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RESUMEN EJECUTIVO

En el momento de la exportacion de un producto el precio y la calidad tienen un
rol de maxima importancia. En la Republica Dominicana existe una
inconsistencia de calidad internacional debido a que los dominicanos no tienen

esta cultura de tratamiento de productos internacionales.

Este problema da inicio desde el momento que se lleva a cabo la produccion, es
una produccion inestable pues la falta de mantenimiento no da proyecciones
precisas y de este modo no se puede dar garantia de esta. La sequia que entra
en los meses julio — septiembre en los canales hace que la produccion en

muchos de los casos dependa de la lluvia.

Existen situaciones con la mercancia organica, esta mercancia su principal
caracteristica es el cultivo y crianza. Es la elaboracion de productos alimenticios
utilizando el maximo de recursos naturales evitando el uso de quimicos y
materiales sintéticos. Republica Dominicana se ha visto en riesgo de perder

certificacién organica debido a la irresponsabilidad de productores.

Siguiendo con el proceso de exportacion, existen retrasos en el despacho
aduanal y liberacion de mercancia que se dan por la ineficiencia, falta de rapidez
en las inspecciones que se deben realizar o cimulo de barcos por alguna
situacion que se presente o el mal tiempo, conlleva al retraso total de los
procesos y con esto quedar mal con los clientes al momento de la entrega. Se
presentan situaciones en las cuales hay que limitar el volumen de mercancia por

falta de espacio.

Las cargas maritimas representan el 90% de los intercambios de mercancias en
volumen y se ha triplicado en los udltimos treinta afios. La causa de este

incremento se debe a su bajo costo, a su rapidez y a su seguridad. (Laxe, 2018)

Exportacion de Productos Krugman (2015) sostuvo que algunos paises se

especializan en la produccion y exportacion de productos, no por sus diferencias
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subyacentes en sus condiciones de factor, sino porgue en ciertas industrias el
mercado mundial puede soportar solo un limitado nimero de firmas y en este
caso, las empresas que llegan primero al mercado son capaces de desarrollar

una ventaja competitiva que es dificil de superar”.

Las exportaciones de productos forman parte de la division internacional del
trabajo. Su objetivo es satisfacer las necesidades de un mercado concreto. No
todos los paises producen los bienes que necesitan, por lo que tienen que

recurrir a otros territorios para obtenerlos.

Palabras claves: Banano, Logistica, Exportacion, Comercio internacional,

Internacionalizacion, mercado.



INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como finalidad, exhibir el estudio realizado
acerca de los procesos que se llevan a cabo para la produccion de banano con
fines a entrar en el continente europeo, especificamente en el mercado de
Holanda, la cual exhibe un crecimiento bastante significativo para esta linea que

genera interés en el comercio internacional.

De acuerdo a las diferentes informaciones investigadas, encontradas y
suministradas por las distintas fuentes de acceso digitales con mayor
credibilidad, logramos descubrir de manera eficiente los resultados del tema en
cuestion que determina los principales factores que se deben de tomar en cuenta
al momento de exportar el banano dominicano hacia tierras extranjeras, en este

caso al pais de Holanda.

Esta investigacion, tiene la particularidad de comprender los aspectos tanto
internos como externos que se deben de tomar en cuenta durante el proceso del
envio de la mercancia desde la Republica Dominicana, hacia el destino final que

seria Holanda. En ese sentido, como también los

Los factores que se presentan en cada una de las decisiones previas a tomar
antes de emprender cualquier proyecto como los aspectos politicos del pais, la
cultura y diversidad de las personas, las leyes que favorecen o en su defecto
desfavorecen las condiciones de operaciones en esa hacién y demas, son los
procesos que debemos de tomar en cuenta al momento de establecer cualquier

tipo de analisis nacional o internacional.

Es importante destacar que el banano dominicano es uno de los productos que
genera un mayor numero de ingresos y ganancias a la nacion, el sector banano
cada afno logra impulsar en niveles estratosféricos a la Republica Dominicana.
En este documento tendremos la oportunidad de evaluar de cerca cada uno de
los puntos que resaltan la factibilidad de establecer negociaciones comerciales

con Holanda para introducir dicho producto. En este sentido, cabe destacar que



no solo se visualizaran las oportunidades y fortalezas que presenta este
mercado, puesto que también observaremos las debilidades que pudiera

presentar este producto en el sector consumidor europeo.

Por ultimo, mostraremos los métodos de investigacion que utilizamos para
evaluar el tema de las exportaciones hacia Europa y como ese mercado ha sido
un aliado para los beneficios a largo plazo de la Republica Dominicana. El
mercado europeo es una fuente insaciable de oportunidades para los paises

latinoamericanos.



CAPITULO 1. BANANO DOMINICANO EN EL
COMERCIO INTERNACIONAL.




1.1 Banano Dominicano.

La Republica Dominicana es uno de los mayores productores a nivel mundial de
banano y representa lo que seria mas del 55% de la produccion mundial de
banano organico en el mundo. Es importante resaltar que, aunque tenemos un
porcentaje practicamente leve de participantes en el mercado mundial del
banano, nuestra Republica Dominicana es uno de los entes que predomina en
cuanto a la fortaleza hegemonica del fruto tratado anteriormente, lo que ayuda
a convertir en una implementacion vital para los métodos de introduccion a
mercados comunes, estos resultados son problematicas que viven dia a dia los
agricultores dominicanos. Asi mismo, la enorme produccion de banano que se
concentra en las provincias de Valverde y Montecristi en el noroeste y las

provincias de Azua y Barahona en el sur. (Bananero, s.f.)

El banano es un rubro de importancia en la economia nacional, contribuyendo de manera
preponderante al incremento del Producto Interno Bruto (PIB) del sector agropecuario,
por medio de las exportaciones que se realizan hacia los mercados de Europa y Estados

Unidos.

La produccion de platano durante la cosecha de temporada alta que inicia en este mes
superara los 200 millones de unidades, abundancia que el Ministerio de Agricultura

atribuye al éxito del programa de rehabilitacion de las plantaciones.

El platano es un componente de vital importancia en la canasta familiar de la
poblacion dominicana, goza de preferencia entre los consumidores. Los estudios
han demostrado que una persona consume al menos cuatro platanos a diario,
el 44% de las personas que consumen una vez al dia, el 43% dos veces y el
13% tres veces, ya que este puede consumirse hervido, frito y horneado. El
platano contiene importantes carbohidratos a su vez es una fuente adecuada de

hierro.

Algunos puntos importantes que se deben destacar a la hora de la siembra el

banano:

- Tierra drenada, bien movida y rica en nutrientes.



- Preferiblemente debe ser sembrado en zona tropical o clima calido.

- Puede crecer en sombra parcial, sin embargo, su crecimiento sera mas
lento y menos vigoroso.

- Al ser una planta tropical necesita bastante agua.

- Es de suma importancia podar el platanero después de la cosecha.

El banano dominicano para exportacion es de inversion rapida y esto conlleva
altos costos de produccién. La agricultura es costosa, los agricultores necesitan
capital y por tanto acuden a los bancos en busca de préstamos, la mayoria de
los casos quienes le suministran estos préstamos es el banco agricola en la

republica dominicana y no los bancos privados.

El &rea estimada de siembra de banano en Republica Dominicana es de 18.134
hectareas, de las cuales 9.430 hectareas (52% del total) se dedican a la
produccion de banano Organico y 8.704 hectareas (48%) se utilizan para
produccion convencional. Plantacion convencional Por lo general, las granjas en
el norte son casi 9 veces mas grandes que en el sur. (14,7 hectareas versus 1,7

hectareas).
Asociacion de productores
Productor

Dentro del comercio, es el elemento inicial ya que se encarga de elaborar los
productos que se comercializaran a partir de las materias primas. Se producen

en masa para satisfacer la demanda ante el vasto universo de compradores.

El producto que producen debe tener la informacién de su fabricante, como la
ubicacion y el nombre. Esta informacion se incluye en el envase del producto,
asi como en las normas de calidad y la informacion sobre la certificacion con la
gue se introdujo, que tienen por objeto proteger al consumidor y dar credibilidad

al fabricante.

La Asociacion Dominicana de Productores de Banano (ADOBANANO) apoya a

la industria bananera. Como organizacion paraguas para todas las asociaciones



de los platanos y juegan un papel protagonico en la defensa de la sub-industria
bananera. Segun el gobierno de Republica Dominicana y otras organizaciones
no gubernamentales ADOBANANO, en 2010, habia 15 asociaciones de
productores de banano en la Republica Dominicana para proporcionar a los

fabricantes soporte técnico, de produccion, de embalaje, y de comercializacion.

Las asociaciones de productores se aseguran de financiar a los productores de
banano facilitando el acceso al crédito. poco mas instituciones financieras
nacionales y extranjeras han obtenido con éxito apoyo para brindar una tasa de
interés anual para los productores de banano es de al menos 8.5% o0 9%, en
comparaciéon con la tasa de interés actual proporcionada por el gobierno de
aproximadamente el 20% o mas, la mayoria de los bancos nacionales ofrecen

préstamos comerciales.

1.2 Clasificacion del banano.

Las principales variantes que se producen en Republica Dominicana son: Cavendish,
Criollo, Johnson, FHIA21, Valery, Gran Enano y Gran Ney. Los productores prefieren
la Cavendish por ser resistente. Ademas, produce racimos mas grandes que las demas
variantes y tiene un alto nivel de productividad. Las principales zonas de siembra son la
Linea Noroeste, distribuyendose su produccién en las provincias de Valverde, Dajabén
y Montecristi, principalmente en las provincias de Barahona, Neyba, Peravia y Azua, asi
como en la Noroeste se for consumption : Fresca como viveres verdes o fruta madura,

como helado, licor, puré, batidas, en panes, galletas y dulces.

El Banano (Musa paradisiaca) tiene su origen en Asia Meridional, siendo conocido desde
el afio 650 después de Cristo. La especie del banano que conocemos llegd a Canarias en
el siglo XV y desde alli fue traida a América en el afio 1516. Este rubro agricola es uno

de los méas consumidos.

Estos son los factores que limitan el desarrollo de la produccién de banano

organico en Republica Dominicana:

e Las incidencias constantes.

e Elreducir el uso de insumos agricolas.



e Las demandas en el mercado de bananos organicos, especialmente en
Europa.

e Mejorar los precios de los mercados.

e A nivel ambiental, favorecer a la industria bananera en lo que seria el
desarrollo de una produccién sostenible.

e Se pueden utilizar recursos de la comunidad internacional y de

organizaciones no gubernamentales para promover el sector.

El banano pertenece a las plantas con flores del origen Zingiberales, que
provienen de la familia Muséacea y del género Musa. es conocido como platano,

guineo maduro, banano, gualele o cambur.

Durante mucho tiempo, la clasificacion de los platanos cultivados ha sido un
dolor de cabeza para los taxonomistas. Linnaeus originalmente clasificd los
platanos en dos especies Unicamente en funcién de su uso alimentario: Musa
sapientum para los platanos de postre y Musa paradisiaca para los "platanos
reales". En una serie de articulos publicados en 1947, Ernest Cheesman mostré
gue Musa Linnaeus sapientum y Musa paradisiaca son el cultivar Luigi Aloysius
Colla y describi6 por primera vez a los descendientes de dos especies silvestres
productoras de semillas Musa acuminata y Musa balbisiana. Cheesman sugirié
gue se deberia abolir la especie Linnaeus y que los platanos deberian
reclasificarse en su lugar. Segun tres diferentes grupos morfolégicos de
cultivares: los que presentan principalmente las caracteristicas botanicas de
Musa balbisiana, los que presentan principalmente las caracteristicas botanicas

de Musa acuminata y los que tienen ambas caracteristicas.

La clasificacion de multiples variedades de banano es un tema extremadamente
complejo que aun no se ha completado. La clasificacion de Linnaeus se ha
utilizado durante siglos y estd muy cerca de las especies diseminadas en
América y Africa. Sin embargo, el Centro de diversidad de germoplasma de
Musa del sudeste asiatico contiene muchas especies que son inconsistentes con
las descripciones publicadas por los botanicos suecos en muchos aspectos.

Muchas especies fueron descritas y publicadas en los siguientes dos siglos, pero



ninguna de ellas fue muy cuidadosa y hubo mucha confusién sobre la relacion

entre ellas.

En el caso de exportacion el Gran Enano es el banano con mejores
caracteristicas y esta destinado para exportacion todo el afio. Es un fruto con un
tamafio mas grande que los demas, cilindrico y de mas peso, firmes, no
presentan deshidratacion o suavidad normal, limpios practicamente sin materias
extrafias, estan en la mayoria de los casos bien formados, no excesivamente
curvos. Estos son caracteristicas importantes que se toman en cuanta a la hora

de la clasificacidon del producto para ser exportado.

