2019.

Como se ha mencionado anteriormente, la Republica Dominicana
posee gran produccién de aguacates durante todos los meses del afio, lo cual
es evidenciado en la tabla. Se destacan por un mayor periodo de cosecha los
aguacates Semil-34 y el Hass, los cuales son cultivados en conjunto por entre

5 a 6 meses durante las estaciones de invierno y primavera.

11



1.2.4. Principales empresas dominicanas exportadoras de aguacates

EMPRESAS EXPORTADORAS DE AGUACATES MAS IMPORTANTES

DE LA REPUBLICA DOMINICANA

EuroFresh Dominicana SRL Frescura Tropical SRL
Agroindustria Ocoefia S.A. AMR Agro SRL
MACAPI ExoFresh SRL
Maguana Tropical SRL Avasa Export SRL
Agrocluster del Caribe SRL Tropigrown SRL
ARIDOM SRL Ballup International SRL
Geminis Export SRL Agroindustria RF S.A.
Fresh Directions Dominicana S.A. Grupo Llano Alto SRL
Green Grocery Products Fresh Republic Producer SRL
Exportadora Garabito SRL Quality Export SRL
DIPESA International Group S.A. AV Fresh Producer SRL
World Agro Marketing Dominicana CULFREDOM SRL
Corporation Tropifruit Dominicana ExoticFarm SRL

Tabla 3. Principales empresas dominicanas exportadoras de aguacates | Fuente: Elaboracion

propia | Datos: ProDominicana, 2019.

Actualmente, en la Republica Dominicana existen mas de 60 empresas
dedicadas a la exportacion masiva de aguacates a territorios internacionales,
lo que refleja el nivel de produccién y comercializacion que posee el pais en

materia de este producto agricola.

12



1.3. Comercio exterior del aguacate

Segun los reconocidos proveedores de productos y servicios bancarios,
Grupo Bancolombia (2021), el aguacate en el mercado exterior de productos
agricolas aument6 de manera significativa su participacion en el comercio
internacional entre los afios 2015 y 2019 desde un 3% a un 5%. La principal
causa de este incremento es que la tasa de crecimiento por aflo compuesta
del comercio mundial de aguacates en ese periodo fue de aproximadamente

14%, mientras que la del agregado excluyendo los aguacates fue de 4%.

En los dltimos afios se han reportado grandes niveles de consumo de
este fruto, con reportes de hasta 3% en promedio anualmente en los paises de
Europa y América del Norte, asi como también en China y el Sureste Asiatico.
Tomando esto en cuenta, existen grandes mercados potenciales para la
importacion de aguacates, ya que diversas potencias mundiales demandan en
gran medida dicho producto. Actualmente la demanda mundial de aguacates
crece con cifras significativas, por lo que los grandes productores y
exportadores poseen una oportunidad para satisfacer la demanda que
presentan aquellos paises con déficit en su produccién de aguacates (Parra &
Serrano, 2017).

llustracion 2. Imagen logistica exterior del aguacate | Fuente: Grupo Bancolombia, 2021.
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1.3.1. Principales paises exportadores de aguacates

MAYORES PAISES EXPORTADORES DE AGUACATES, ANO 2020

PAISES VALOR EXPORTADO
1. México USD$2,746,170
2. Paises Bajos USD$1,060,280
3. Perl USD$759,054
4. Espafa USD$442,889
5. Chile USD$219,424
6. Estados Unidos USD$164,667
7. Colombia USD$146,029
8. Kenia USD$116,235
9. Nueva Zelanda USD$115,418
10.Marruecos USD$107,740
11.Francia USD$90,473
12.Sudéfrica USD$76,868
13.Republica Dominicana USD$67,612
14.1srael USD$59,903
15.Alemania USD$51,969

Tabla 4. Paises con mayor nivel de exportacién de aguacates, expresado en miles de doélares

americanos, 2020 | Fuente: Elaboracion propia | Datos: TradeMap, 2021.

Segun los datos expresados en la tabla 4, se puede reflejar que México,
Paises Bajos y Perl ocupan las primeras posiciones. Sin embargo, a diferencia
de México y Peru, Paises Bajos no posee produccion de aguacates de un alto
nivel, sino que se caracterizan por la importacion y reexportacion de este
producto, lo cual refleja una gran oportunidad para la Republica Dominicana
gue, aunque se encuentre en la posicion #13 en cuanto a exportacion, el pais
ocupa el segundo lugar a nivel mundial en @mbitos de cultivo y produccién.
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1.3.2. Principales paises importadores de aguacates

MAYORES PAISES IMPORTADORES DE AGUACATES, ANO 2020

PAISES VALOR IMPORTADO
1. Estados Unidos USD$2,540,507
2. Paises Bajos USD$1,030,399
3. Francia USD$518,188
4. Espafa USD$389,303
5. Alemania USD$370,749
6. Reino Unido USD$346,480
7. Canada USD$234,665
8. Japon uUSD$224,130
9. Rusia USD$121,845
10.Australia USD$108,197
11.1talia USD$82,771
12.Bélgica USD$78,555
13.Polonia USD$77,394
14.Dinamarca USD$72,137
15.China USD$71,625

Tabla 5. Paises con mayor nivel de importacién de aguacates, expresado en miles de doélares

americanos, 2020 | Fuente: Elaboracion propia | Datos: TradeMap, 2021.

Luego de analizar los datos de la tabla 5, se puede apreciar que Estados
Unidos, Paises Bajos, Francia, Espafia y Alemania representan los mayores
niveles de importacion mundial de aguacates. Esto se debe a la gran demanda
existente del producto en dichas naciones, las cuales, optan por la importacién
del fruto, mayoritariamente desde América Latina y El Caribe para satisfacer

su demanda nacional.
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1.3.3. Principales paises productores de aguacates

PRINCIPALES PRODUCTORES DE AGUACATES

m México
Republica Dominicana
m Colombia
m Perq
E Indonesia
m Otros

Grafico 2. Principales productores de aguacates, 2019 | Fuente: Elaboracién propia | Datos:

Food and Agriculture Organization, 2019.

De acuerdo con el gréfico 2, la produccion mundial de aguacates es
dominada por 5 paises que abarcan el 60% de la totalidad del cultivo global del
fruto. México encabeza la lista con una participacion del 31%, seguido por la
Republica Dominicana con un 9%, le siguen Colombia y Per(, ambos
abarcando el 7%, e Indonesia con un 6% total de la produccion. El 40%
restante de la produccién lo abarcan los demas paises productores, los cuales
no representan un porcentaje notable respecto a cultivo y siembra del fruto.
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1.3.4. Paises con mayor nivel de consumo de aguacates

El consumo de aguacates a nivel mundial se mantiene en crecimiento
afio tras afo. Es necesario destacar que no siempre los mayores importadores
del fruto seran los principales consumidores de este. A continuacion, se

reflejaran los principales consumidores de aguacates del mundo.

PRINCIPALES PAISES CONSUMIDORES DE
AGUACATES

m México

m Estados Unidos
Republica Dominicana

m Indonesia

m Colombia

m Per(

m Brasil

m China
Kenia

® Ruanda

m Otros

Gréfico 3. Principales paises consumidores de aguacates, 2016 | Fuente: Elaboracién propia
Datos: Fresh Plaza, 2018.

Segun el grafico 3 los paises con mayor nivel de consumo de aguacates
son México, Estados Unidos y la Republica Dominicana. En el primer lugar,
México abarca un 17% del consumo mundial, seguido por Estados Unidos con
un 16%, Republica Dominicana con un 10%, Indonesia y Colombia con un 5%,
Pera con un 4%, y China, Kenia y Ruanda con un 3% respectivamente. Los
demas paises con mayor nivel de consumo representan aproximadamente

31% a nivel global.
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—— POR PERSONA —

COLOMBIA
4 -5

MEXICO
8,45

GERMANY

AUSTRALIA
X 095

2,94

&
.
s
s

FRANCIA SINCAPORE
214 0.88

NETHERLANDS NEW ZEALAND
1.81 0.78

llustracion 3. Paises que mas consumen aguacate por persona (Proyecciones 2025) | Datos:
Grupo Cartama Colombia | Fuente: World: Avocados — Market Report. Analysis And Forecast
To 2025, Afio 2021.