1.3 Plagas, enfermedades y desastres naturales.

Aungue no esta en peligro, es posible qgue Cavendish, la variedad de banano
comestible mas comun (popular en Europa y Estados Unidos), no pueda
cultivarse a gran escala en los proximos 10 a 20 afios. Su predecesor, "Gros
Michel" descubierto en la década de 1820, sufrid tal suerte. Como casi todos los
bananos, los bananos Cavendish carecen de diversidad genética y, por lo tanto,
son susceptibles a enfermedades que amenazan el cultivo comercial y la
agricultura de subsistencia a pequeiia escala. Algunos estudiosos sefialan que
las variedades que pueden reemplazar el "platano tipico" que la mayoria de la
gente en el mundo piensa son tan diferentes que la mayoria de la gente no cree
gue sean del mismo tipo de fruta, y culpan del declive de los platanos a corto

plazo. cultivo de un solo gen. comercio.

Segun el Ministerio de Agricultura de la Republica Dominicana entre las

enfermedades y plagas del banano se encuentran:

e SIGATOKA NEGRA (Enfermedad)

e THRIPS (HERCINOTHRIPS FEMORALIS)

e Mal de Panama o "Veta Amarilla" (Enfermedad)

e Ahongado del Platano (Enfermedad)

e Enfermedad de MOKO (PSEUDOMONAS SOLANACEARUM)



1.4 Banano Dominicano en Paises Bajos, Holanda.

El banano en los paises bajos en este caso especificamente Holanda no existe
un productor local de banano. La mayoria de los bananos importados en los
Paises Bajos estan destinados para el consumo local, aunque todavia se

exporta una parte hacia otros paises de Europa y Estados Unidos.

En una segmentacion de mercado el 52% de los consumidores de banano son
hombres y el 48% mujeres. El 55% de los consumidores lo consumen como un
aperitivo, el 19% en el desayuno, el 1% en la cena, el 7% de postre y el 17%
como almuerzo. En sentido general uno de cada cinco holandeses consume una

banana por dia.

Entre las formas mas comunes de consumir banana en Holanda es fresca, como
un snack entre comidas y es vendida en Supermarkets, estaciones de gasolinas
y snacks bar. Las bananas secas por lo general se venden en mercados

pequefios y supermercados.

El mercado holandés tiene una demanda creciente por productos puros,
organicos y naturales. La salud se ha convertido en un tema importante para los
consumidores. Estudios han demostrado que la fruta funciona para combatir la
ansiedad. Los consumidores estan dispuestos a pagar precio mas alto para fruta

con mejor sabor.

Los bananos o platanos frescos representan el 2,5% del volumen total de
exportacion, que sigue siendo el mismo $246,1 millones. Actividad mensual de
exportacion de banano. En comparacion con 2019, el nimero de bananos en
2020 se redujo en un -2,2%, o igual a 5,5 millones de ddlares estadounidenses
menos que el volumen de exportacién en 2019. En comparacion con 2019, el
mes mas afectado por cambios relativos es octubre, del cual Confirmo que la
mayor caida fue -20,1% menor que nuestras exportaciones en el mismo mes de
2019, seguida de Noviembre (-18,4%). Las mayores tasas de crecimiento se

registraron en diciembre y julio, con 23,3% y 11,9%, respectivamente.
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Cuando un cliente realiza un pedido, comienza el proceso de la cadena de

suministro.

Segun el procedimiento, la empresa fabricante requiere cada orden de compra
(generalmente llega por correo electronico), que debe contener la siguiente

informacion:

- Numero de clientes.

- Fecha de colocacion.

- Terminologia (Normas generales para la interpretacion de los términos
comerciales internacionales: Incoterms). En el contrato con cada cliente,
se estipula el periodo de cooperacion con ellos.

- El precio acordado.

- Producto.

- Cantidad

- Forma de Envio

La orden de compra pasa primero por el departamento de atencion al cliente,
gue se encarga de verificar y confirmar si la orden es correcta y cumple con los

requisitos predeterminados.
Una vez que se realiza un pedido, el proceso de comunicacion interna procede.

Esta orden de compra es enviada al Departamento de Exportacion, y el
Departamento de Exportacion envia una carta al Servicio de Impuestos Internos,
solicitando que emitan una carta oficial que permita la exencién del impuesto a
la exportacion, basicamente siguiendo el principio de doble imposicion: si paga
en el puerto de destino, no se puede pagar en el puerto de salida. Si esto no
sucede, entonces el producto sera demasiado caro para el cliente y no es factible

para la empresa.

Ademas, la orden de compra se enviara al departamento de produccién al mismo
tiempo para que puedan iniciar el procesamiento detallado del proceso

requerido.
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Pasan el pedido al departamento de compras para que puedan verificar que
todos los materiales estan completos y listos para iniciar el proceso de

produccién.

Estos materiales seran enviados al departamento de calidad, el cual evaluara y
emitird un certificado que acredite que las materias primas son aptas para iniciar

ordenes de fabricacion.

Después de preparar la carta del IRS, enviaran la carta al puerto exacto de

exportacion, generalmente desde Puerto Caucedo o Haina International.

Una vez completados estos pasos, el pedido se envia al llamado comité de
planificacion de la produccion, que pasa al departamento de logistica después

de revisar y aprobar el pedido.

Una vez coordinados todos los procesos, se debe coordinar una logistica
eficiente y se debe contactar a la empresa de transporte para iniciar las
negociaciones. Se solicita una reserva y se solicita un contenedor refrigerado de
40 pies para tener espacio para la mercaderia. Debe establecerse con una
semana de anticipacion para que tengan tiempo de hacer los arreglos
necesarios. El precio estimado del contenedor es de US $3.300 y la mercaderia

llegara a su destino en un plazo de 29 dias.

Una vez confirmada la reserva, la empresa de transporte dara el plazo para el
envio de los documentos requeridos. Estos documentos no son mas que copias

del "Formulario de declaracién de aduanas" y copias de facturas.

Una vez que el departamento de produccion prepara el producto final, va al
departamento de inventario, luego al almacén y luego transporta la mercancia
desde el almaceén al contenedor para su ensamblaje. De acuerdo con su proceso
interno, el sistema generard facturas, y todo el proceso logistico comenzara a
enviarse desde aqui. Una vez que el pedido esté listo, el contenedor llegara a la

planta de fabricacion antes de esa fecha.
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Entre la serie de documentos requeridos para la exportacion de Republica

Dominicana a Holanda, tenemos:

- Factura proforma: Es una factura de proceso de exportacion emitida
antes de la llegada de la mercancia. Dado que es solo una factura inicial,
no siempre contiene todos los datos completos.

- Factura comercial: Debe tener ciertos datos, como: RNC, fecha, niumero
de factura, cantidad, descripcidén, precio unitario y algunos datos de
reserva de la empresa de Republica Dominicana a la que se vende el
producto: informacion que ayuda al despacho de aduanas, como peso del
producto, peso bruto, peso neto y pies cubicos.

- Formulario Unico de Declaracion de Aduanas (DUA): Este es un
formulario de declaracién de aduanas que contiene toda la informacion
relacionada con los participantes del comercio internacional de la
Republica Dominicana y las condiciones del comercio internacional.

- Lista de envio (lista de empaque): este documento describe las
mercancias enviadas a Espafia y como se envian a Holanda. Este es un
documento simple que muestra los detalles del envio.

- Certificado de origen: muestra el lugar de produccion del producto.

- Certificado de transporte de carga

- Certificado fitosanitario: emitido por el Ministerio de Agricultura (conocido
como Departamento de Sanidad Vegetal), el certificado demuestra que
los productos enviados no contienen sustancias alucinégenas y son aptos
para el consumo humano.

- Certificado de Analisis: Contiene las propiedades fisicas y quimicas del
producto y la férmula cualitativa y cuantitativa del producto.

- Declaracion de Aduana por la Administracién General de Aduanas: Se a
la Aduana, se les avisa que envien representantes y, en ocasiones,
asigne personal, para que la logistica se desarrolle sin contratiempos.

- Declaracion de la DGII: enviada a la DGII para solicitar autorizacion para
productos de exportacion, indicando la cantidad, estado, tipo y nombre

del distribuidor de los productos exportados.
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- Documentos de autorizacion IRS: Indica que se ha obtenido la licencia de

exportacién y el distribuidor también vende productos de exportacion.



CAPITULO 2. RELACION COMERCIAL ENTRE
REPUBLICA DOMINICANA Y HOLANDA
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2.1 El mercado Holandés

Holanda esta ubicada entre 50° 45 'y 53° 52' de latitud norte y 3° 21 'y 7° 13' de
longitud este. El pais es parte de las Grandes Llanuras en el noroeste de Europa.
En el norte y el oeste, los Paises Bajos limitan con el Mar del Norte, el sur con
Bélgica y el este con Alemania. Con una superficie de 41.526 kildbmetros
cuadrados, los Paises Bajos son un poco mas grandes que Bélgica y unas 9

veces mas pequefios que Alemania.

El nombre de los Paises Bajos también se le dio a los Paises Bajos (Nederland,
el término neder significa tierra baja y pais terrestre) para indicar su ubicacion
geografica especial. El punto mas alto de Vaalserberg se encuentra en el sureste
del pais, a 321 metros sobre el nivel del mar. En el norte y oeste hay muchas
areas bajo el nivel del mar; en total, mas de una cuarta parte de los paises se
encuentran en esta situacion. El punto méas bajo se encuentra a 6,70 metros bajo
el nivel del mar en un példer cerca de Rotterdam (tierra ganada al mar, seca y

dedicada a la agricultura).

Cuando hablamos de relaciones comerciales, nos referimos al grupo de
mercancias que utilizamos para trasladar de un pais a otro, con la finalidad de
generar una venta internacional y que sea utilizado en el pais destino mas
adelante. En este sentido, es importante brindar un servicio de calidad al
importador del producto, quien seria la persona que solicita o recibe el producto
al llegar al destino.

Holanda ofrece una cantidad privilegiada de productos que pueden entrar a sus
tierras, es uno de los mercados con mas valor del continente europeo, segun
datos de Jesus Lopez, el mercado de Holanda llega a un 15% de facturacion, lo

que provoca un crecimiento eficiente en la calidad mas que en el precio.

Es esencial establecer una relacion armoniosa con los holandeses para poder
perdurar a largo plazo atados a una relacion beneficiosa de ganar, ganar, los
holandeses se relacionan bastante con los proyectos gastronémicos y turisticos,
mas cuando la expectativa es alta y los productos son de calidad, como lo es el

banano dominicano.
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La economia de Holanda es indiscutiblemente una de las mas poderosas en el
mercado europeo, se destacan por ser intermediarios comerciales entre paises
gue tienen una relacion nula de negocios, es decir, que Holanda se beneficia de
las oportunidades que le genera el sector agroalimentario en cuanto a
exportaciones nos referimos, incluso se puede manifestar que ronda un
porciento bastante relevante en su Producto Interior Bruto (PIB). Se puede decir
gue las ventas agroalimentarias en Holanda, desde el 2016 han generado un

crecimiento significativo para ellos y sus socios comerciales.

Entre sus socios mas destacados se encuentran Reino Unido, como uno de los
principales socios comerciales de dicho pais. Podemos decir, que el proceso de
transformacion de Holanda deja ver que, con productos de calidad y relaciones
comerciales eficientes, se pueden conseguir que los productos esenciales para

las exportaciones, pueda alcanzar niveles estratosféricos a nivel internacional.

2.2 El mercado dominicano

La Republica Dominicana posee grandes mercados y plazas comerciales que
logran obtener cientos y miles de turistas cada afio, debido a que la Republica
Dominicana, puede darse el lujo de decir, que sus ingresos esenciales,
provienen de este sector, el sector turistico predomina gran parte de la superficie
terrestre de la antigua isla espafola. Los turistas tienen la particularidad de
disfrutar de las playas, la cultura, la comida y los productos tipicos que se

elaboran en Republica Dominicana.

El comercio en el mercado dominicano no descansa, existen desde mercados
pequefios, micro bajos, hasta mercados grandes, extensos y abarcadores de
zona. La Republica Dominicana tiene todo tipo de mercados, la diversidad
abunda en la isla y los sectores estan conformados principalmente por las
grandes familias empresariales mas poderosas del caribe. Por eso mismo, se
define como un pais que depende bastante del sistema politico para subsistir,
las relaciones internacionales que tiene con sus socios mas cercanos (Estados

Unidos, China y Haiti), logran colectar oportunidades de crecimiento.
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Republica Dominicana se caracteriza por ser gran productora de banano, de
café, tabaco, aguacates, pifia y elaborado de productos creados en zonas
francas, su crecimiento ha sido ponderadamente constante, gracias a los
avances en las inversiones que se han realizado para llevar productos de calidad
de los diferentes sectores hasta tierras extranjeras. En este caso, el banano
representa un producto de suma importancia para los intereses de la Republica
Dominicana, sus principales cultivos se logran producir en las zonas norte y sur
del pais, los agricultores se dedican a los cultivos mas esenciales para el flujo
del pais. Sin embargo, en la parte este podemos decir que la cafa de azucar
genera desde hace muchos afios, un flujo de divisas importantes y que muchos
paises del continente europeo se abastecen de nuestros cultivos.

Antes de culminar, los servicios son una fuente de abastecimiento al estado
dominicano ya que, el sector cuenta con mucho personal trabajando en el mismo
y es una de las fuentes de ingresos mas populares al igual que las zonas francas

como las mas beneficiadas.