Como se puede apreciar en la ilustracion 3, los aguacates poseen
grandes proyecciones de consumo en los diferentes paises a nivel mundial
para el afio 2025. La lista de mayores consumidores por persona la encabeza
México con 8.45 aguacates por persona al afio, seguidos por Colombia con un
consumo de 4-5 aguacates, Estados Unidos con 3.69, Australia con 2.94, entre
otros. El mercado neerlandés no es la excepcion, ya que se encuentran entre
los principales 6 paises con mayor nivel de consumo de aguacates per capita,
el cual, al mismo tiempo refleja una gran demanda futura, tomando en cuenta

que es un pais que no produce este fruto.
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1.3.5. Exportaciones dominicanas de aguacates

La Republica Dominicana produce una gran cantidad de variedades de
aguacate tropical. Por lo tanto, esto le permite al pais contar con oferta
exportable durante cualquier época del afio causando asi que se posea la
capacidad de abastecer a aquellas naciones que sufren de carencia del

producto en determinadas temporadas del afo.

Segun la reconocida empresa informativa Agencia EFE (2021) el
aguacate es uno de los productos agricolas mas exportados por la Republica
Dominicana, logrando llevar en el afio 2019 aproximadamente 44,980.23
toneladas de este fruto al mercado internacional, por un valor aproximado de
USD$61,415,732.38, siendo su principal destino los Estados Unidos, de
acuerdo con informes y cifras del Ministerio de Agricultura. Asimismo, entre los
meses de enero y marzo del 2020 se exportaron desde Republica Dominicana
16,702 toneladas de aguacates por un monto de USD$24,124,059.

UsS$48.84 US$51.15

MILLOMNES MILLOMNES

2017 2018

Grafico 4. Valor total de las exportaciones dominicanas de aguacates en afios recientes,
2015-2018 | Fuente: ProDominicana | Datos: Estadisticas DGA & ProDominicana, 2019.

En el grafico 4 se puede apreciar el aumento que han tenido las
exportaciones dominicanas de aguacates en los ultimos afos, logrando un
incremento significativo que se espera se mantenga al alza en el futuro gracias

a las grandes proyecciones que presenta este fruto internacionalmente.
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Segun el reconocido exportador de aguacates César Pérez (2021), la
forma en que se producen los aguacates tropicales en la Republica
Dominicana es un factor que permite obtener ventaja frente a los demas paises
productores. Las plantaciones en el pais se riegan primordialmente con
grandes cantidades de agua de lluvia, lo cual llama la atencién de aquellas
personas con una mentalidad ecoldgica. En otros paises, la carencia de agua
afecta la produccién y sostenibilidad de este fruto, debido a que se requieren
muchas cantidades de agua para cultivar de manera adecuada, lo que
convierte a la Republica Dominicana en una gran opcion para los paises

extranjeros que quieran adquirir el producto.

La Republica Dominicana posee varios paises importadores que se
sitian entre los primeros destinos de exportacién anuales de aguacates para
la exportacion y por su gran cantidad de toneladas exportadas por afio.

PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACION DE AGUACATES

DOMINICANOS, ANO 2020

PAISES CANTIDAD EXPORTADA
1. Estados Unidos 30.440 Toneladas
2. Paises Bajos 7.680 Toneladas
3. Reino Unido 2.882 Toneladas
4. Espafa 1.691 Toneladas
5. Curagao 921 Toneladas

Tabla 6. Principales destinos de exportacion de aguacates dominicanos, Afio 2020. | Fuente:

Elaboracion propia | Datos: TradeMap, 2021.

Luego de interpretar la tabla 6 se puede determinar que los principales
destinos de exportacion de aguacates dominicanos se encuentran distribuidos
entre el continente americano y el europeo. La lista es encabezada por Estados
Unidos, seguido por Paises Bajos, luego Reino Unido, le sigue Espafa, y

finalmente, Curazao.
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CAPITULO Il

ESTRATEGIAS DE EXPORTACION ACTUALES AL
MERCADO NEERLANDES
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2.1. Estrategias de exportacion

Las estrategias de exportacion se pueden considerar como el conjunto
de pasos a seguir para lograr los objetivos y metas que las empresas desean
alcanzar en periodos de tiempo determinados. Al mismo tiempo, las
organizaciones utilizan estrategias para poder mantenerse en un nivel
competitivo en los mercados utilizando un conjunto de herramientas
administrativas que permitan distinguirse frente a los competidores y lograr un

mayor posicionamiento del producto exportable en aguas extranjeras.

Segun Méndez y Cantero (2017) elaborar una estrategia de exportacion
eficiente exige ciertos elementos esenciales, entre los que se encuentran
compromiso, enfoque, energia, talento, tiempo y dinero. Un exportador exitoso
contara con la determinaciéon de determinar los aspectos fundamentales a

utilizar en las estrategias de exportacion particulares para cada mercado meta.

2.1.1. Concepto de estrategias de exportaciéon

Una estrategia de exportacion se conoce como aquellos diferentes
procesos a seguir para alcanzar una meta determinada que tendr4 como
resultados ganancias o beneficios para la empresa u organizacion que las

apligue en su producto de exportacion.

De acuerdo con Mondragon (2016) con el fin de asegurar que una
empresa pueda exportar eficientemente, es importante contar con una
estrategia. La estrategia de exportacion ayudara a establecer los objetivos,
como se abordara el mercado meta, se evaluara si se cuenta con los recursos

necesarios para garantizar la exportacion, entre otros factores.

Una estrategia nacional de exportacion se basa en la creaciéon de un
proyecto orientado a impulsar la competitividad y el desarrollo del sector de
exportacion de una nacion. El proyecto se encuentra basado en el peso del
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didlogo entre el sector publico y el privado, y fortalece la relacién existente
entre el incentivo de las exportaciones y el crecimiento social y econémico

(Centro de Comercio Internacional, 2018).

2.1.2. Principales estrategias de exportacion

Las dos principales estrategias de exportacion se basan en una manera
directa e indirecta. En las estrategias de exportacion directa, la persona o
empresa exportadora trata de forma directa con el importador en el extranjero.
Por otra parte, en las estrategias de exportacion indirectas, nacen los
intermediarios, quienes se encargaran de las actividades referentes a la
exportacion del producto y asumir las diversas responsabilidades que esto

conlleva.

El nivel de riesgo, las oportunidades del mercado y los recursos con los
gue cuenta una empresa exportadora son factores influyentes en la decision
gue se tome sobre la manera en que se va a exportar. Las empresas a menudo
velan por asumir la menor cantidad de riesgos para disminuir el margen de
errores, escogiendo la exportacion indirecta, para asi incrementar su
compromiso mientras ganan la experiencia necesaria para optar por la

exportacion directa.

2.1.2.1. Estrategias de exportacion directa

Segun el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego de Peru (2019) la
exportacion directa es aquella que se caracteriza porque el exportador tiene la
responsabilidad de gestionar todo el proceso de exportacion desde el inicio

hasta el final.
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Esta forma de exportacion presenta varias ventajas, entre las que se
encuentran un mayor control del proceso, mayores ganancias y una relacion
inmediata con los clientes y los mercados a tratar. Sin embargo, a la hora de
llevar a cabo esta modalidad de exportacién, la empresa debe tomar en cuenta
los canales de distribucibn mas adecuados para la operacion, los cuales

incluyen: agentes, distribuidores, minoristas y consumidores finales.

o Agentes: También se le considera como un tomador de Ordenes de
compra. Esta persona presenta las muestras, gestiona la documentacion,
distribuye las 6rdenes de compra, pero no compra los productos. Al mismo
tiempo, trabaja por comisiones y su contrato es por tiempo especifico con
opcion renovable.

o Distribuidores: Es una persona extranjera que realiza la operacion de
compra del producto al exportador y lo vende en su pais de origen. El
distribuidor tiene la tarea de velar por mantener un inventario de stocks
actualizado y con disponibilidad de producto, ademas de que debe hacerse
cargo de los servicios de venta, exonerando al exportador de dichas
responsabilidades.

o Minoristas: En este caso, el exportador contacta a los representantes de
compras de cadenas minoristas en el exterior para pactar un acuerdo de venta.
Este tipo de venta puede apoyarse a través de medios informéaticos, envio de
catalogos y folletos informativos del producto a exportar.

o Venta directa a consumidores finales: La empresa exportadora tiene la
posibilidad de vender su producto de manera directa a los clientes finales de
otras naciones. Esta modalidad es muy utilizada por empresas grandes ya que
se deben asumir las operaciones de envio, importacion en destino, servicios

de ventas, cobros, entre otros.
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2.1.2.2. Estrategias de exportacion indirecta

De acuerdo con el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego de Perl
(2019) la exportacion indirecta es una modalidad de interés para comenzar a
establecer los productos de exportacion en el mercado extranjero. Se realiza a
través de la venta a intermediarios locales, que mas adelante exportan el
producto. En este tipo de estrategias de exportacion, es otra persona quien
decide el producto adecuado para ser comercializado en un mercado exterior,
ademas de responsabilizarse de las investigaciones de mercados y el proceso

de la exportacion.