Por dltimo, la agricultura se mantiene siempre como uno de los sectores
importantes cuando mencionamos al producto interno bruto y asi también se
mantiene detras de la mineria, en términos de los ingresos de exportacion. El
sector servicios en general ha experimentado un crecimiento en los ultimos
afos, como la construccion. Las Zonas de Libre Comercio y el turismo son los
sectores de exportacion de mas rapido crecimiento. El turismo inmobiliario
represento US $1,5 mil millones en ganancias para el 2007. Las remesas de los
dominicanos que viven en el extranjero ascendieron a casi US $3,2 mil millones
en 2007. En 1991, el sistema de carreteras de la Republica Dominicana contaba
con cerca de 12.000 km, de los cuales el 48% estaba pavimentado. Se utilizan
mas de 1.600 km de vias férreas, todas de propiedad privada, que sirven a las
plantaciones azucareras. Aparte de Santo Domingo, otros grandes puertos son
San Felipe de Puerto Plata en la costa atlantica y Barahona en el suroeste
caribefio. El pais cuenta con 6 aeropuertos, que son utilizados por varias

aerolineas internacionales y nacionales. (INSIDER, s.f.)
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2.3 Comercio y relaciones bilaterales

La Republica Dominicana tiene una linea comercial con Holanda bastante
interesante, el apoyo mutuo entre estas naciones que presentan desde hace
mucho tiempo, ha contribuido con el desarrollo y beneficio de los entes
participantes, existe una alta demanda en relacién a los productos dominicanos
gue se exportan hacia Holanda, el banano seria un producto que representaria
un antes y un después a lo que conocemos como exportaciones dirigidas a
mercados europeos, Holanda posee una serie de necesidades en cuanto a
productos se refieren, que sin ningun problema la Republica Dominicana puede

suplir.

Hace afios que estos paises tienen ingresos por comercio mutuo de mas de mil
cuatrocientos millones de dolares (US$1,400,000.00), hubo un periodo donde
las exportaciones sumaron de manera exagerada el numero de exportaciones,
estas se dividian en exportaciones nacionales y zonas francas. Por otro lado, la
Republica Dominicana aprovech6 para introducir varios de sus productos a este
mercado, a los fines de obtener ganancias con el paso del tiempo. Siguiendo en
esa misma linea, existen mercancias que llegan a Paises Bajos proveniente
desde la Republica Dominicana que sirven como pieza fundamental en el
crecimiento de Holanda, tal es el caso del petréleo y sus derivados, los insumos

meédicos, el alcohol, puros, maquinarias y entre otros.

Es necesario conocer las costumbres que tienen los holandeses, su culturay su
forma de negociar. Esto puede generar un incremento en la demanda de ciertos
productos del mercado meta que queremos escoger, hay ciertos productos que
Republica Dominicana exporta hacia Holanda, entre ellos estan, los alimentos,

la leche, el bacalao, cebollas, cigarros y demas.

Segun una encuesta realizada por el CEI-RD, los mejores meses para
establecer negocios con los holandeses, seria entre marzo y mayo, debido a
gue supuestamente el entorno politico en esas fechas juega un papel

importante, tan importante como su propia cultura, su cultura es muy patriotica,
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su densidad poblacional es muy elevada y no tienen problema alguno en utilizar

los productos elaborados o sacados de su propia tierra, todo lo contrario.

Siguiendo con el tema cultural, la puntualidad es una de las cuestiones que mas
relevancia tiene para ellos es la puntualidad del individuo, asi también se refleja
en la llegada de la mercancia, son personas extremadamente calculadoras,
tanto su forma como el producto deben de llevar consigo algo en especial, no
tardar en el proceso y cumplir debidamente, es tan dificil de entender que incluso
llegar o acudir minutos antes al encuentro pactado, puede ser un acto de
irrespeto para algunos de ellos. En ese sentido, esta falta lo que provoca es una
mala experiencia y que acaba con la confianza que antes tenian lo que

culminaria con la confianza depositada anteriormente.

La balanza comercial entre ambos paises esta sujeta a cifras importantes
comerciales, segun el CEI-RD en el afio 2010 las exportaciones totales de la
Republica Dominicana superaron cifras por encima de los millones de dolares,
pero en cuanto a las importaciones se refiere, esta se encontraron los productos

dominicanos como el calzado, el cacao, el cuero, bananos organicos entre otros.

Los productos dominicanos con potencial en Holanda, después del crecimiento
de la demanda en las importaciones, actualmente la Republica Dominicana no
exporta el valor significativo de lo que deberia. Existen productos
manufacturados, digitales, frutos, joyeria, piezas, odontolégicos, ropa para
damas y caballeros que deberian estar consumiendo en ese mercado y que en

otros paises poseen un porcentaje importante en dicho tépico.

Comercio Bilateral: Republica Dominicana — Paises Bajos (Valores en US$
millones) 2016 2017 Exportaciones 210.266 176.988 Importaciones 101.900
276.774 Balanza Comercial 108.366 (99.786).
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2.4 Procesos de exportacion e importacion entre paises

Cuando hablamos de exportaciones, nos referimos al grupo de mercancias que
utilizamos para trasladar de un pais a otro con la finalidad de generar una venta
internacional y que sea utilizado en el pais destino. En este sentido, es
importante brindar un servicio de calidad al importador del producto, quien seria

la persona que solicita o recibe el producto al llegar.

Para lograr una exportacion efectiva debemos de conocer el proceso que ocurre
en aduanas, que es el 6rgano que por ley regula y fiscaliza las mercancias que
van a salir de la nacion, por lo tanto, es importante cumplir con las medidas

politicas aplicadas en cada pais.

La exportacion proviene desde la antigiiedad, que basicamente consiste en
enviar objetos y mercancias a otros lugares internacionales. Al final, esto busca
impactar mercados internacionales y proveer de productos que no se fabrican

en algunos paises con otros.

Las exportaciones generan altas divisas a las naciones, su rol fundamental es
captar nuevos mercados con productos abundantes que elaboran o producen.
Cabe destacar que, dentro de las exportaciones, estan la balanza de pagos, la

balanza comercial y la balanza de servicios.

Esto quiere decir, que las exportaciones deben siempre ser mayores a las
importaciones para generar un balance positivo en el momento que se vaya a
medir el superavit de la balanza de bienes y servicios. En caso de que las
exportaciones sean inferiores a las importaciones sucederia todo lo contrario

expresado y caeria en un déficit.
Canales de distribucién de mercancias

Los canales de distribucion de mercancias en el comercio exterior se clasifican

de la siguiente manera:
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- Directa: La distribucion se realiza directamente entre el fabricante y el

comprador, sin la intervencion de ningun intermediario nacional.

-Indirecta: Se realiza a través de empresas especiales de comercio exterior

gue actuan como intermediarias.

2.5 Oportunidades entre ambos paises

Ambos paises tienen en comun un acuerdo de cooperacién internacional que
busca la integridad de los dos paises a nivel econdmico, social y politico. Este
acuerdo intensificara de manera mas efectiva la cooperacion entre las naciones
y desarrollara la economia de ambos paises. Las gestiones que se realizan para
mantener fomentado los temas agricolas, saludables, turisticas, exportaciones
e importaciones y por supuesto afadir una facilidad para el tema de los

impuestos a cobrar en las aduanas.

El acuerdo incluye una responsabilidad social que actuard para el fomento
progresivo de los diferentes temas sociales que abarcan en la sociedad
dominicana, por ejemplo, podemos citar el tema medio ambiental, el cual puede
mas que todo prevenir el desgaste del mismo a través de programas que
incentiven el cuidado ambiental, a nivel de turismo que puede incentivar a los
turistas a acudir a las playas y los lugares histéricos, el deporte para realizar
intercambios deportivos que logren impulsar el béisbol y otras disciplinas como
tal, la migracién de los habitantes hacia los paises mencionados y que se

mantenga la integridad de estos.

Cabe destacar también el transporte maritimo y aéreo que involucra a las masas
gue realizan comercio internacional y otorgarles las vias correspondientes para
poder captar las mercancias de manera mas comoda, asi como también brindar
la seguridad regional entre lo que puede llevar a conocer e innovar a nivel

tecnolégico y mantenerse activo entre otros temas de interés bilateral.
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Por otra parte, es importante reconocer que en la actualidad se han alcanzado
varias relaciones importantes con el Paises Bajos, entre ellos el tema de los
apostillados que a través del tiempo el Ministerio de Relaciones Exteriores de la
Republica Dominicana, ha servido como puente para mantener estas relaciones

fluyendo.



CAPITULO 3. MEJORAS EN EL PROCESO
LOGISTICO. SOLUCIONES A IMPLEMENTAR.
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3.1 Mejoras en el enfoque Exportador Internacional

La agricultura en la Republica Dominicana tiene una gran importancia y un gran
impacto en la economia, ya que realiza diferentes aportes tanto a la produccion
de consumo interno, como a la fomentacion de empleos, desarrollo rural, mas

ingresos por exportacion y la seguridad alimentaria.

La Republica Dominicana exporta un promedio de 400 contenedores de banano
por semana, alrededor del 95% de los cuales se envian al mercado europeo. En
la actualidad, existe una calidad inconsistente transnacionalmente porque como
dominicanos no tenemos una cultura de tratamiento de productos con miras al

mercado internacional.

Hay una produccion inestable, el mercado del banano es algo movedizo en
cuanto a precios, pero a la vez es la fruta mas vendida del mundo, lo que
garantiza unas ventas estables, a pesar de la ralentizacion de las ventas de
verano en Europa, no solo del banano, sino de todas las frutas. En la actualidad,
el mercado internacional del banano refleja la estabilidad de sus ventas y
exportaciones. Aunque una empresa espera que el precio sea mayor cuando la
produccién sea alta en el afio que estamos, debido a la competencia cada vez
mas feroz en la industria, la empresa se ve obligada a bajar el precio. Esto hace
gue no haya proyecciones precisas, no hay mantenimientos a los campos que

den garantias de produccion.

Aungue no lo creamos y aunque ignoremos este hecho, estas acciones afectan
lo que se conoce como la marca pais. La marca nacional es una estrategia que
aprovecha la reputacion del pais en el mercado internacional, algo super
importante para Republica Dominicana. A menudo se confunde con actividades
de promocion turistica, aunque esto lo incluye. Nuestra marca pais, €s una
propuesta de valor que brinda un pais a turistas e inversionistas. Esta incluye
tres dimensiones: turismo, exportaciones e inversion extranjera directa. El

término marca nacional o marca pais se origina en la necesidad de los
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departamentos comerciales y los gobiernos de establecer su propia identidad en
el mercado internacional. La estrategia de posicionamiento de un pais / region
especifica es parte del objetivo de aprovechar las fuentes de productos,

empresas y personas en el mercado global.

Tanto el gobierno como las instituciones que rigen el buen funcionamiento
exportador como el CEI-RD que es una agencia gubernamental descentralizada,
pero es dependiente del Ministerio de Industria y Comercio de la Republica
Dominicana, y tiene el compromiso de promover las actividades de exportacion

y promover la inversion extranjera directa;

Dentro de las funciones del CEI-RD estan:

- Suplir a los exportadores locales e inversionistas internacionales de todos
los servicios que ofrece la institucion.
- Promover la oferta exportable del pais.

- Prestar asesoramiento y consulta a todos los interesados en explorar las
posibilidades de comercio e inversion que ofrece la Republica
Dominicana.

O también como ADOBANANO, que el propdsito de su creacidon es promover el
desarrollo econémico y social de sus socios y de todos los involucrados en la
industria bananera, deben intervenir en la educacién y formacion de productores

expertos que puedan tener una vision internacional.

ADOBANANO se encarga de:

- Garantizar la competitividad y sostenibilidad de la industria bananera.

- Promover las buenas practicas agricolas.

- Estandarizar el aumento de la productividad, de la produccion y de la
calidad.

- Reducir costos de produccion a productores.
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Esto se da con la contratacion a través de talleres, convenciones y seminarios,
impartidos por profesionales extranjeros expertos en el area. Se debe renovar la
imagen de la agricultura en las escuelas, que los jovenes puedan ver los grandes
beneficios que hay en ella, tanto hombres como mujeres formandose con
doctorados en agricultura. El conocimiento da poder, y la educacién es la clave
para poder superar todos los desafios que se presentan en el desarrollo
sostenible a través del tiempo.

3.2 Procesos Organicos y su Clasificacion

Se entiende que la Republica Dominicana es uno de los paises de mayor
produccién a nivel mundial de banano y representa lo que seria méas del 55% de
la produccién mundial de banano organico en el mundo. Es importante resaltar,
gue, aunque tenemos un porcentaje practicamente leve de participantes en el
mercado mundial del banano, nuestra Republica Dominicana es uno de los
entes que predomina en cuanto a la fortaleza hegemonica del fruto tratado
anteriormente, lo que ayuda a convertir en una implementacion vital para los
métodos de introduccion a mercados comunes, estos resultados son
probleméticas que viven dia a dia los agricultores dominicanos. Asi mismo, la
enorme produccion de banano que se concentra en las provincias de Valverde
y Montecristi en el noroeste y las provincias de Azua y Barahona en el sur.

(Bananero, s.f.)