Las estrategias de exportacion indirectas son empleadas por empresas
pequefias que no se encuentran en condiciones de asumir las
responsabilidades de una exportacion directa, o también desean expandirse a
través de intermediarios para el ingreso a huevos mercados de destino en los

cuales no se posee experiencia.

Una de las principales ventajas de optar por la exportacién indirecta para
una pequefia o mediana empresa es que esta representa una manera mas facil
de acceso a mercados exteriores sin la necesidad de enfrentar las dificultades
gue conllevan las estrategias de exportacion directas. Por otra parte, el
principal inconveniente de esta forma de exportacion es la necesidad de
encontrar los intermediarios correctos que posean la capacidad de establecer

la mercancia en el mercado.

Algunos competidores en el territorio nacional pueden ser
paralelamente socios de éxito en el ambito de la exportacion, situacion que es
frecuente encontrar en el comercio exterior. Por lo tanto, es recomendable que
el empresario participe y promueva activamente la creacion de este tipo de
organizaciones, donde los miembros poseen un control mas directo sobre las
operaciones que el que podrian ejercer sobre un intermediario (Ministerio de

Desarrollo Agrario y Riego de Peru, 2019).
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2.1.3. Razones para la creacion de estrategias

Segun el reconocido ingeniero Gabriel Roncancio (2019) las estrategias
sirven como marco principal de perspectivas, filosofias e ideas que responden
a las interrogantes ¢ Quiénes somos? Y ¢, Quiénes queremos ser?, por lo tanto,
funcionan como guia para las acciones y decisiones dentro de una empresa
para alcanzar las metas establecidas. Crear una estrategia ayuda a formar un
sentido de direccién y se integran los esfuerzos de las personas que se ven

envueltas en el proceso.

La importancia de la creacion de estrategias radica en varios aspectos.
En primer lugar, se crea un sentido de direccion al establecer un plan de accion
para llegar desde el punto inicial al punto final de un proceso. En segundo lugar,
se integran los esfuerzos, ya que las unidades de trabajo en una empresa se
alinearan para lograr el objetivo determinado de una manera 6ptima. También,
crear estrategias ayuda a priorizar los aspectos mas relevantes para llevar a
cabo el plan de accion de las decisiones en la empresa. Al mismo tiempo,
cuando se crean estrategias surge la posibilidad de cuantificar los resultados,
los cuales permiten medir el desempefio de la planeacién estratégica en el
campo de accion. Finalmente, se reduciran los recursos de tiempo y dinero en
la empresa ya que se administraran de una mejor manera de acuerdo con los

lineamientos del objetivo propuesto.

2.1.4. Ventajas de exportar hacia el mercado neerlandés

De acuerdo con el especialista en administracion de agronegocios
Danny Pacheco (2017), Paises Bajos se considera como la puerta de entrada
al mercado europeo debido a su localizacion estratégica en el mar del norte,
ademas de que se encuentra entre las economias mas fuertes de la region

europea.
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En los Paises Bajos se encuentra el puerto mas grande e importante del
continente europeo, el puerto de Rotterdam, desde el que se distribuyen una
gran cantidad de carga en dicho territorio, logrando abarcar diversos territorios
gracias a las capacidades logisticas que presentan. Al mismo tiempo, el
mercado neerlandés es el epicentro de alimentos congelados y refrigerados
gue se ubican en el &rea central del norte de Europa, teniendo cerca diversos
clusteres de productos agroindustriales, como, por ejemplo, Venlo,

Barendrecht y Westland.

El mercado neerlandés es considerado como el centro de logistica
alimentaria y produccion que se concentra en Rotterdam, Barendrecht,
Ridderkerk, Oostland y Westland. También, disponen de empresas de bebidas
y alimentos de reconocimiento global, entre las que se encuentran: Unilever,
Nidera, The Greenery, Verstegen, Refresco, entre muchas méas. Cabe destacar
gue los Paises Bajos se caracterizan por ser un area de gran capacidad de
desarrollo e innovacion en el sector de alimentos, representando una gran

ventaja para el mercado de los aguacates.

Segun la reconocida empresa logistica DHL (2019) los Paises Bajos con
un destino idoneo para exportar desde cualquier parte del mundo debido a que
se considera como una de las naciones calificadas como “de altos ingresos”
por el Banco Mundial. También es uno de los paises con mas nivel de

desarrollo segun el IDH de las Naciones Unidas.

De acuerdo con datos de la Oficina Central de Estadistica de la nacion,
los Paises Bajos son el segundo mayor importador de aguacates a nivel
mundial y también el mas importante exportador no productor de esta fruta, lo
cual se ve evidenciado por el gran nivel de reexportacion de productos
agricolas en tal pais. Ademas, es el mayor proveedor de flete maritimo de
Europa, lo que facilita la distribucién del producto a los demas paises europeos,
representando un mayor alcance y ganancias para los exportadores

extranjeros.
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2.2. Comercio Internacional en Paises Bajos

Segun el Banco Santander (2021) la prosperidad en Paises Bajos se
basa en su comercio internacional y la localizacion geografica de la nacién lo
convierte en un nucleo comercial de Europa, siendo Rotterdam el principal
puerto de comercializacion. EI comercio exterior es uno de los principales
pilares de la economia neerlandesa, el cual representé 154% del PIB en el
2019, segun el Banco Mundial, lo que hace al pais una de las economias mas
desarrolladas y orientadas al exterior del mundo. Los principales productos de
exportacion son aceites de petréleo, alimentos procesados, medicamentos y
aparatos eléctricos. Asimismo, gran parte de las ventas efectuadas son
reexportaciones, ya que el mercado neerlandés juega la funcion de ser el
nacleo comercial europeo. Por otra parte, las importaciones se encuentran
lideradas por maquinas de procesamiento, aceites de petréleo, aparatos

eléctricos, circuitos electronicos y vehiculos.

El excedente economico del mercado neerlandés se debe casi en su
totalidad al comercio con los demas paises de la Union Europea. Entre los
principales socios comerciales de Paises Bajos se encuentran Alemania,
Bélgica, Francia y el Reino Unido. Por otra parte, las importaciones provienen

principalmente de Alemania, Bélgica, China y Estados Unidos.

El mercado neerlandés cuenta con una balanza comercial relativamente
positiva en cuanto a bienes y servicios, la cual se mantuvo alrededor de 10.7%
del Producto Interno Bruto para el afio 2019, segun el Banco Mundial. Ademas,
las exportaciones de mercancias de la nacion registraron aproximadamente
709.400 millones de dolares y las importaciones 635.400 millones de ddlares.
En cuanto a la exportacion de servicios, esta tuvo un valor total de 262.100
millones de ddlares mientras que las importaciones de 246.100 millones de

ddlares.
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2.2.1. Principales productos importados por Paises Bajos

PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS POR PAISES BAJOS,

ANO 2020
PRODUCTOS VALOR IMPORTADO
1. Maquinas, aparatosy
material eléctrico, y sus USD$69,166,303
partes

2. Maquinas, aparatos y
artefactos mecanicos,
reactores nucleares y
calderas

3. Combustibles y aceites
minerales, productos de
su destilacién y materias
bituminosas

4. Vehiculos automoviles,
tractores, velocipedos y
demas vehiculos
terrestres

5. Instrumentos y aparatos
de dptica, fotografia o USD$25,832,300
cinematografia

Tabla 7. Principales productos importados por Paises Bajos, 2020 (miles de USDS$) | Fuente:

USD$61,856,805

USD$54,681,194

USD$26,291,851

Elaboracion propia | Datos: TradeMap, 2021.