Existen también, situaciones y problemas con la mercancia organica porque
esta desde su plantacion hasta su cosecha no deberia llevar quimicos y si le
ponen. El pais se ha visto envuelto en escandalos internacionales y ha habido
fincas y productores con riesgos de perder certificacibn organica por la

irresponsabilidad de ciertos productores.

Las caracteristicas de la agricultura organica son:
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- No utiliza insumos prohibidos ni agricultura convencional, como
sustancias quimicas como fungicidas y pesticidas.
- Esté orientada mas a procesos que a productos.

- Garantizar salud y bienestar a sus consumidores.

Por ejemplo, la agricultura organica utiliza estiércol e insumos organicos como
abono, fertilizantes, pesticidas y fertilizantes biol6gicos. Hay alrededor de cuatro
empresas de certificacion organica en el pais, todas del exterior, con sucursales
aqui: Sol y Salud (de Italia), BCS (de Alemania), Control Unién de Holanda e
IMO del Caribe Caribe. Los expertos en este tema dicen que la ventaja de que
los productores tengan alimentos organicos en sus fincas se refleja

principalmente en precios mas altos por caja y mayor productividad.

Certificar una finca puede costar entre dos y tres mil dolares. Cada productor de
organicos recibe cada afio dos visitas de la agencia certificadora. Para figurar
como organico, el productor debe tener un certificado de la agencia con la que
trabaja, que indique que cumple con los reglamentos de la Union Europea o para
exportar al mercado de Estados Unidos. También se hacen auditorias de campo
bien documentadas para ver como esta cumpliendo el productor con la
agricultura organica. Si se encuentra una distorsiébn que afecte la integridad
organica del producto, se pone un tiempo de la licencia de la transicion ocasion

auto de la licencia, cancelado tres afos.

En el pais, segun coinciden algunos expertos agricolas, resulta dificil trabajar en
variantes de platano organico, debido a la presencia de sigatoka negra, porque

implica usar productos quimicos para enfrentar ese mal.
Estos son los factores que limitan el desarrollo de la produccion de banano
organico en Republica Dominicana:

e Las incidencias constantes.

e Elreducir el uso de insumos agricolas.
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e Las demandas en el mercado de bananos organicos, especialmente en
Europa.

e Mejorar los precios de los mercados.

e A nivel ambiental, favorecer a la industria bananera en lo que seria el
desarrollo de una produccién sostenible.

e Se pueden utilizar recursos de la comunidad internacional y de

organizaciones no gubernamentales para promover el sector.

La desigualdad y la exclusion, ademas de empobrecer a las personas, también
obstaculizan la democratizacion de la sociedad y el pais, la realizacion de la
ciudadania y el respeto de los derechos humanos. Sin negar el impacto de la
pobreza en millones de personas, la desigualdad y la exclusion se han agravado
de manera devastadora al pasar el tiempo. El progreso democratico en
Republica Dominicana durante las ultimas dos décadas no ha contribuido mucho
a superar estos dos males. Se entiende que la solucion al tema de la
concientizacion de los productores con respecto a la produccion de productos
organicos, debe ser una serie de estrategias que se unan para que, a partir de
un bien o un conjunto de bienes, exista una orientacion al cumplimiento de una
conveniencia comun. Debe haber menos egoismo, mas pensar en todos. Este
bien comun debe ser accesible a todos los que colaboren en él, o sea, todos

deben poder participar directamente en él.

Se debe generar confianza, por parte del gobierno y las entidades reguladoras.
La confianza es el elemento principal del trabajo para un bien comun. Crea un
entorno en el que todos los participantes conocen las habilidades de los demas,

comprenden sus roles y saben como ayudarse mutuamente.

Hay que establecer objetivos comunes, para que todos los colaboradores
trabajen en equipo, deben perseguir los mismos objetivos. Por lo tanto, es
importante que todos comprendan la mision y los objetivos del pais con miras al
mercado internacional de manera unificada y definan como cada miembro de las

asociaciones contribuye a su realizacion.
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Al final, para crear un sentido de pertenencia, los seres humanos necesitamos
sentirnos parte de algo, por lo que el factor mas poderoso en la formacion de
equipos es el desarrollo de una identidad comun. La mejor forma es definir la
identidad del pais como una sola, establecer valores y concienciar a cada

miembro de su impacto en el sector.

3.3 Implementacion de la cadena de frio

La logistica en frio garantiza que productos especificos (en este caso Banano)
se almacenen, transfieran y distribuyan a la temperatura adecuada para
garantizar su integridad y calidad. Si la logistica de la cadena de suministro
tradicional requiere una gran cantidad de coordinacion de actividades para
brindar eficiencia, entonces la inclusion de la cadena de frio aumenta la dificultad
de su gestion. Debido a que es muy sensible a los cambios de temperatura de
los productos transportados, es necesario mantener una cadena de frio a lo largo
de la cadena de suministro, desde el remitente hasta la entrega al cliente o

usuario final.

Debido a su complejidad, la logistica en frio requiere una mayor inversioén en
infraestructura, tecnologia y especializacion. Esto significa contar con camiones,
almacenes y contenedores climatizados, equipados con equipos de respaldo
para asegurar el suministro continuo de energia requerida para la refrigeracion,
y equipados con un sistema de control de temperatura que puede notificar en

tiempo real cualquier cambio que ponga en riesgo la carga.

La cadena de frio también requiere que los conductores y los empleados del
almacén bien capacitados estén alertas e implementen soluciones de inmediato
cuando cambie la temperatura, y comprendan los procesos y procedimientos
para manejar los documentos de productos basicos o las aduanas que pasan

por el almacén de manera coordinada y oportuna.
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Segun las conclusiones del "Analisis de la Cadena de Frio de Republica
Dominicana"(2001), iniciado por el Programa de Calidad y Seguridad de
Exportaciones financiado por el Departamento de Agricultura de los Estados
Unidos, la Republica Dominicana tiene una ventaja competitiva en la promocion
de la exportacion de sus productos frescos (Departamento de Agricultura). La
cadena de frio es casi inexistente actualmente en el mercado local. De que
existe si, pero las empresas que la manejan son extranjeras porque conllevan
altisimos costos de produccion, costos que empresas locales ni se imaginarian
manejar. Estas ventajas del pais incluyen su ubicacion geografica, puertos,
aeropuertos y carreteras, asi como la participacién de diferentes participantes
productivos y comerciales en la cadena de frio.

Sin embargo, segun el andlisis elaborado por el personal técnico de la Global
Cold Chain Alliance (2009), el pais necesita fortalecer la coordinacion entre los
diversos eslabones de la cadena de frio, fortalecer el entendimiento de la cadena
de frio y buscar soluciones a los problemas relacionados con la energia. calidad

y costo. Con el apoyo de la Comisién Nacional de Competitividad (CNC).

La Comisién Nacional de Competitividad (CNC) es un organismo de Republica
Dominicana en el que participan tanto el sector publico como el privado (aunque
es una entidad del gobierno dominicano, es de naturaleza mixta) y aprob6 un
decreto presidencial el 3 de noviembre del 2001 Establecida y aprobada por Ley
N ° 1-06 de 10 de enero de 2006. Su principal objetivo es desarrollar,
implementar y formular estrategias competitivas para importantes sectores
productivos de la economia nacional para concretar politicas nacionales para
enfrentar los desafios de la globalizacion y la apertura comercial. La CNC
mantiene la vision de trabajo y liderazgo, a través del disefio de herramientas de
politica y planes de inversion especificos, en el marco de la macro estrategia
competitiva nacional, diversificacion y fortalecimiento de los principales sectores

productivos.
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Todo esto se logra:

- Implementando planes de competitividad del sistema nacional.

- Promoviendo la relevancia como parte integral de la responsabilidad
social empresarial.

- Promoviendo un espacio de diadlogo publico-privado para la discusion de
politicas.

- Promoviendo la mejora del entorno y clima empresarial.

- Promoviendo la reforma y modernizacion del marco legal.

- Monitoreando y dando seguimiento al desempefio competitivo.

La cadena de frio es fundamental para el traslado de productos perecederos. Su
finalidad es alargar su vida util y mantener sus caracteristicas. Sin embargo,
cuando se trata de productos que son muy sensibles al frio o al calor, la cadena
de frio cobra mayor importancia por las temperaturas bruscas y cambios por

cualquier motivo. Los cambios afectaran su eficacia.

La estructura de la cadena de frio puede tener dos formas:

- Cadena de frio activa, que utiliza refrigeradores o congeladores de
compresioén o absorcién para generar energia fria.

- Las cadenas de frio pasivas incluyen sistemas de transporte o
contenedores para ahorrar temperatura.

Segun su tipo, la cadena de frio consta de los siguientes eslabones:

- Almacenamiento en frio ubicado en el &rea de produccion
- Camion de transporte refrigerado
- Almacenamiento en frio general

- Almacenamiento en frio comercial
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- Almacenamiento en frio del consumidor
- Transporte urbano refrigerado
- Cémaras frigorificas y equipos publicos y privados (mayoristas vy

minoristas)

3.4 Formas de Implementar la Cadena de Frio para mejorar la
Logistica del Banano.

Proporcionar productos refrigerados con la mejor seguridad e integridad a los
usuarios finales es una tarea que enfrenta muchas variables y requiere
esfuerzos e inversiones continuos por parte de los proveedores de logistica
dominicanos. La Unidén Europea, y cada vez mas paises estan adoptando
normativas que exigen un conocimiento oportuno de las fuentes y condiciones
de transporte de Banano y productos perecederos. Cumplir con estas
regulaciones, junto con las necesidades cambiantes de los consumidores,
requiere cada vez mas productos frescos y sin conservantes, lo que ejerce

presiéon sobre las empresas de produccion y logistica.

Ante esta realidad, los proveedores logisticos de Banano que desean brindar
servicios de cadena de frio deben desarrollar estrategias para mantenerlos a la

vanguardia de la industria:

- Prestar atencion a las restricciones impuestas por las regulaciones de
higiene mas estrictas en algunos paises / regiones para implementar
medidas y controles de almacenamiento en frio en todas las actividades
logisticas para garantizar la integridad y calidad de los productos

- Instalar almacenes refrigerados en toda la cadena de suministro para
mantener la temperatura de los productos dentro del rango recomendado.

- Mejorar la trazabilidad de los productos para que se pueda registrar
correctamente el origen, proceso de transferencia y destino, para que
cuando sea necesario, la recoleccion de lotes especificos pueda ser mas

confiable y rapida.
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- Implementar un enfoque comercial que busque integrarse con los
objetivos estratégicos del fabricante para reducir costos y aumentar la
satisfaccion de sus clientes finales.

- Agregar servicios complementarios para hacer que la cadena de
suministro de frio sea mas eficiente, brindar mas visibilidad durante el
movimiento del producto y garantizar la entrega a tiempo para evitar
problemas de inventario.

- Aprovechar la mejora del sistema de regulacion de la temperatura de los
contenedores y adoptar el transporte multimodal para atender los
mercados cada vez méas remotos y dispersos.

- Utilizar nuevos materiales de enfriamiento y combustibles de alta
eficiencia para resolver problemas ambientales y de sustentabilidad para
los clientes y toda la comunidad.

- Mejorar el empaque para extender su durabilidad en condiciones
refrigeradas y asegurar que el producto esté en buenas condiciones

cuando llegue a su destino.

Para que esto se dé, los proveedores logisticos deben ayudar a sus clientes a
cumplir con la normativa de cada pais / regién de manera rentable, por otro lado,
deben entregar los productos a los consumidores finales a tiempo y en las
mejores condiciones para asegurar su competitividad. Todo esto conlleva
grandes sumas de inversion. A su vez, los organismos reguladores de lo que
afecte a estas empresas, en conjunto con el gobierno, deben encontrar la
manera de subsidiar e Invertir fuertemente en soluciones tecnolégicas para que
los exportadores puedan monitorear los bienes y sus condiciones de
temperatura a lo largo de la cadena de suministro, optimizar el uso de recursos
y simplificar el procesamiento de documentacion requerida. Los productores

solo esperan luz verde en este sentido para poder ampliar horizontes.
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3.5 Manejo Adecuado de Tecnologias y Recursos Naturales

La Republica Dominicana es el mayor productor de banano organico, representa
mas del 60% de la produccién mundial, con un consumo anual de alrededor de
2 mil millones. En 2018, los ingresos por exportaciones fueron de US $262

millones.

Las areas de produccion se concentran en Montecristi, Valverde, Santiago y
Azua. Actualmente, el pais tiene asignadas 320.736 tareas para la exportacion

de banano, de las cuales el 80% son organicas y el 20% tradicionales.

El 70% del agua dulce del mundo proviene de acuiferos, arroyos y lagos, y la
agricultura utiliza esta agua. El banano requiere un suministro frecuente y
adecuado de agua limpia, si hay escasez, el crecimiento y el rendimiento del

cultivo pueden verse afectados negativamente.

Debido a la importancia del riego y el drenaje en el proceso de produccién del
banano, el consumo de agua es la clave de la industria. No solo en la produccion,
sino también en la comercializacién, los consumidores demandan cada vez mas

los productos que consumen.

Algunas précticas para el uso eficiente del agua en las estaciones de envasado:

- Circular el agua y controlar la calidad del agua para evitar hongos.