Segun lo indicado en la tabla 7, entre los principales productos
importados por el Paises Bajos se encuentran maquinas, aparatos, material
eléctrico y artefactos mecanicos, generando mas de USD$60,000 millones en
el afio 2020. También, se encuentran los combustibles y aceites minerales,
cuyo valor importado supera los USD$50,000 millones. Finalmente, se
encuentran los vehiculos terrestres y los instrumentos o6pticos, los cuales,
aunque no superan los USD$30,000 millones al afio 2020, de igual forma son

productos con gran nivel de importacion por parte del mercado neerlandés.
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2.2.2. Principales productos dominicanos importados por Paises Bajos

PRINCIPALES PRODUCTOS DOMINICANOS IMPORTADOS POR

PAISES BAJOS, ANO 2020

PRODUCTOS VALOR IMPORTADO
1. Frutasy frutos
comestibles, citricos, USD$59,808
melones o sandias
2. Fundicion, hierro y acero USD$53,378
3. Productos farmacéuticos USD$42,041
4. Instrumentos y aparatos
de Optica, fotografia o USD$41,986

cinematografia

5. Cacaoy sus
preparaciones
Tabla 8. Principales productos dominicanos importados por Paises Bajos, 2020 (miles USD$)

USD$34,677

| Fuente: Elaboracién propia | Datos: TradeMap, 2021.

De acuerdo con la tabla 8, los principales productos importados desde
la Republica Dominicana hacia los Paises Bajos son las frutas, que pueden ser
citricas, melones, sandias, entre otras. En segundo lugar, se encuentran las
fundiciones de hierro y acero. Le siguen los productos farmacéuticos, los
instrumentos y aparatos de optica, fotografia y cinematografia. Por altimo, el
cacao y sus distintos tipos de preparaciones. Cabe destacar que, aunque no
se encuentre entre los primeros lugares, el aguacate es un fruto bastante
exportado desde la Republica Dominicana, lo cual refleja la gran demanda

existente en los Paises Bajos respecto a este producto
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2.2.3. Situacion actual de las importaciones neerlandesas

De acuerdo con la Oficina de Informacion Diplomatica del Ministerio de
Asuntos Exteriores, Unién Europea y Cooperacion de Espafia (2021), después
de 6 afios seguidos de crecimiento, la debilitacion de las actividades
econodmicas fruto de la situacion sanitaria del COVID19 gener6 en el afio 2020
una fuerte contraccion durante los dos primeros trimestres, logrando
recuperarse en el tercero en aproximadamente un 7.7%. Lamentablemente, el
superavit presupuestario que se mantenia desde 2017 se han transformado en
2020 en un déficit estimado en 7.1%.

Para el afio 2020 las importaciones en el mercado neerlandés bajaron
un 8.12% en comparacion al afio anterior. Las compras internacionales
representan el 65.22% de su PIB, una cifra bastante elevada respecto a los
demas paises, lo que les sitla en el puesto 176 de 191 paises en el ranking de
importaciones en cuanto a PIB. Si se toma en cuenta la evolucién de las
importaciones en el mercado neerlandés durante los ultimos afios se puede
apreciar que las mismas han caido en comparacion con 2019, aunque se han
elevado respecto al 2010 cuando fueron de 386,833.6 millones de euros, que
representaba un 60.52% de su PIB (Datos Macro, 2021).

Segun Nerea Rodriguez (2021) el mercado neerlandés se fortalece
como centro de operaciones logistico para la importacion de aguacates en la
Unién Europea. En el afio 2020 las importaciones se incrementaron un 19% en
comparacién con el afio 2019, tomando en consideracion que Paises Bajos es
el segundo mayor importador global, y el primer exportador no productor del
fruto. Ademas, las importaciones de aguacates provenientes de paises
terceros se incrementaron de 15 millones de kg en 2000, a 373 millones en
2020. Un dato curioso es que desde el afio 2012, Paises Bajos ha importado
mas aguacates de paises externos de la Unidon Europea que de todos los

paises del blogue en conjunto.
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2.3. Relaciones entre la Republica Dominicana y Paises Bajos

Segun el Ministerio de Industria, Comercio y MIPYMES (2018), ambas
naciones son parte del EPA, que se trata de un modelo comercial orientado
hacia el avance mediante herramientas de cooperacion y flexibilidad entre sus
integrantes para que cumplan sus responsabilidades de manera equitativa. Al
mismo tiempo, involucran derechos y compromisos para ambos territorios, asi
como también crecimiento econdmico, desarrollo humano, cambio sostenible,
erradicacion de la pobreza e inclusion del Caribe a la economia mundial.
Ademas, las exportaciones desde Republica Dominicana hacia el mercado
neerlandés han registrado un progresivo aumento en los ultimos afios con un
crecimiento anual de aproximadamente 9%. Segun lo estipulado, ambos
paises han logrado un intercambio comercial favorable, lo que representa un

gran nivel de proyecciones en el futuro.

2.3.1. Generalidades del mercado neerlandés

De acuerdo con la plataforma informativa EXPAT (2017) los Paises
Bajos resultan importantes en los asuntos globales a pesar de su reducido
tamafio. Junto con la mitad norte de Bélgica, Holanda forma lo que se ha
conocido a través del tiempo como “los Paises Bajos”. Su poblacién es de
aproximadamente 17M de habitantes. En cuanto al idioma, la mayoria de la
poblacién domina al menos 2 idiomas, siendo el inglés entendido por gran parte

de los habitantes, el aleman el segundo mas hablado y el tercero el francés.

La economia de Paises Bajos se orienta a los servicios, dentro de los
gue se encuentran servicios de salud, banca, transporte, etc. Gracias al puerto
de Rotterdam es el mayor proveedor de flete maritimo de Europa, lo que facilita
la distribucion del producto a los demas paises europeos, representando un

mayor alcance y ganancias para los exportadores extranjeros.
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2.3.2. Evaluacién de las relaciones entre la Republica Dominicanay los
Paises Bajos

La Oficina de Tratados Comerciales Agricolas (2016) indicé que Paises
Bajos y Republica Dominicana realizaron un acuerdo de cooperacion,
comercio e inversion, con el fin de estimular y reforzar las colaboraciones
existentes entre ambas naciones. Este pacto trata temas relacionados a la
economia, agricultura, inversion, gestion de agua, salud, obras maritimas,
educacion, también abarca temas relacionados a la tecnologia, prevencion de
desastres, seguridad intrarregional, responsabilidad social, energia
renovables, transporte maritimo, salud, deportes, migracion, entre otros
apartados, reflejando que el convenio establecido por ambas naciones procura
velar mas all4 de lo comercial, con este se ve la intencién de ambas naciones
de endurecer el vinculo entre ellas alejandose de los beneficios individuales y

buscando aportar al desarrollo y calidad de vida de los territorios participantes.

De acuerdo con el Ministerio de Relaciones Exteriores (2019) la
Republica Dominicana formaliz6 acuerdos de servicios aéreos con varias
naciones incluyendo Paises Bajos, el cual contiene un marco regulatorio entre
los miembros de dicho pacto, lo cual permitird de forma mas facil el intercambio

econdémico y cultural de estos territorios.

La firma de este convenio se interpretard como una mayor conectividad
aérea para las naciones participantes, promoviendo el desarrollo tanto en el
sector comercial como en el de inversién y turismo. Con esto se busca
fortalecer las relaciones existentes entre los paises y la posibilidad de que esta
perdure por varios afios, ademas de aumentar el flujo de migrantes entre
naciones, teniendo grandes proyecciones para el 2020 con un aumento de
hasta 10 millones de visitantes originarios del mercado neerlandés e
incrementar el flujo comercial entre ambas naciones, buscando la posibilidad

de que ambas puedan comercializar mayor cantidad de producto.
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2.3.3. Acuerdos comerciales

Los acuerdos comerciales tienen un gran impacto en el desarrollo social
y economico de un pais, beneficiando tanto a la economia como a las
pequefias y medianas empresas. El comercio y las relaciones entre la
Republica Dominicana y el Reino de los Paises Bajos se remontan hasta hace
mas de 400 afios, segun expreso el excanciller dominicano Miguel Vargas en
el 2016, reafirmando que siempre ha existido un ambiente de amistad que ha

sido ejemplo de solidaridad, respeto y beneficios entre ambos paises.