- Reducir la cantidad de agua utilizada para limpiar el tanque de agua y
controlar con frecuencia la calidad del agua descargada.

- El uso de productos de eliminacion de latex o alumbre en el balde de
lavado de platano puede eliminar facilmente el latex y reducir el consumo

de agua.
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El riego de los cultivos de banano se puede realizar mediante aspersion debajo
de las hojas, aspersion por encima de las hojas, riego por goteo o por gravedad.
El sistema de riego elegido depende de los recursos y la tecnologia disponibles
en la finca, asi como de otros aspectos como la humedad, la infiltracién basica,

la evaporacion y el potencial de balance hidrico.

Es necesario manejar el consumo de agua en las diferentes presas y canales y
a su vez crear sistemas de conservacion de agua y de riego. Existe una sequia
de julio a septiembre en el norte del pais donde los canales se secan y se
depende solamente de la lluvia. Hay que manejar bien las presas y canales,

crear sistemas de conservacion de agua y riego.

Respecto a la escasez de agua que afecta a las plantaciones bananeras en Mao
y otras zonas productoras, el gobierno debe incluir la construccion de varias
presas para regular el caudal de agua del rio y asegurar un liquido vital durante

las sequias.

Con la construccion de pozos, bombas de riego, sistemas de canales y sistemas
de drenaje superficial, la tasa de bombeo cambia las aguas subterraneas y
superficiales, afectando el equilibrio hidrico y el suministro de las comunidades

cercanas.

3.6 Optimizacion de Procesos Aduanales

En la actualidad, el tema del retraso en despacho aduanal y liberacion de
mercancia que se dan por ineficacia de rapidez en las inspecciones o cimulo de
barcos retrasados por mal tiempo u otros factores no controlables, son el talon
de aquiles de la mayoria de los exportadores dominicanos. De esto se deriva
una cadena de reacciones innecesaria. La mayoria conllevan a quedar mal con

clientes, a quedar mal como empresas, como dominicanos y como pais.
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También es una realidad que se da la negligencia por parte de instituciones
reguladoras (aduanas, dncd etc). Pueden darse casos que una inspeccion sea
el lunes y ellos no aparezcan fisicamente, se queda la carga y se pierde por
mala calidad o se queda parada en puerto lo que conlleva a mas gastos
logisticos. Hay que poner personal suficiente, estandarizar y sistematizar todo lo

que no sea estar presente fisicamente.

Aduanas, ademas de ser una constitucion fiscal, la oficina de aduanas también
es una oficina gubernamental ubicada en lugares estratégicamente importantes
dentro del pais. Estos puntos estratégicos suelen ser costas, fronteras y
terminales de transporte de carga internacional, como aeropuertos o terminales

ferroviarias.

Mientras que, La Direccion Nacional de Control de Drogas (DNCD) es una
agencia subsidiaria del poder administrativo, como la agencia de seguridad
nacional del Estado dominicano, establecida bajo la Ley N ° 50-88 sobre Drogas
y Sustancias Controladas del 30 de mayo de 1988; controla y dirige la Sistema
de Inteligencia Antidrogas, para recolectar, analizar y difundir informacion de
inteligencia estratégica y operativa para prevenir y detener la produccion, trafico,
distribucién y consumo ilegal de drogas y sustancias controladas a nivel

nacional.

La demora del contenedor conlleva a que la cantidad de dias o el tiempo
necesario para devolver un contenedor vacio a la terminal designada por la
empresa de transporte no se pueda llevar a cabo a tiempo. Si no se devuelve
dentro de los dias libres estipulados, la empresa de transporte comenzara a
cobrar tarifas diarias o no devolvera el contenedor a tiempo debido a la
necesidad de contenedores para otras actividades logisticas. Una vez
entregados los contenedores vacios, se llevara a cabo la "reduccion de demora
de contenedores”, para evitar el costo de no entregar los contenedores a tiempo

para cobrar o seguir cobrando. Es un tema bastante complejo. A veces inclusive,
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las reacciones a estas acciones llegan tan lejos que hay que limitar el volumen

a exportar por falta de espacio.

Las relaciones comerciales entre la Union Europea y Republica Dominicana se
han fortalecido en los ultimos diez afios, principalmente debido al Acuerdo de
Union Econdmica UE-CARIFORUM (la abreviatura en inglés se llama EPA) que
se ha aplicado temporalmente desde diciembre de 2008. La Unién Europea es
el tercer socio comercial de Republica Dominicana, representando el 9,7% del
valor total del comercio exterior del pais en 2019. Gracias a este acuerdo, las
exportaciones no pagan impuestos, pero existen problemas logisticos de alto

costo como los mencionados anteriormente.

Sin embargo, hay que destacar que, si bien continta el desequilibrio entre
volumen y demanda, el comercio internacional se vera mas o menos afectado

por la disponibilidad de contenedores.

Los extra-costes son costes adicionales que se suman al presupuesto original
del transporte maritimo internacional. Son relativamente frecuentes debido a la
complejidad de la industria del transporte maritimo, pero teniendo en cuenta

algunos aspectos es posible minimizar su impacto.

Existen dos conceptos que conviene tener muy claros y que a menudo se

confunden: las ocupaciones y las demoras.

- Las ocupaciones son los gastos que cobra la terminal del puerto por el
espacio que esta ocupando un contenedor. Se puede pensar en este
concepto como una plaza de parking para la mercancia. Suelen ser 5 dias
libres y no son negociables.

- Las demoras son los gastos que cobra la naviera por estar utilizando sus
contenedores. Si las ocupaciones son la plaza de parking, las demoras

son como el alquiler del vehiculo.
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Es facil pensar que la escasez de contenedores se puede solucionar fabricando
mas unidades. Sin embargo, esta no es una salida a corto plazo, porque su
fabricacion requiere mucho tiempo y, de hecho, la mayoria de las navieras no
pueden hacer frente a su produccion. Parece que la verdadera solucion es
esperar, no solo la evolucion positiva que se da en el pasar del tiempo, sobre
todo en la capacitacion del personal portuario. Los operadores pueden
aprovechar este tiempo para ponerse al dia y ocuparse de todos los asuntos
pendientes, ir viendo estrategias a implementar para arrancar de raiz este

problema.

La realidad de nuestro pais es que nuevas lineas maritimas son necesarias con
nuevas ofertas. Los puertos son la clave de la interconexion. Organizar y buscar
nuevas lineas maritimas que se acomoden a las nuevas necesidades que van
surgiendo dia a dia, al igual que los puertos de origen y destino es una manera
viable de mejorar el proceso de exportacién e importacién de una manera mas

rapida y eficaz.

Debe haber intervencién del gobierno bajando impuestos a empresas logisticas
ya que todo esta conectado. Con la mejora de los procesos tanto de exportacion
como de importacién se genera motivacion para los inversionistas porque se
crean condiciones propias para el desarrollo, la creacién de nuevos proyectos.
Los acuerdos y/o tratados comerciales entre paises ofrecen multiples ventajas,
competitividad entre los paises, el acceso a una mayor diversidad de productos
y servicios, aumento en el comercio entre los mismos por el amplio acceso a

diferentes mercados. Esto influye no solo en lo comercial sino en lo econdémico.
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4.1 Consumidor

Un consumidor es alguien que demanda un bien o servicio a los proveedores a
cambio de dinero. Un consumidor puede ser un individuo o una entidad, y estos
productos estan disefiados para satisfacer las necesidades de la vida diaria o

para el funcionamiento éptimo de la propia empresa (economipedia.com, 2017).

Asimismo, es quien consume o utiliza los productos adquiridos, por lo que es el
objeto del comercio y el ultimo eslabon de la cadena, y es a quien se dirige la

campairia publicitaria en la promocion del producto.

Los consumidores desempefian un papel importante en la cadena comercial
porgue no sélo compran productos, sino que también tienen la oportunidad de
influir en las decisiones del productor para lograr cambios en la oferta y los

productos, adaptando esto a sus necesidades.

Los factores que influyen en los consumidores son sus preferencias, que
determinan qué productos quieren y qué marca prefieren; y su nivel de renta o
poder adquisitivo, que determinard qué opciones tienen a la hora de elegir en el

amplio mercado comercial.
4.2 Comerciantes

Hay dos tipos de comerciantes:

El propietario exclusivo o el empresario que es alguien que comercia en su
propio nombre, o los llamados particulares. Este tipo de comerciante debe tener
capacidad legal para realizar y hacer del comercio masivo su actividad habitual.

Un comerciante colectivo es alguien que se asocia contractualmente con una o
mas personas, en la que invierten en bienes o actividades comunes con el
objetivo de crear una empresa comercial de la que ambos se beneficiaran por
igual. Este tipo de empresa se constituye mediante un documento que da lugar
a la formacién de una entidad juridica (CEI-RD, 2019).
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4.3 Internacionalizacion

La internacionalizacion significa expandir el mercado de la empresa, lo que le permite
obtener una mayor facturacion. En resumen, la internacionalizacién puede incrementar
el volumen de negocio de una empresa e indirectamente incrementar el nivel de ingresos

de toda la economia.

Cuando se implementé el transporte de mercancias con la finalidad de mejorar
y eficientizar la perfeccion del desarrollo de las mismas, esto trajo consigo una
serie de cambios que quizas en el momento no se visualizaba como algo
trascendental pero que con el paso del tiempo se convirti6 en lo que hoy
denominamos importacion y exportacion de mercancias (definicionabc.com,
2013).

Se pensaba que el trueque no era lo bastante funcional para algunos de los
productores o comercializadores de productos, debido a que a veces una de las
partes no tenia en el momento el interés necesario para intercambiar los objetos
deseados, entonces que ocurria, se perdia el negocio en ese instante, por lo que
se recurrio a la implementacion de piedras preciosas como modo de satisfacer

ese proceso comercial que estaba a punto de dar un giro interesante.

Con la llegada de la moneda o el dinero, el proceso como tal se convirtié en algo
mas practico y simple, donde con solo tener la cantidad de monedas exigidas
podria implementarse el intercambio sin ningn problema. Esto evitd la
perjudicacion de las partes y que cada una saliera ilesa en este tipo de
transaccion comercial. Principalmente los productos que eran de comercializar
con frecuencia, eran los productos de primera necesidad que en ese tiempo
podemos mencionar la alimentacion y el vestir. Los otros objetos de valor

pasaron a un segundo plano, aunque no eran descartables su adquisicion.
4.4 Distribuidor

El CEI-RD (2020) explica que un distribuidor es alguien que compra los

productos directamente al fabricante y puede transportar y distribuir los
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productos producidos por el fabricante a los minoristas que venden estos
productos al consumidor final. Al ser un intermediario, los productos que se

adquieran a través de él tendran una prima adicional a su coste de fabrica.

Hay distribuidores exclusivos de la marca con los que se ha llegado a un acuerdo
gue restringe sus ventas exclusivamente desde esa fabrica y no distribuye
productos similares de la competencia. Sin embargo, esto no les da derecho a
utilizar el nombre de la fbrica en su comercio, pero pueden ofrecer a los clientes
servicios adicionales como el mantenimiento de los productos vendidos, la venta
de piezas de recambio y otros servicios relacionados con lo que se vende en el

mercado.

Cuanto mas eficiente y amplia sea la red de distribucion, mas facil y rdpido sera
para el cliente adquirir el producto y menos tendra que desplazarse para
conseguirlo, lo que hara que el proceso de distribucién sea mas caro, lo que

aumentara el precio.
Se distingue entre distribuidores a:

- Agentes: que tienen una estrecha relacion con los fabricantes y se

estableceran por zonas.

- Mayoristas: son los que compran los productos directamente al fabricante o
a los agentes vendedores y los venden a los minoristas y a otros fabricantes.

- Minoristas: que venden el producto al consumidor final.
4.5 Comercio

El comercio es una actividad que se realiza para obtener un bien, bienes o
incentivos monetarios que permitan la acumulacién de riquezas de personas,
paises y empresas. Esta actividad proviene de la antigiiedad, cuando solamente
teniamos el trueque como forma de realizar el comercio, la misma es tan longeva
como la humanidad y nace cuando algunos pueblos producian mas de lo que

necesitaban para sobrevivir, pero carecian de otros productos basicos.
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Estos acudian a los comercios con la finalidad de intercambiar sus productos
con otros moradores, pero al darse cuenta de que algunos productos tenian la
particularidad de ser mas dificiles para conseguir, cultivar o cazar, simplemente
se trato de buscar una solucidn a esta probleméatica que afectaba los intereses
de un grupo de comerciantes. Es por esto, que se decide buscar una solucion a
tal inconveniente e implementar la moneda de oro, plata y bronce para luego
determinar un valor en esos metales y alli intercambiar sus excedentes con otras

personas de manera eficiente.

El comercio tiene la particularidad que para ser posible esta tiene una serie de
elementos logran hacer posible dicho proceso, entre los cuales podemos
mencionar al que produce el objeto, luego estd el que se encarga de su
distribucion o venta y por ultimo, quien consume el mismo. En ese mismo plano,
el comercio tiene normas legales que funcionan para proteger a los participantes
de este proceso, estas normas o reglas van a gestionar los canales necesarios

para el buen funcionamiento del comercio a nivel nacional e internacional.