El principal acuerdo comercial del que Republica Dominicana y Paises
Bajos son parte es el Acuerdo de Asociacion Econdmica (EPA), firmado en
2008 y que contiene convenios sobre comercio, servicios, desarrollo, inversion,
innovacion, propiedad intelectual, entre otros. El propésito de este acuerdo es
unir en temas de cooperacién a los paises de la UE y del CARIFORO, de
manera que se fortalezca la economia global y se eliminen gradualmente los

pagos de aranceles de los paises que forman parte (Banco Popular, 2019).

2.3.4. Perfil del consumidor neerlandés

Segun el grupo de consultores de marketing Treze (2019) los
neerlandeses son propensos a adquirir productos frescos o ecoldgicos,
también dan prioridad a realizar compras en los centros de expendio mas
cercanos, haciendo compras diarias de pequefio volumen para reducir el
desperdicio. Asimismo, prefieren productos de mayor calidad frente a los mas
basicos y se muestran cada vez mas preocupados por la alimentacién
saludable y el bienestar, eliminando el consumo de productos poco saludables.
Son muy exigentes en la relacion calidad-precio de los productos que
consumen y se sienten atraidos por envases reciclables pequefios y demas

productos innovadores como, por ejemplo, las frutas organicas o exéticas.
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2.4. Aspectos generales de la propuesta de exportacion

A la hora de realizar una propuesta de exportacion, se deben identificar
los elementos base para poder orientarla al publico indicado. En el caso de
este proyecto de investigacion, los aspectos generales abarcan Ila
identificacion de los procesos y documentos necesarios para llevar a cabo la
exportacion, las estrategias necesarias para ejecutarlo, tales como estrategias
funcionales en el proceso de exportacion, logistica, entrada al mercado de
Paises Bajos, distribucion, asi como estrategias financieras durante el proceso.
Uno de los puntos a tomar en consideracion a la hora de realizar una propuesta
de exportacién es el producto por exportar y la posible aceptacion que este
podria tener en el mercado destino. En este caso, el producto electo es el
aguacate Semil-34, de origen dominicano, el cual tiene grandes proyecciones
en los Paises Bajos gracias a sus caracteristicas Unicas como sabor, mayor
tamafo y su forma peculiar, ademas que el fruto en general ha incrementado
su demanda en los Ultimos afios y Paises bajos siendo un pais no productor y
segundo mayor exportador de este producto, se ha visto en la necesidad de

suplir su necesidad en mercados terceros ajenos a la Unidn Europea.

2.4.1. Objetivo de la propuesta

El objetivo principal de la formulacién de estrategias es proponer un plan
de accién estratégico para la exportacion de uno de los productos
agroalimenticios mas consumidos y aceptados a nivel global, como es el
aguacate, y que este conjunto de estrategias sirvan como guia para que
diversas empresas exportadoras dominicanas de aguacates expandan su
presencia internacional ingresando a un nuevo mercado extranjero, en este
caso, los Paises Bajos, y de esta manera se amplie la cartera de clientes, se

generen mayores ganancias y se incremente la presencia global.
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2.4.2. Ventajas y desventajas de la propuesta de exportacién

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA PROPUESTA DE

EXPORTACION DE AGUACATES SEMIL-34 HACIA PAISES BAJOS
VENTAJAS DESVENTAJAS

Paises Bajos posee las . .
_ o Gran nivel de competencia
capacidades logisticas para _
S existentes en el mercado
distribuir el producto a todo el _
o destino
territorio europeo

Dificultad para la promocién
R.D. es el segundo productor ]
) del producto en los Paises
mundial de aguacates

Bajos
Paises Bajos son grandes Poco reconocimiento del
consumidores de aguacates nombre comercial “Semil-34”

Excelentes capacidades de

siembray cultivo en R.D.

Existencia de acuerdos
comerciales y de cooperacion -

entre ambos paises

Ambos paises poseen diversos

clusteres agroindustriales

El tiempo de transito entre ambos
paises es menor que el ciclo de -
vida del producto

Tabla 9. Ventajas y desventajas de la propuesta de exportacion de aguacates Semil-34 hacia

Paises Bajos | Datos: Elaboracion propia.

De acuerdo a lo estipulado en la tabla 9, exportar aguacates Semil-34
hacia los Paises Bajos a través de un plan estratégico resultaria en beneficios
para ambas naciones debido a las ventajas que presenta la operacion.
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2.4.3. Oportunidades y amenazas de la propuesta de exportacién

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE LA PROPUESTA DE

EXPORTACION DE AGUACATES SEMIL-34 HACIA PAISES BAJOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS

o o Presencia de diversos
Posibilidad de exportacion via

i » exportadores dominicanos en
aérea o maritima

el mercado

Paises Bajos no es productor de Probabilidad de existencia de

aguacates plagas en los cultivos

Cultivo del producto durante mas Carencia de embalaje para el
de 6 meses para R.D. producto debido al COVID19

Los Paises Bajos son amantes a

los productos frescos y organicos

Producto con caracteristicas

distintivas

Constante demanda de aguacates

en Paises Bajos

Paises Bajos posee uno de los
puertos de mayor relevancia a -

nivel mundial

Tabla 10. Oportunidades y amenazas de la propuesta de exportacion de aguacates Semil-34

hacia Paises Bajos | Datos: Elaboracion propia.

Segun lo explicado en la tabla 10 sobre oportunidades y amenazas de
la propuesta de exportacion, se puede apreciar que debido a la mayor cantidad
de oportunidades que de amenazas existentes, la exportacion de aguacates
Semil-34 hacia los Paises Bajos representa una gran oportunidad de negocios
y ganancias debido al nivel de perspectiva del proyecto.
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2.4.4. Preparaciones previas a la exportacion

Para que las empresas exportadoras posean la mejor preparacion
previa al proceso de exportacion es fundamental tomar en cuenta ciertos
aspectos que resultan necesarios para llevar a cabo un plan estratégico que

permita lograr aquellos objetivos propuestos para la expansion.

Las empresas que se plantean salir a los mercados internacionales
deben ser conscientes de que existen ciertas barreras, de que operar en €stos
tiene sus dificultades, y deben ser conscientes por tanto de que deben
prepararse de manera adecuada previamente antes de encaminarse en el
proceso. Por esta razon, es importante tomar en cuenta los aspectos a

destacar a continuacion.

En el caso de una empresa exportadora de aguacates Semil-34, esta
debe disponer de diversas certificaciones y demas estandares de calidad
necesarios para acceder a mercados internacionales, debido a la naturaleza
del producto. También, es importante contar con los recursos necesarios,
principalmente los financieros y humanos, es decir, disponer de los medios
econdmicos que financien el proceso de exportacion, como, por ejemplo,
estudiar el mercado, detectar oportunidades y clientes potenciales, conocer
directamente el pais, asi como los temas legales, financieros, de transporte,
entre otros. En cuanto a los recursos humanos, es importante que el exportador
Y SU equipo posean un conocimiento amplio respecto al funcionamiento de los
mercados internacionales y que estén lo suficientemente capacitados para

realizar sus funciones en la empresa.

Otro punto importante es la potenciacion de las redes de contactos
extranjeros que influirdn a la hora de recolectar informacion sobre el mercado
destino en el que se desea incursionar. De esta manera, tener conocimientos
sobre las diferentes ferias comerciales de productos agricolas y distintos tipos
de ayudas publicas al comercio en el pais seleccionado disminuira los riesgos

y sera de gran ayuda a la hora de adquirir ventaja frente a la competencia.

38



CAPITULO Il

DISENO DE ESTRATEGIAS PARA LA EXPORTACION DE
AGUACATES SEMIL-34 DESDE REPUBLICA DOMINICANA
HACIA PAISES BAJOS
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3.1. Propuestas de estrategias para la exportacion de aguacates

Semil-34 a Paises Bajos

Segun la subgerente de medios de comunicacion del Banco Popular,
Grisell Medina (2019), el afio 2018 se consider6 como un periodo de retos y
grandes provechos para las exportaciones de Republica Dominicana, cuyas
cifras aumentaron en unos USD$700 millones, lo que representa un
incremento de 7.6% respecto al 2017. Esto signific6 un cambio en la economia
dominicana, pues para el aflo 2010 las exportaciones dominicanas fueron de
USD$6,816 millones y para el 2018 aumenté a USD$10,908 millones, lo que

representa un crecimiento de aproximadamente 60%.