Cuando empieza la negociacion de los productos y las mercancias hay muchos
elementos que debemos de considerar que son esenciales para el desempefio
ejemplar de este proceso, el comercio internacional ha transformado a los paises
y desarrollado su capacidad productiva, econémica y sus actividades
comerciales, a un punto donde les ha permitido un crecimiento progresivo a
niveles que permiten abastecer a las grandes cantidades de consumidores,

otorgandoles una vida placentera y comoda.

El comercio esta conformado por cinco (5) grandes areas y podemos mencionar
gue estan formadas por la clasificacion arancelaria, que seria la operacion que
se realiza en el comercio internacional que suelen producir impuestos para la
nacion, es decir, a través de estas mercancias se pueden conseguir acuerdos

econdémicos que generen divisas a la nacion.

Estan las operaciones aduaneras, que basicamente es el proceso que se realiza
en el lugar donde se opera y desaduanaba las mercancias que entran al pais

(aduanas), con la finalidad de cumplir con el debido filtro establecido la misma



44

para regular la entrada de productos internacionales. En ese sentido, cada pais
tiene leyes y normas distintas con relacion al proceso de desaduanizacion, por
lo regular, existen montos fijos para mercancias comunes 0 generales con
entrada constante y se puede controlar en otras que conllevan un proceso
diferente de carga o embalaje. Sin embargo, el procedimiento principal que se
realiza es el despacho de la mercancia, la misma puede ser una mercancia

importada o un producto a exportar.

Lo primordial que abarca este tema es el transporte de la mercancia, si se
implementara por tierra, por mar, por aire o por ductos, todo dependiendo que
conviene, ademas del manejo adecuado de la mercancia para la llegada sana y
salva de los productos. Esta actividad busca eficiencia en el transcurso de la

llegada del consumidor final.

Los términos incoterms, que dan a conocer los términos internacionales del
comercio, son las obligaciones que tienen que cumplir las partes en la
transaccion comercial internacional que se realiza, porque estos se rigen bajo

normas internacionales que promueven la transparencia del proceso comercial.

Los medios de transporte son esenciales para la llegada de las mercancias, la
documentacion que avalé la descripcion esencial del producto y que tipo de
transporte puede resultar mas eficiente para la llegada de esta, los medios de
transporte y la documentacién, soportan la entrada de estos productos, se debe
de determinar mediante el tipo de articulo, el caracter a utilizar para el embalaje

de este.

Por ultimo, el tipo de valoracién aduanera, que no es mas que una operacion
internacional que ayuda a generar cientos y miles de gravdmenes divididos en
el tipo de producto, cantidad o calidad del producto. Esta valoracion utiliza
criterios que determinan el precio o monto a pagar por la entrada del producto

al pais.
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4.6 Comercio Exterior

El comercio exterior es el intercambio de servicios o de productos entre dos o
mas paises 0 regiones econdmicas, con el fin de que aquellas naciones
involucradas puedan cubrir sus necesidades de mercado tanto externas como

internas.

El comercio exterior es el intercambio de bienes y servicios entre dos 0 mas

paises. (economipedia.com, 2017).

El comercio exterior es la compra o venta de bienes y servicios que tiene lugar
fuera de las fronteras geogréaficas de un pais (en el extranjero). Es decir, las
partes implicadas en el comercio de mercancias estan situadas en paises o

regiones diferentes.

El comercio exterior suele estar regulado por diversas normativas relativas al
control de los productos (higiene, seguridad, etc.), los procedimientos (tramites

burocraticos, registro, etc.) y la fiscalidad (impuestos, aranceles, etc.).

El principal objetivo del comercio exterior es satisfacer la demanda de los
consumidores aprovechando las ventajas comparativas que tiene cada pais. El
concepto que engloba el comercio exterior de todos los paises es el comercio

internacional.

Es importante sefialar que el desarrollo del comercio exterior se debe a la
presencia de la liberalizacién del comercio y la eliminacion de las prohibiciones
y las barreras arancelarias. Al mismo tiempo, la politica aduanera y de carga y
la politica fiscal del comercio exterior deben ser racionales y prudentes. Debe
tratar de fomentar la competencia de un bien o servicio en el extranjero y permitir
gue el pais obtenga otras monedas diferentes. Todo ello para poder importar

bienes o servicios sin politicas proteccionistas.
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El comercio exterior tiene las siguientes caracteristicas principales:

e Por definicion, es el comercio fuera de las fronteras de un pais que
puede comerciar con una 0 mas naciones.

e Los paises comerciales tienen economias abiertas (permiten las
transacciones con otros paises) o, al menos, tienen acuerdos de
comercio exterior con un determinado pais.

e Suele estar sujeto a normas especificas (controles, procesos,
impuestos, etc.).

e Los paises interesados en comerciar con bienes y servicios con otros
paises suelen firmar acuerdos o convenios comerciales para facilitar
los procesos comerciales.

e Cuando se importan o exportan productos, se genera un flujo de
divisas. Cuando los paises con los que se comercia tienen monedas
diferentes, el valor de la moneda en relacion con la moneda local se
refleja en el tipo de cambio.

e Las fluctuaciones de los tipos de cambio pueden afectar a los flujos
de comercio exterior entre paises con monedas diferentes.

e Por lo general, hay un organismo gubernamental responsable de
controlar la importacién y exportacion de mercancias dentro y fuera
del pais. Este organismo se denomina agencia de aduanas y se
encarga de controlar el movimiento de las mercancias que entran y
salen del pais a través de la frontera, asi como de aplicar los

impuestos (tasas o derechos) definidos por la ley.
Modelos de comercio exterior

Existen varios modelos en economia que intentan explicar la l6gica de los flujos
de comercio exterior a lo largo de un periodo de tiempo, tratando de determinar
gué determinantes y cOmo sus variaciones afectan a los flujos comerciales. A

continuacion, se presentan brevemente cuatro de los modelos mas conocidos:

Ventaja absoluta de Adam Smith: Segun este modelo, los bienes seran

producidos y exportados por los paises que tengan menores costes absolutos
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de produccién. Asi, por ejemplo, si el pais A tiene un coste de produccion de
zapatos inferior al de otros paises (B, C, Z), ya sea porque sus recursos de
produccién son mas baratos o porque puede utilizar menos recursos de
produccion, los zapatos se produciran en el pais A y se exportaran a otros

paises.

La ventaja relativa de David Ricardo: segun el modelo de Ricardo, lo que importa
para determinar lo que un pais va a producir y comerciar no es un coste absoluto,
sino un coste relativo. Asi, aunque un pais tenga una desventaja absoluta en
cuanto a costes con respecto a los demas, podra aprovechar el comercio exterior
concentrando su produccion en los bienes en los que es relativamente mas

eficiente.

Modelo de Heckscher-Ohlin: La proposicion de este modelo es que los paises
centran su produccion en los bienes mas intensivos en el factor de produccién
mas frecuente en el pais. Asi, por ejemplo, si un pais tiene abundancia de mano
de obra, tendera a producir bienes intensivos en mano de obra mientras importa

bienes intensivos en capital.

Singer-Prebisch: segun este modelo, el comercio exterior crea condiciones de
intercambio real entre los paises desarrollados y los no desarrollados que
perjudican a estos ultimos. Esencialmente, los precios de los insumos o materias
primas en los que se especializan los paises mas pobres tienden a disminuir,
mientras que los productos mas sofisticados de los paises desarrollados tienden
a aumentar. Los autores recomiendan que los paises subdesarrollados

refuercen la produccion local y reduzcan el comercio exterior (Hill C. W., 2015).
A continuacion, se enumeran las tres principales formas de comercio exterior:

- Exportaciones: es el conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais a

un territorio extranjero.

- Importaciones: Conjunto de bienes y servicios adquiridos por un pais en un

territorio extranjero para su uso en el territorio nacional.
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- Comercio de transito: El comercio de transito se refiere a los servicios

econOmicos en los que la persona que realiza la transaccion no tiene un

domicilio social ni en el pais exportador ni en el importador, sino que se

encuentra en un tercer pais.

También hay formas especiales que no entran en las categorias anteriores:

1.

Inversion internacional directa.
Operaciones de desminado.
Operaciones de procesamiento.
Fabricacion con licencia.
Franquicia.

Colaboracion.

Empresas de proyectos en el extranjero.

Intermediarios independientes.

4.7 Ventajas de internacionalizacion

Mejora tu competitividad. Las empresas que exportan productos y servicios

obtienen una mayor productividad y pueden aumentar su volumen de negocios

hasta en un 50%.

Crea un trabajo mas calificado y gratificante. Con la creciente competitividad y

volumen de negocios de las empresas internacionales, estas estan creando

cada vez mas oportunidades laborales.

Resiste mejor el ciclo de la crisis. Las empresas que diversifican con éxito sus

mercados estan en mejores condiciones de hacer frente a los ciclos econdmicos

adversos.
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Obtenga nuevas oportunidades comerciales. Al viajar a otros paises / regiones,
es mas probable que encuentre nuevas oportunidades en mercados con mayor

potencial de crecimiento.

Permite transferir parte de las actividades productivas a otros paises a menor
costo. Si contamos con los recursos materiales necesarios para producir en ese

pais, podemos reducir los costos de transporte y logistica.

Genere confianza y consolide el estado de la marca. La internacionalizacién esta
relacionada con valores positivos y es muy 0til para promocionar nuestros
productos o servicios. Es mas probable que los clientes potenciales se sientan

atraidos por marcas de renombre internacional.
4.8 Riesgos de internacionalizacion

Este es un proceso complejo que requiere especializacién. Se recomienda

establecer un departamento de exportacion dedicado a huevos mercados.

Las diferencias en la cultura empresarial pueden causar muchas dificultades
operativas. La forma de trabajar, pensar y comunicarse puede ser diferente, e

incluso los intereses y gustos de los consumidores seran diferentes.

La distancia entre la sede y la delegacion puede generar ineficiencias, por
ejemplo, en el envio 0 en la comunicacién con proveedores, distribuidores y

consumidores.

El riesgo de inestabilidad sociopolitica 0 econdémica afectara el funcionamiento

de la fabrica y el poder adquisitivo de los consumidores.

Las politicas proteccionistas y arancelarias del gobierno pueden ser el principal

obstaculo para las oportunidades comerciales.
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4.9 Operacionalizacion de las Variables

Objetivo Medicion Variable Definicion de | Indicadores
Especifico la Variable
Tipos de | Tipo Banano Variedad - Cavendish
Banano

- Criollo

- Gran enano
Estrategias Clasificacion | Exportar Planeamiento |- Acuerdos
para exportar comerciales

- inmediacion

cultural

- Riesgo pais
Técnicas para | Clasificacién | Posicionars | Capacidad - Liderazgo en
posicionarse e costes

- Diferenciacién

- Enfoque de

mercado
Factores Clasificacion | Comercializ | Circunstancia |- Producto
incidentes en la acion
comercializacio - Precio
n
- Promocién

- Plaza
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Cuestionario

1. ¢Cual es el tipo de banano principal destinado a exportacion?

a) Cavendish

b) Criollo

c) Gran Enano

2. ¢Es el Gran Enano un tipo de banano que se puede exportar durante todo
el afo?

a) Si

b) no

3. ¢ Cudl es el primer paso para plasmar estrategias de exportacion?

a) Planificar

b) Desarrollar

c) Estudio de mercado

4. ¢Cudl de todas las estrategias se considera mas fundamental en el
proceso de exportacion?

a) Acuerdos comerciales

b) Inmediacion Cultural

c) Riesgo Pais
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5. ¢Cual es la técnica que hace que se venda mas?

a) Liderazgo en costes

b) Diferenciacion

c) Enfoque de Mercado
6. ¢Qué tan importante se consideran las técnicas para posicionarse?

a) Mas o menos importante

b) Irrelevante

c) Totalmente relevante

7. De los factores de las 4P ¢Cudl es el que mas incide en la parte de
hacerse diferenciar en el mercado?

a) Producto
b) Precio
c) Promocion
d) Plaza

8. Se esta de acuerdo con que es necesario utilizar los factores incidentes
en la comercializacion?

a) Si
b) No son necesarias

c) Solo a veces
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Tabla 1. Tipo de banano principal destinado a exportacion.

Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Cavendish 110 34
d) Criollo 94 28
e) Gran Enano 124 38
Total 328 100%

Fuente: Encuestarealizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits

El tipo de banano principal destinado a exportacion es: 38% Gran Enano, 34%
Cavendish y 28% Ciriollo.

Grafico 1

Tipo de banano principal destinado a
exportacion

100
B0
B0
40%
20%

0%
a) Cavendish al Criclio b GranEnano

B Frecuencias MW Porcientos

Fuente: Tabla No. 1
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Tabla 2. Gran Enano, un tipo de banano que se puede exportar durante

todo el afio.
Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Si 246 80
b)  No 82 20
Total 328 100%

Fuente: Encuesta realizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits

El Gran Enano es un banano que se puede exportar todo el afio en: 80% positivo

y 20% negativo.