El dirigente empresarial Luis Concepcion, expresidente de ADOEXPO
indicé que las estrategias bien definidas son la clave para aumentar la
participacion de las exportaciones en el PIB. Al mismo tiempo, expresé que es
necesario que se ofrezcan productos y servicios distintivos, que le afiadan valor
a la experiencia de los clientes y ofrezcan caracteristicas que los competidores
no poseen. También, sefiald la importancia de estimular programas que
permitan mejorar la oferta de exportacibn para disponer de productos
innovadores que respondan a las tendencias internacionales de consumo y

gue cumplan con los requerimientos exigidos por los consumidores.

De acuerdo con lo estipulado, se puede afirmar que implementar una
propuesta de estrategias para exportar aguacates dominicanos Semil-34 hacia
territorio neerlandés es una operacion positiva, tanto para Republica
Dominicana como para Paises Bajos. Esto se debe a que se estaria
comercializando un producto distintivo frente a la mayoria de los competidores,
gue se enfocan en ofertar aguacate Hass de cdscara oscura. Al mismo tiempo,
al implementar esta propuesta, la misma podra ser utilizada por aquellos
exportadores que carecen de experiencia para llevar a cabo este tipo de

operacion en el territorio europeo.
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3.1.1. Plan de exportacion

Un plan de exportacion es un instrumento util que le permite a las
empresas conocer su capacidad para enfrentar los mercados internacionales
y estudiar previamente los riesgos con los que se pueden encontrar para asi
crear un plan estratégico adecuado. También, podran descubrir el mercado
ideal de destino en el que se llevara a cabo la estrategia de exportaciéon y al
mismo tiempo conocer a fondo su negocio mejorando las relaciones con los

proveedores, agentes de ventas, distribuidores o representantes.

En el caso de la presente propuesta de exportacion, se busca
comercializar aguacates dominicanos Semil-34 hacia Paises Bajos. Para
formular un adecuado plan estratégico de exportacion, es necesario construir
una cronologia de pasos a seguir que ayudardn a cumplir los objetivos de
exportacion propuestos. El primer paso para desarrollar un buen plan de
exportacion es diagnosticar la empresa exportadora de aguacates Semil-34 de
manera que se conozcan las principales fortalezas y debilidades. El segundo
paso es seleccionar un mercado que sea de conveniencia para llevar a cabo
la operacion, en este caso fue los Paises Bajos, quienes son grandes
consumidores, importadores y reexportadores de aguacates. El tercer paso es
seleccionar la forma de entrada al mercado destino, siendo la opcién mas
factible realizar la exportacién a través de agentes comerciales, los cuales

pueden ser importadores o distribuidores.

Finalmente, el cuarto paso consiste en seleccionar el producto
adecuado para el mercado neerlandés, siendo electo el aguacate Semil-34 por
sus caracteristicas Unicas. El quinto paso es desarrollar una efectiva politica
de comunicacién, basada en asistencia a ferias y actividades agricolas,
promocion en los puntos de venta, videos promocionales y medios de prensa.
Por ultimo, el sexto paso es elaborar un plan econémico en donde se planteen
claramente las proyecciones de ventas, los gastos operacionales, margenes

comerciales y diversos costos imprevistos.
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3.1.2. Documentos requeridos para la exportacion

DOCUMENTOS Y FORMULARIOS PARA LA EXPORTACION

DOCUMENTOS DESCRIPCION

Documento que establece las
condiciones de venta de los
. productos y sus especificaciones.
Factura comercial . .

Se exige para la exportacion en el
pais de origen y para la importacion
en el pais destino.
Certificado que justifica el origen
preferencial que otorga la UE con
los paises con los que mantienen
acuerdos preferenciales.
Certificado que consiste en la

Certificado de Circulacion de
Mercancias EUR-1

- . reduccion o eliminacién total de
Certificado de Origen del . o
. . derechos de importacion de
Sistema Generalizado de determinadas mercancias
Preferencias (SGP) Formulario A

provenientes desde paises en vias
de desarrollo.
Documento que valida que los
Certificado de origen proc!u.ctos. a ser despachaQos Son
originarios de un determinado
mercado.
Documento administrativo requerido
para el cumplimiento de las
formalidades aduaneras necesarias
para el intercambio de mercancias.
Documento expedido por la naviera
Conocimiento de Embarque o osu ggente que indica que se han
Guia Aérea recibido los productos pa'rg ser
trasladados al puerto maritimo o
aéreo indicado.
Documento comercial que tiene
como fin especificar el contenido de

la carga que contiene cada bulto.
Tabla 11. Documentos y formularios requeridos para los procesos de exportacion | Fuente:

Elaboracion propia | Datos: César Pérez, 2021.

Declaracion del Formulario
Unico de Exportacion (DUA)

Lista de carga (Packing List)
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Segun lo estipulado en la tabla 11 existen varios certificados,
documentos y formularios indispensables para llevar a cabo la exportacion de
aguacates a Europa. Entre estos se encuentran: factura comercial, certificado
EUR-1, certificado de origen SGP, certificado de origen, DUA, conocimiento de
embarque o guia aérea y lista de carga. Del mismo modo, es necesario incluir
en la documentacion, certificado fitosanitario y diversas certificaciones de
calidad que indiquen que el producto se encuentra apto para ser exportado.
Asimismo, hay que resaltar el papel de la Direccibn Nacional de Control de
Drogas (DNCD) en las exportaciones dominicanas, tomando en cuenta que se

llevan a cabo inspecciones periddicas aleatorias para evitar el comercio ilicito.

3.1.3. Estrategias funcionales en el proceso de exportacion

Para la elaboracién de un plan de exportacién funcional, se debe crear
una sinergia mediante la coordinacion de todas las areas involucradas con la
empresa en el proceso, es decir, el agricultor, los transportistas, agentes
logisticos, departamento administrativo, importadores y demas participantes.
En el caso de la exportacion de aguacates Semil-34 desde Republica
Dominicana hacia Paises Bajos es necesario crear aquellos planes funcionales
de acuerdo con estrategias internacionales. También, es importante considerar
el nivel de relevancia que cada factor tendra respecto a sus acciones en las
actividades del proceso de exportacion. Esto resultara en mayor generacion de

valor y, asi mismo, mayor ventaja competitiva para el éxito en el futuro.

Tomando en cuenta las caracteristicas de una empresa exportadora de
aguacates Semil-34 y las estrategias funcionales de exportacion que fueron
planteadas anteriormente, es necesario que estas respondan a la necesidad
de fortalecer integralmente la estructura de la empresa, para que de esta
manera el proceso de exportacidn sea exitoso. Al mismo tiempo, deben
especificarse los objetivos estratégicos de cada participante y adaptar las

estrategias funcionales para una mejor gestion.
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3.1.4. Estrategias logisticas

Segun Maria Cabrera (2015) una estrategia logistica es el conjunto de
actividades diferenciadoras que son creadas para lograr un objetivo clave y
Unico de una empresa. Cada departamento de una empresa posee una
estrategia particular que debe relacionarse con la estrategia general. Por lo
tanto, en la logistica también se debe partir de la estrategia que involucre los

diversos factores que conforman su cadena de valor, es decir:

Clientes Distribucion == Transporte == Almacenes [ Depositos == Empresa » Proveedores “

llustracion 4. Factores influyentes en la cadena de suministro | Fuente: Maria Cabrera, 2015.

Tomando en consideracion que el proceso de exportacién es un reto
logistico para las empresas exportadoras, es necesario que se conserven
todas las cualidades y calidad de los aguacates como recién cultivados. Para

lograrlo, es imprescindible que se desarrolle una correcta estrategia logistica.

Al mismo tiempo, es necesario diferenciar las funciones basicas de una
estrategia logistica adecuada, cuya funcion es mejorar el desempefio del plan
estratégico de exportacion. La primera funcion es la gestion de trafico y
transporte, que se encargaria del movimiento fisico de los aguacates y la
materia prima necesaria para su traslado. Le sigue la gestion de inventario, en
donde se analizan las cantidades del fruto que son necesarias para cumplir
con la demanda del importador. También, la gestion de la estructura
productiva, que se encarga de la gestion del proceso de produccién y cultivo
del aguacate Semil-34. Otra funcion es la manipulacion de recursos, en donde
se manejan el inventario y el almacenaje. Finalmente, la gestion de
comunicacion e informacion se basa en el analisis y la difusion de toda la

informacion respecto al proceso de exportacion.
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3.1.4.1. Transporte, embalaje y almacenaje

El transporte por utilizar para transportar los aguacates Semil-34 desde
las plantaciones hasta la empresa exportadora, y luego hasta el puerto de
origen, son los camiones con contenedores refrigerados, debido a la naturaleza
del producto. Hay que reconocer que el aguacate posee una vida util de 21
dias, y, tomando en cuenta el tiempo de transito maritimo desde Republica
Dominicana hasta Paises Bajos, especificamente al Puerto de Rotterdam, es
de 9 dias, lo que crea un margen para la buena recepcién del fruto en el
mercado neerlandés. Si bien el importador puede optar por el transporte
maritimo o aéreo, la opciébn mas factible es por via maritima, debido a la

reduccion de costos, mayor volumen y tiempo de transito adecuado.