Grafico 2

Gran Enano, un tipo de banano que se puede
exportar durante todo el aio

a) Si b Mo Tota

B Frecuencias W Porcientos

Fuente: Tabla No. 2



Tabla 3. Primer paso para plasmar estrategias de exportacion.

Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Planificar 164 50
b) Desarrollar 82 25
C) Estudio de mercado 82 25
Total 328 100%

Fuente: Encuestarealizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits

Gréafico 3

Primer paso para plasmar estrategias de
exportacion.
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Fuente: Tabla No. 3

De=arrollar

B Frecuencias

) Estudiode

mercado

B Porcientos




56

Tabla 4. Estrategia considerada més fundamental en el proceso de

exportacion.

Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Acuerdos comerciales 164 50
b) Mediacion Cultural 82 25
C) Riesgo Pais 82 25
Total 328 100%

Fuente: Encuestarealizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits

Grafico 4

Estrategia considerada mas fundamental en el
proceso de exportacion.
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Fuente: Tabla No. 4



Tabla 5. Técnica que hace que se venda mas.

Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Liderazgo en costes 164 50
b) Diferenciacion 82 25
C) Enfoque de Mercado 82 25
Total 328 100%

Fuente: Encuesta realizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits.

Grafico 5
Tecnica que hace que se venda mas.
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Fuente: Tabla No. 5



Tabla 6. Técnicas para posicionarse.
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Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Mas o0 menos importante 82 15
b) Irrelevante 82 15
C) Totalmente relevante 164 70
Total 328 100%

Fuente: Encuesta realizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits.

Grafico 6
Tecnicas para posicionarse.
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Fuente: Tabla No. 6
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Tabla 7. Factor de las 4P mas incidente en la parte de hacerse diferenciar

en el mercado.

Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Producto 123 375
b) Precio 82 25
c) Promocién 82 25
d) Plaza 41 12.5
Total 328 100%

Fuente: Encuestarealizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits

Grafico 7

Factor de las 4P mas incidente en la parte de

hacerse diferenciar en el mercado.
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Tabla 8. Es necesario utilizar

comercializacion.

los factores

incidentes en
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Alternativas Frecuencias Porcientos
a) Si 164 50
b) No son necesarias 82 25
C) Solo a veces 82 25
Total 328 100%

Fuente: Encuesta realizada a productores de banano por L&M Bananas and Fruits.

Grafico 8

Factor de las 4P mas incidente en la parte de
hacerse diferenciar en el mercado.
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CONCLUSION

Luego de realizar las investigaciones correspondientes, pudimos observar en
este trabajo la presentacion de una serie de caracteristicas cruciales para el
crecimiento operativo de la industria exportadora dominicana. Es increible
observar como el comercio de la nacién puede abarcar nuevos mercados
internacionales con la ayuda de los principales recursos necesarios y fuentes
esenciales para el funcionamiento eficaz al momento de implementar un

producto en mercados extranjeros.

Podemos afirmar, que, al realizar las operaciones en distintos puntos del
continente europeo, es imprescindible determinar las vias correspondientes y
estudiar de manera profunda el mercado al que nos dirigimos. Esto nos ayudara
a generar el buen funcionamiento de las exportaciones de banano hacia el
continente europeo, en este caso hacia Holanda como pais enfocado, a raiz de
gue determinamos que seria prudente abarcar esta nacidon con falta de
abastecimiento de este producto.

Cabe destacar, que también es bueno elevar la calidad del producto y mencionar
gue el mismo se produce en distintas partes del territorio dominicano, lo que
genera una elevada posibilidad de abastecimiento productivo y por supuesto, la
Republica Dominicana cada vez mas se hace imprescindible ante los otros
paises, especialmente los clima regularmente frios al destacarse por tener una
posicion geografica privilegiada para servir como puente a las exportaciones
mundiales del momento y a un futuro a largo plazo. Muchos elementos
presentados en este documento muestran porque realizamos este enfoque de
manera macro, el bloque de los paises europeos, representa para los intereses
de la Republica Dominicana un aliado para posicionarse cada afio como lider en

exportaciones de banano a nivel regional.
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Se concluye que las oportunidades de este sector son ilimitadas, debido a que
la Republica Dominicana tiene la particularidad como estado caribefio de poseer
enormes cultivos de tierra que producen uno de los mejores bananos de la
region. Dicho banano, es producido en distintas zonas del pais, desde el lado
sur como Barahona, San Juan y Azua, asi como también, el banano cibaefio
gue se produce en region norte del pais como en Santiago, Moca y Puerto Plata.
El sector agropecuario seguird avanzando constantemente conforme pasa el
tiempo y los afios, debemos de aprovechar las oportunidades que nos brindan
nuestros productos para exprimir el maximo provecho los beneficios que estos

ofrecen.
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RECOMENDACIONES

La Republica Dominicana es el pais de mayor produccién mundial de banano
organico, pero independientemente de esto, somos actores relativamente
pequefios en el mercado mundial del banano, lo que nos pone en evidencia de
gue los métodos de implementacion comunes, los resultados y los desafios que
enfrentan los agricultores no son los éptimos. Cabe destacar que aun con todos
los problemas anteriormente expuestos, somos el tercer pais exportador de
banano en el mundo. En el caso hipotético de que tuviéramos todos los procesos
estandarizados, y que hubiese méas calidad de trabajo, fuéramos el segundo y

hasta el primero.

La presente estrategia tiene como objetivo hacer frente a ciertos desafios y
resolver problemas laborales desde su impacto en la competitividad de la
industria y Bienestar del trabajador. De esta forma, ayudar y complementar el

esfuerzo de los productores que ya estan en el comercio justo.

El impacto propuesto es:

Mediante la inclusién de nueva tecnologia de produccion (riego y energia) en las
fincas de pequefios productores de banano para que, a través del crecimiento
del mercado inclusivo, las exportaciones en las provincias de Montecristi,

Valverde y Azua crezcan sin parar.

Mejorar la competitividad integrando tecnologias y sistemas de informacion y
comunicacion, comercializacion y marketing, formacion empresarial, gestién

laboral y de riesgos del mercado interno y banano de exportacion.

Participacion publica y privada en brindar servicios econdémicos y sociales
relacionados con productores y trabajadores y cualquier departamento

bananero.
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Gestion del conocimiento. De esta forma, este proyecto ayudara a mejorar el
capital ambiental natural de la region, el capital humano, social, material y

financiero de los emprendedores, y los beneficiarios son los mismos.

Para que la competitividad sea sostenible, debemos rendir cuentas y ser

responsables.

Como consumidores, no solo debemos exigir productos de alta calidad a precios
razonables, sino que también demandar procesos que respeten la dignidad

humana y sean amigables con el medio ambiente.

La industria bananera dominicana al haberse posicionado con éxito en un nicho
de mercado muy favorable en el mercado internacional, debemos orientarnos
por el comercio justo y la produccion ecolégica, es una ventaja competitiva

innegable.

Para continuar por este camino, es vital llevar el nivel laboral en el marco de la

competitividad responsable.

Necesitamos que exista libertad de asociacién de productores y trabajadores

agricolas del sector bananero.

Seguridad, salud e higiene en el trabajo. En cuanto a las leyes y regulaciones
laborales, algunas situaciones deben superarse en el corto y mediano plazo. El
principal tipo de relacién entre trabajadores y empleadores se caracteriza por la
informalidad. Un gran porcentaje de contratos son orales a excepcion de las
grandes empresas, la mayoria de las situaciones no se informaran al
Departamento de Trabajo. Solo el 66% de los productores o empresas
bananeras mantienen registros de los trabajadores que utilizan. Esta situacion
aumenta factores como la estacionalidad y la inestabilidad laboral, lo que limita

gue los empleadores asuman la responsabilidad social. Si todos los trabajadores
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participantes (en este caso de cultivo y preparacion de Bananos puestos en el
mercado) en todas las funciones que realizan y tienen la habilidad requerida,
entonces se puede esperar obtener productos de mayor calidad a un costo

razonable.

Fortalecer el sistema de inspeccion del trabajo para apoyar a la industria

bananera.

Normas técnicas para estandarizar la capacidad laboral en la industria

bananera.

Mesas, convenciones, seminarios y capacitaciones de dialogo social y laboral

en el sector bananero con miras a los mercados internacionales.
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Anexo 1. Anteproyecto

Planteamiento del problema

La inexistencia de cultivos de banano en Holanda genera para Republica
dominicana una ventaja, ya que permite que el producto tenga una mayor
demanda en el mercado. Gran parte de los consumidores espafoles prefieren
frutas frescas y dentro de estas se encuentra el banano, sin embargo, es
importante que diversifiquen la oferta exportable, por tal motivo se ha
considerado exportar banano hacia Holanda.

En la actualidad existen empresas que exportan banano, el comportamiento del
mercado espafiol estd generando que la demanda vaya en incremento, por lo
tanto, el proyecto busca abastecer parte de la demanda del mercado y
diversificar la oferta exportable dominicana, a la vez que se generara nuevas

fuentes de empleo para este sector.

La exportacién de frutos se hace imperante para cubrir las necesidades de oferta
y demanda existentes en los mercados, gracias a esto los productos agricolas
han tenido una gran aceptacion en los mercados extranjeros con mayores
oportunidades de crecimiento. Para poder ejecutar estos comercios los
gobiernos, las empresas y productores han estudiado a fondo los mercados, los

competidores y las técnicas a emplear para la mejor transicion de sus productos.

En este ambito, la exportacion abre el camino para estabilizar la economia de
los productos o servicios de un pais. En ese mismo plano es el conjunto de
bienes y servicios vendidos por una empresa productora local a un pais en
territorio extranjero para su utilizacién y/o distribucién. En esencia, es una de las

principales fuentes de ingresos de un pais.
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Es por lo anterior que los gobiernos colocan obstaculos para proteger el producto
nacional, entre los cuales se destacan los impuestos altos que pueden afectar a
los productores de un pais. Las exportaciones se estudian a través de la
economia internacional, rama especial de la economia, con base en el hecho de
gue las relaciones econdmicas internacionales difieren de las relaciones
econOmicas interregionales y requieren herramientas de analisis algo diferentes

de aquellas utilizadas para analizar la economia doméstica.

Hill (2007) define la exportacién como la venta de productos producidos en un
pais para residentes de otro, de tal manera que se vislumbra frente a los
empresarios como la promesa de incrementar las oportunidades de mejorar sus
ingresos al encontrar mercados extranjeros y la posibilidad de participar en mas

industrias.

Partiendo de lo antes expuesto, la exportacién es cualquier bien o servicio
enviado a otra parte del mundo, con propdsitos comerciales; es el trafico legitimo
de bienes y servicios nacionales de un pais pretendido para su uso 0 consumo
en el extranjero. Las exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera
de la frontera de un Estado. Las exportaciones son generalmente llevadas a
cabo bajo condiciones especificas.

Los productores de banano pretenden analizar la factibilidad para la exportacion
de este producto en el mercado europeo especificamente en Holanda, se ha
logrado evaluar un mercado que responde a la oferta de este producto,
entendiendo que debido a la calidad que posee la produccion de banano en
Republica Dominicana se poseen los requerimientos necesarios para dicha
exportacion. Se evaluara también la exportacion de comercio internacional en
otros paises para determinar las estrategias pertinentes para cautivar el

mercado.

Formulaciéon del Problema

¢, Cual es la 6ptima factibilidad para la exportacion de banano hacia Holanda?
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Sistematizacion del Problema

Preguntas especificas:

1. ¢Cudles tipos de bananos pretenden ofertar?

2. ¢Cudles son las estrategias a emplear para desarrollar un plan de exportacién
en dicho mercado?
¢, Cuales técnicas seran utilizadas para posicionarse ante los competidores?
¢,Cuales métodos se utilizaran para ofrecer el banano en Europa?
¢, Cuales son los factores que inciden en la comercializacion del banano en
Europa?

6. ¢Cuales eran las condiciones econdémicas y politicas del mercado holandés?
¢, Como se manifiesta la cadena de valor en produccién y comercializacién?

8. ¢(Qué perspectiva existe para el aumento de la produccion y lograr

satisfactoriamente la demanda externa de banano?

Objetivos

Objetivo general

Analizar la factibilidad para la exportacion de banano de Republica dominicana
hacia Holanda en el periodo 2020 - 2021

Objetivos especificos

1. Detallar los tipos de banano que se pretenden exportar
Analizar las estrategias a emplear para exportar en dicho mercado.
3. Especificar las técnicas que seran utilizadas para posicionarse por encima de la
competencia.
Evaluar los métodos se utilizaran para ofrecer el banano.
Determinar los factores que inciden en la comercializacion del banano.

Evaluar las condiciones econémicas y politicas del mercado holandés.
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7. ldentificar la cadena de valor en produccién y comercializacion de banano.
8. Conocer la perspectiva existente para el aumento de la produccién y lograr

satisfactoriamente la demanda externa de banano.

Justificacion de Problema

Con esta investigacion se pretende analizar la factibilidad de la exportacién en
el comercio internacional para tener pautas de la demanda del comercio exterior
y poder cumplir con la calidad de los productos para de esta forma adquirir un

auge en el comercio espafiol.