Por otra parte, el embalaje adecuado para el movimiento de los
aguacates desde la zona de cultivo hasta el punto de preparacion de los
aguacates a exportar, son los sacos, mientras que, para el proceso de
exportacion, es recomendable envasar los aguacates en cajas de cartén, ya
gue las cajas de plastico afectan la apariencia y el estado del aguacate.
Asimismo, lo idoneo serd transportar entre 18-24 aguacates por caja, para asi
asegurar una buena ventilacion entre los mismos, evitar una maduracion

precoz y mantener el buen estado del fruto.

Finalmente, en el caso del almacenaje, lo mas recomendable seria
contratar un outsourcing de empresas que posean almacenes refrigerados, ya
gue los aguacates en estado verde necesitan ser almacenados en
temperaturas especificas de aproximadamente 5-13°C y 2-4°C para los
aguacates mas maduros. Cabe destacar que para la conservacion ideal del
fruto lo recomendable es una circulacion homogénea del aire frio en el interior
de los almacenes y contenedores, en donde se suministre aire desde la

plataforma y se abarque todo el espacio de carga.
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TRANSPORTE DE AGUACATE EN CONTENEDOR Sy TIBA

N S
o]

llustracion 5. Transporte de aguacate en contenedor refrigerado | Fuente: TIBA, 2016.

3.1.5. Estrategia de entrada a Paises Bajos

A la hora de acceder a un mercado extranjero como Paises Bajos para
exportar aguacates Semil-34 de origen dominicano, es imprescindible que se
identifique cual seré la mejor forma de entrada al mercado destino. Segun el
pais electo y el producto exportable, puede ser posible requerir mas de una
estrategia de entrada. Actualmente, existen 4 principales vias de entrada hacia
los mercados internacionales, las cuales son utilizacion de distribuidores, uso

de agentes comerciales, implantacion en el pais destino y ventas directas.

Tomando en cuenta la naturaleza de los aguacates, los modos de
entrada mas factibles al territorio neerlandés son el uso de agentes y
distribuidores mayoristas. Emplear la utilizacion de agentes de ventas para los
aguacates en Paises Bajos resultara efectivo debido a que se tendra a
disposicion a una persona capacitada que actuara en representaciéon de los
exportadores dominicanos en el territorio seleccionado, realizando las ventas
a cambio de una bonificacion, ademas, con este modo de entrada, el agente
sera una persona con amplio conocimiento del mercado neerlandés, lo que
servira de apoyo en la comercializacion del producto a los potenciales

consumidores.
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Por otra parte, utilizar distribuidores autorizados representa una gran
ventaja, pues, el distribuidor le comprara los aguacates Semil-34 al exportador
dominicano para luego proceder con su venta cargando con un margen de
beneficio en el territorio neerlandés, de igual forma, es una solucion efectiva,
ya que el mismo asumira el control respecto a las diferentes responsabilidades
en el proceso de exportacion, y, tomando en cuenta que los Paises Bajos son
grandes reexportadores, el distribuidor tendria la facilidad de comercializar los
aguacates a demas territorios europeos. Asimismo, el distribuidor actuara
como suplidor de puntos de ventas estratégicos y abastecerd a empresas
diversas como supermercados, restaurantes o empresas de ventas de

productos agricolas.

Un punto por tomar en cuenta a la hora de seleccionar el método de
entrada a Paises Bajos son aquellos costos directos e indirectos que deben
ser considerados en el proceso de introduccién de los aguacates Semil-34 al
nuevo territorio, asi como también el control que deben llevar los exportadores
dominicanos respecto a como es vendido el fruto en el exterior y en qué
condiciones, para asi evitar actividades fraudulentas que afecten la imagen del
pais. Otra de las implicaciones al seleccionar un modo de entrada son los
riesgos que asume la empresa exportadora en cuanto a la decisiébn que se

proyecte mas efectiva para la exportacion.

Para la toma de decision adecuada respecto al método de incursion de
los aguacates Semil-34 hacia Paises Bajos, es necesario que la empresa
establezca sus prioridades en cuanto a costos y control de procesos, ademas
de que posean conocimientos del mercado para establecer contactos y generar
mayores ventas. También, es necesario conocer aquellas restricciones legales
en el mercado neerlandés que impidan o desaceleren el proceso, y, por ultimo,
los canales habituales de distribucion para productos agricolas como el

aguacate en el mercado.
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3.1.6. Estrategia de distribucidén en el mercado neerlandés

Los canales de distribucion son un conjunto de organizaciones
independientes en la cadena de valor que funcionan como conducto, modo o
via y participan en el proceso de afiadir valor a través de la colocacion de un
producto o servicio a disposicion del consumidor o de un usuario industrial y la
realizacion o ejecucion de las tareas requeridas para unir a productores con

clientes finales (Castillo, 2017).

Segun el propietario de Frescura Tropical SRL, César Pérez (2021),
Paises Bajos es reconocido a nivel global por el desarrollo de sus canales de

comercializacién y logistica, tanto en el mercado nacional como en el exterior.

A pesar de que el volumen de su produccién local es bajo, si se compara
con otros paises europeos, Paises Bajos ha podido modernizar un sistema de
distribucién bastante eficiente, en parte, gracias al gran flujo de
reexportaciones que se realizan de los productos que ingresan por el puerto

de Rotterdam, para suplir a todo el continente.

Tanto si se decide distribuir los aguacates mediante un mayorista o un
agente, hay que tomar en cuenta que probablemente este no actuara solo en
el mercado neerlandés, sino que abarcard también una zona de Polonia o
Alemania. Por eso, se recomienda conocer al maximo posible al futuro socio y

asegurarse que cubra con total implicacion el mercado de los Paises Bajos.

Asimismo, segun lo expresa Nerea Rodriguez (2021), el sector de la
gran distribucion alimentaria se puede dividir en: distribucion fisica
(supermercados, tiendas de conveniencia, mayoristas); y distribucion no fisica,

esto es, el e-commerce o comercio electrénico.

Tomando en cuenta que el modo de entrada mas factible a los Paises
Bajos es a través de distribuidores, se recomienda que los mismos acudan a
la venta de los aguacates Semil-34 a los supermercados, ya que representan

el formato preferido de consumo por parte de los clientes neerlandeses.
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3.1.7. Estrategias financieras en el proceso de exportacién

Segun Trenza (2020) la estrategia financiera es el conjunto de
decisiones financieras de planificacion y control de la empresa, para utilizar de
forma inteligente y eficiente todos los recursos y lograr los objetivos de la forma
mas rapida y menos costosa posible. La estrategia financiera es la gestion de
los recursos econdmicos, materiales, no materiales y personas de una
empresa de forma estratégica. Es un proceso de planificacion que se debe
seguir para obtener los recursos necesarios que financien todas aquellas

actividades a realizar para lograr los objetivos propuestos.

Una de las estrategias financieras que puede implementar las empresas
exportadoras de aguacates Semil-34 para llevar a cabo el proceso de
exportacién es asistir a reuniones empresariales de soluciones financieras
especializadas en el sector agricola que les brinden la oportunidad de obtener
acceso a créditos y otros recursos de financiacion que resulten necesarios.
También, es importante que la empresa disefie una estructura organizacional
gue contenga expresamente aquellos posibles mecanismos e instrumentos de
soporte financiero al sector agricola que resulten necesarios para la puesta en

marcha del proceso de exportacion.

Los exportadores dominicanos de aguacates Semil-34 deben tener
presente realizar un debido seguimiento a sus indicadores financieros, ademas
de un monitoreo constante debido a que contar con una politica de evaluacién
financiera periddica ayudara a mantener el control de los flujos de efectivo de
la empresa, especialmente en los primeros meses del proceso de exportacion
al mercado neerlandés. También, resultara factible poseer un modelo de
indicadores de gestion para asi supervisar que se cumpla adecuadamente con

el presupuesto establecido en el plan de exportacion de la empresa.

Otro punto a considerar son los costos de la exportacion en relacion con
los beneficios obtenidos, ya que, si son estimados correctamente, se definira

en mayor medida la viabilidad de las operaciones y el retorno de capital.
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3.1.8. Estrategias comerciales

Segun Da Silva (2020) para comprender mejor qué es una estrategia
comercial, es posible equipararla con una “hoja de ruta”. Es un plan disefiado
de forma personalizada para cada empresa, de acuerdo con las caracteristicas
y objetivos de la organizacion. En la estrategia comercial de ventas se integran
un grupo de acciones razonadas y discutidas hacia el interior de la empresa.
Centradas en el cliente, estas acciones tienen el objetivo de consolidar el

posicionamiento de los productos en el mercado.

Después de la television y los diarios, la publicidad directa es la forma
més popular de promover las ventas. El uso del correo directo es muy comun
en los Paises Bajos y o mismo puede decirse del telemarketing. El internet
también esta ganando popularidad entre los consumidores holandeses,
aunque no siempre les agrada recibir publicidad por este medio (Banco
Santander, 2016).

Para que las empresas exportadoras de aguacates Semil-34 tengan
aceptacion en el mercado neerlandés, es necesario que se desarrollen
estrategias comerciales que faciliten la introduccion de los productos en el
nuevo territorio y generen mayor posicionamiento entre los consumidores
potenciales. El primer paso para tomar en cuenta es crear un plan de publicidad
y promocion estratégico que permita el reconocimiento de los aguacates
tropicales dominicanos por los consumidores locales. Se puede iniciar
fomentando relaciones y encuentros amistosos con diferentes directores y
empresarios de productos agricolas que posean gran experiencia en el campo

de la publicidad de este tipo de frutos.

Definitivamente, si los exportadores dominicanos cuentan con las
estrategias comerciales adecuadas en su gestiébn empresarial y operacional, la
misma se destacara en su mercado destino, el cual, es Paises Bajos. Con
buenas estrategias comerciales no se busca vender mayor cantidad de

productos, sino que la operacién sea mas rentable a través del tiempo.
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Conclusiones

La Republica Dominicana cuenta con la ventaja de poseer tierras aptas
para el cultivo de productos agricolas. Siendo una nacion con bastante
produccion, se puede dar el lujo de exportar el excedente de sus cosechas. Se
puede observar que cada dia, el tema de exportacion de productos agricolas
es un tema serio, debido a que ayuda a mitigar los déficits de las balanzas
comerciales de las naciones que estan en via de desarrollo, ademas, se
convierte en una gran fuente de ingreso, y la exportacion de aguacates no es
la excepcion, ya que ocupamos el segundo puesto de los mayores productores

y estamos entre los primeros veinte mayores exportadores de este fruto.

De acuerdo con la profunda investigacion llevada a cabo para el
desarrollo realizado en este proyecto, podemos concluir varios puntos sobre
las estrategias para la exportacion de aguacates Semil-34 desde Republica

Dominicana hacia el mercado neerlandés.

En primer lugar, Paises Bajos, gracias a su gran tamafo, posicion
geografica, economia estable, puerto y gran reconocimiento de reexportacion,
es un mercado idoneo para ofertar el aguacate Semil-34, ya que entre los
productos comercializados entre ambas naciones, el aguacate no figura entre
los principales, lo cual representa una gran oportunidad para dar a conocer
este fruto de origen dominicano en Paises Bajos, generando como beneficios
una mejora en nuestra balanza comercial y mayor flujo econémico entre ambas

naciones.

Si bien la Republica Dominicana cuenta con la producciéon masiva de
diversas variedades de aguacate, de acuerdo con las profundas
investigaciones realizadas en este proyecto, se pudo determinar que la mejor
opcion para ser exportado es el Semil-34 debido a sus caracteristicas, como,
mayor rango de época de produccién, mayor tamafio que el Hass (el aguacate
mas comercializado a nivel global), y posee un sabor, color y textura auténtica,

permitiendo ofrecer un producto innovador en los Paises Bajos.
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Otro aspecto a resaltar son las estrategias existentes para llevar a cabo
el proceso de exportacion del aguacate Semil-34, si bien existen muchas
opciones para ejecutar un plan de exportacion, después de haber realizado el
proyecto de investigacion se determind que la forma mas efectiva de entrada
al mercado neerlandés es mediante agentes y distribuidores, debido a que los
riesgos son menores para el exportador, ademas, al no tener gran experiencia
en este mercado, un agente sera de gran apoyo Yy soporte para establecer este

fruto en el extranjero.

Con relacién a la estrategia de transporte, embalaje y almacenaje, si
bien el importador tiene la opcion de elegir entre la via maritima o aérea, para
fines de obtener un mayor margen y poder traer mayor volumen, lo
recomendable es la via maritima, embalado en cajas con 18 a 24 aguacates,
para que lo mismos posean ventilacion y evitar una maduracion prematura, y
un almacenaje refrigerado para que estos se conserven en el estado mas

optimo y puedan llegar a su destino en las mejores condiciones.

En cuanto a la estrategia financiera, si bien esto va a depender del
estado financiero de cada empresa o exportador, luego de haber analizado los
datos recopilados, se puede estipular que la forma ideal es mediante créditos,
ya que le da la oportunidad a no desprenderse de la totalidad del capital y tener
solvencia en caso de cualquier imprevisto que pueda pasar en el transcurso

del proceso de exportacion.

En el caso de las estrategias comerciales, existen diversas
posibilidades. Pudimos contemplar que el método mas adecuado es la
elaboracién de un plan de promocion y publicidad con el fin de incentivar las
relaciones con los diferentes empresarios agricolas. Con esto se dara a

conocer el producto y se atraera a clientes potenciales.

Finalmente, la elaboracion e implementacién de estas estrategias
permite al usuario emplear un proceso de exportacion mas eficiente y con
mayor facilidad, motivando a aquellos comerciantes a darse la oportunidad de

exportar su cosecha y expandir su cartera de clientes.
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Recomendaciones

Al implementar una propuesta de estrategias para exportar aguacates
desde Republica Dominicana hacia Paises Bajos es necesario que se tomen
en cuenta diversos aspectos que ayudaran a una mejor gestiéon de todo el

proceso. Entre las principales recomendaciones se encuentran:

Participacion de exportadores dominicanos en una mayor cantidad de ferias
agricolas internacionales para asi poder crear relaciones con importadores
neerlandeses debido a la factibilidad que tienen los aguacates en Paises Bajos.
Se deben realizar mayores inversiones al sector agricola, creando programas
de capacitacion para los productores y exportadores mediante talleres y
cursos, con el fin de que estos estén aptos a cultivar aguacates que cumplan
con los estandares de calidad de los Paises Bajos.

El gobierno deberia otorgar subsidios a los pequefios productores y
exportadores en los cuales estos puedan participar en las ferias internacionales
de productos agricolas.

Crear un sistema logistico efectivo en el cual, a través de la tecnologia, el
productor y el exportador estén siempre conectados y vean la cantidad de
cultivo disponible y la demanda o pedido solicitados de aguacates Semil-34.
Incentivar la creacién de reuniones o consejos mensuales, en donde se dé
seguimiento al estado actual del mercado de los aguacates, se pueden ver las
novedades, el exceso o déficit de produccion, si la temporada de cosecha se
encuentra a tiempo o no e incluso dar soluciones a problemas colectivos.
Realizar acuerdos con navieras y aeropuertos donde se ofrezcan servicios
exclusivos para el transporte de productos agricolas que aumenten la

frecuencia de salida de aguacates y se supla la demanda de Paises Bajos.

Adoptar normativas que garanticen el correcto manejo fitosanitario, de
pesticidas y de cualquier conservante del proceso de cultivo del aguacate

Semil-34 que permitan conservar las caracteristicas particulares del fruto.
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Anexos
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alimentaria en Paises Bajos

Aproximadamente el 80% de los puntos de venta de alimentos en Paises Bajos son
supermercados con una superficie de entre 500 y 1.500 metros cuadrados
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Variedad de aguacate Semil-34

Aguacates Semil-34 y su embalaje en cajas

Puerto de Rotterdam, Paises Bajos
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