Es de vital importancia recordar el eje de la investigacion que es el analisis de
la exportacion de banano desde Republica Dominicana hacia Holanda de mano
de productores locales con experiencia en la misma. Procurando estructurar un
plan que muestre el andlisis del desarrollo de la demanda del producto en el

mercado exterior, basandose en los requisitos necesarios para los mismos.

Uno de los puntos principales en el mercado es la factibilidad del mismo en ese
pais, que tan alta es la demanda y como se le puede ofertar para que haya
posibilidad de dejar los competidores detras. De esta forma, los exportadores
analizardn los &mbitos comerciales, las variables de mercado y las leyes

arancelarias que conlleva exportar el producto.

Es imperante analizar la demanda que tiene el producto en cada sector y
encontrar las técnicas que puedan ser utilizadas para crecer en el mercado. En
este tenor, se hace el estudio de factibilidad, analizando el capital humano

requerido para la exportacion y la aceptacion de este en Holanda.

Marco Referencial

Para la elaboracién del presente se consider6 unicamente el contexto de Europa

y Holanda en los &mbitos: econdmicos, comerciales, legales y logisticos.
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La existencia de tratados y vinculos econémicos entre Holanda y Republica
dominicana se tom6 como base para evaluar la mejor estrategia de entrada al
mercado europeo. Por otro lado, el proyecto busco los procedimientos a cumplir
para poder exportar el producto desde Republica Dominicana, con el fin de tener

un proceso efectivo, y acorde con las normativas de ambos paises.

La investigacion se concentra en los requerimientos y deseos de estos
compradores, y factores que afectan el proceso de internacionalizacion del
producto, es decir, los mecanismos necesarios para que el producto pueda

entrar a Europa sin inconvenientes.

Para finalizar, el disefio de esta herramienta se efectué considerando que los
procedimientos estén en concordancia con las estipulaciones actuales. Debido
a que el andlisis de exportacion es util para la toma de futuras decisiones, se
debe disefiar usando informacién relevante, vigente y estipulada por entes

gubernamentales o entidades relacionadas con el campo de comercio exterior.

GLOSARIO

Banano: Sin6nimo de guineo. Término utilizado para esta fruta en el area de
exportacion. Planta tropical de tallo muy alto, sin ramificaciones, hojas
dispuestas en forma de espiral que constituyen un haz apical, provistas de
peciolo corto y grandes laminas oblongas, con fuerte nerviacion central, flores
amarillas y fruto (banana o banano) comestible y sin semilla; puede alcanzar
hasta 9 m de altura. (Espafiola, 2021)

Diversificar: Hacer diversa una cosa que era unica o uniforme. (Espafiola,
2021)

Estrategia: es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una
serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los
mejores resultados posibles. (Espafiola, 2021)

Factibilidad: se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar

a cabo los objetivos o metas sefaladas, es decir, si es posible cumplir con las
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metas que se tienen en un proyecto, tomando en cuenta los recursos con los
gue se cuenta para su realizacion. (Espafiola, 2021)

Interregional: afecta varias regiones, de la relacion entre regiones, 0 que esta
relacionado con alguna region. (Espafiola, 2021)

Legitimo: que esta de acuerdo con la razén o con lo que se considera justo o
razonable. (Espafola, 2021)

Técnica: Conjunto de procedimientos o recursos que se usan en un arte, en una
ciencia o en una actividad determinada, en especial cuando se adquieren por

medio de su practica y requieren habilidad. (Espafiola, 2021)

Esquema del Marco Teorico

1. Exportacién de Los Mercados

1.1 Definicién de Exportacion

1.2 Balanza Comercial

1.2 Fortaleza de La moneda

1.3 Comercio

2. La Exportacién y El Comercio

2.1 Historia del Comercio

2.2 Origenes del Comercio

2.3 Evolucion del Comercio

2.4 Elementos del Comercio

3. Actores de La Logistica Exportadora
3.1 Productor

3.2 Distribuidor

3.3 Consumidor

3.4 Comerciante

4. Internacionalizacion del Mercado
4.1 Comercio Exterior

4.2 Formas de Comercio Exterior

4.3 Canales de Distribucion
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Desarrollo del Marco Teoérico

1.1 Exportacion

De acuerdo a la OMC (2015), la exportacion consiste en la obtencion de
beneficios por la venta de productos y servicios a otros paises. De ahi que los
vendedores (exportadores) gocen del privilegio de tener clientes fuera de sus
fronteras (importadores) y por supuesto se deben de tomar muy en cuenta las

normas aplicables al mercado en cuestion.

En economia, las exportaciones generan ingresos para el pais vendedor, por lo
gue son fuente de riqueza. Ademas, la exportacion es una forma de incursionar
en los mercados internacionales, siendo una de las maneras mas usuales para

varias em presas.

Definicion ABC (2013). En economia, las exportaciones se refieren al envio de
un bien o servicio a un pais extranjero con fines comerciales. Estos envios se
rigen por una serie de disposiciones legales y controles fiscales que sirven de

base contextual para las relaciones comerciales entre paises.

Hay que tener en cuenta que las exportaciones se realizan siempre en el marco
de la ley y en los términos ya acordados entre los paises que participan en la
transaccion comercial. De este modo, se involucra y se cumple la legislacién
vigente en el pais emisor y en el pais receptor de las mercancias. Servicios y

productos apoyados en rutas terrestres, aéreas y, mas recientemente, virtuales.

Las exportaciones pueden ser eficientes a través de diferentes modos de
transporte porque al exportar, los bienes o servicios tienen que "viajar" a otro
pais que esta a varios kildmetros de distancia y luego tienen que ser trasladados
por tierra, camiones, coches, incluso por mar o aire. En los ultimos afios, gracias
a las ventajas que ofrecen las nuevas tecnologias, especialmente Internet, se

ha convertido en algo comun y frecuente que las personas exporten sus
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servicios relacionados con Internet y, en este caso concreto, lo que se exporta

€S un servicio abstracto.

La actividad opuesta a la exportacion es la importacion, que, por el contrario,

consiste en importar, introducir en el pais bienes o servicios de origen extranjero.

1.2 Exportacion y balanza comercial

En un mundo tan globalizado, la balanza comercial es un elemento clave en la
evolucion de las economias de los paises, ya que estan inmersos en la red de
comercio de importacion y exportacion en todo el mundo (Parejo Moruno, 2016).
Lograr un equilibrio en este balance es uno de los objetivos de cualquier pais
gue quiera mantener sus cuentas saneadas y evitar incurrir en déficits excesivos.
Intuitivamente, para mantener una balanza comercial equilibrada, un pais no
debe comprar mas de lo que vende, es decir, las importaciones no deben

superar a las exportaciones.

A lo largo de la historia, muchos economistas se han centrado en cémo
mantener un superavit comercial, pero independientemente de como abordan la
cuestion, siempre han llegado a la misma conclusion: solucionar el déficit

comercial debe ser una prioridad.

1.3 Exportaciones y fortaleza de la moneda

La moneda en la que se realiza el comercio y su valor pueden tener un impacto
significativo en las exportaciones de un pais. De hecho, algunos paises han
utilizado tradicionalmente su capacidad de devaluar su moneda como forma de
estimular las importaciones, haciendo que otros paises prefieran comprar sus

productos a los competidores por su menor coste.

Sin embargo, la variabilidad de las divisas es también un arma de doble filo, ya
gue puede afectar negativamente a una de las partes si la transaccion se realiza

en una divisa que experimenta una subida o una bajada muy brusca en un corto
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periodo de tiempo. Hay que tener en cuenta que las exportaciones se cierran
con un precio y unas condiciones de pago determinadas, que suelen incluir un
aplazamiento de los pagos de 90, 120 o 180 dias, y que un cambio significativo
del valor de la divisa en el interin puede acabar provocando desajustes
importantes en el precio inicialmente acordado. Asi, una operaciéon de 100
millones de euros puede costar 5 millones so6lo porque el euro se haya apreciado
frente al dolar un 5% entre el cierre de la operacion y el primer pago.

Los paises que promueven su industria suelen imponer medidas proteccionistas
a los productos y servicios que producen para darles una ventaja sobre los
productos importados. Se denominan popularmente barreras a la importacion y
su mision es proteger la producciéon y el productor locales. Por lo tanto, los
paises que exportan principalmente sus productos se veran afectados por este

tipo de modelos.

1.4 Comercio

Martinez (2014) establece que, desde el punto de vista economico, se
caracteriza por la intermediacion entre productores y consumidores con fines de

lucro.

En este sentido se denomina comercio a la actividad econémica que consiste en
la transferencia e intercambio de bienes y servicios entre personas o entre otras

entidades en la economia.

Concepto Definicién (2021). EI comercio es una actividad econdmica del sector
servicios basada en el intercambio y el transporte de bienes y servicios entre
diferentes personas o paises. El término también se refiere a un grupo de
comerciantes en un pais o0 zona, o un establecimiento o lugar donde se compran
y venden productos. Se desarrolla en un entorno de ferias, muestras y mercados
cuyas actividades tienden a mostrar el producto terminado y facilitar su

distribucion y venta, lo que llamamos marketing.
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2.1 Historia del comercio

Esta actividad es tan antigua como la humanidad, naci6é cuando algunos pueblos
producian mas de lo que necesitaban, pero carecian de otros productos basicos.
Acudian a los mercados locales y alli comenzaban a intercambiar sus

excedentes con otras personas, es decir, a practicar el trueque.

2.2 Origenes del comercio

Hacia el final de la Edad de Piedra, durante el Neolitico (entre el 9.000 y el 4.000
a.C.), el comercio se practic6 de esta manera cuando surgi6 la agricultura de

subsistencia.

Su objetivo, en principio, era satisfacer las necesidades humanas béasicas, como

la alimentacion y el vestido, por lo que centraron su trabajo en cubrirlas.

Por ello, y por el crecimiento y desarrollo de la sociedad, ademas de las
cosechas obtenidas a través de la agricultura, que cada vez eran mas
abundantes gracias a la tecnologia, habia nuevas demandas que debian ser
cubiertas, por lo que con estos primeros pasos se popularizé el origen del

comercio tal y como lo conocemos hoy.

2.3 La evolucion del comercio

El intercambio de bienes se perfeccion6 con el desarrollo del transporte de
mercancias, dando lugar a lo que hoy se denomina importacion y exportacion,
gue se realizaba a través de los vuelos transatlanticos (definicionabc.com,
2013).

El trueque no era practico porque algunos de los bienes que se intercambiaban
eran perecederos, o0 porque una de las partes no estaba interesada en los bienes
ofrecidos por la otra. Por ello, empezaron a cambiarse por objetos de valor, como

piedras preciosas.
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Mas tarde, cuando se cred el dinero, el proceso se simplificd, ya que el
intercambio podia realizarse de forma mas justa en funcion del valor de lo que
se intercambiaba, evitando asi que una de las partes implicadas saliera
perjudicada respecto a la otra. Los productos que se comercializaban
principalmente desde el inicio del fenémeno eran los alimentos y la ropa, a los
gue tenia acceso toda la poblacion, dejando otro tipo de bienes de lujo para los

grupos ricos y privilegiados.

2.4 Elementos del comercio

En el comercio intervienen varios elementos que hacen posible el proceso: el
productor, el distribuidor y el consumidor. Ademas, existe una legislacion que

establece normas para proteger a todos los implicados.

3.1 Productor

Dentro del comercio, es el elemento inicial ya que se encarga de elaborar los
productos que se comercializaran a partir de las materias primas. Se producen

en masa para satisfacer la demanda ante el vasto universo de compradores.

El producto que producen debe tener la informacién de su fabricante, como la
ubicacion y el nombre. Esta informacion se incluye en el envase del producto,
asi como en las normas de calidad y la informacion sobre la certificacion con la
gue se introdujo, que tienen por objeto proteger al consumidor y dar credibilidad

al fabricante.
3.2 Distribuidor
El CEI-RD (2020) explica que un distribuidor es alguien que compra los

productos directamente al fabricante y puede transportar y distribuir los

productos producidos por el fabricante a los minoristas que venden estos
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productos al consumidor final. Al ser un intermediario, los productos que se

adquieran a través de él tendran una prima adicional a su coste de fabrica.

Hay distribuidores exclusivos de la marca con los que se ha llegado a un acuerdo
gue restringe sus ventas exclusivamente desde esa fabrica y no distribuye
productos similares de la competencia. Sin embargo, esto no les da derecho a
utilizar el nombre de la f4brica en su comercio, pero pueden ofrecer a los clientes
servicios adicionales como el mantenimiento de los productos vendidos, la venta
de piezas de recambio y otros servicios relacionados con lo que se vende en el

mercado.

Cuanto mas eficiente y amplia sea la red de distribucidén, mas facil y rapido sera
para el cliente adquirir el producto y menos tendra que desplazarse para
conseguirlo, lo que hara que el proceso de distribucién sea mas caro, lo que
aumentara el precio.

Se distingue entre distribuidores a:

e Agentes: que tienen una estrecha relacion con los fabricantes y se estableceran
por zonas.

e Mayoristas: son los que compran los productos directamente al fabricante o a
los agentes y los revenden a los minoristas y a otros fabricantes.

e Minoristas: que venden el producto al consumidor final.

3.3 Consumidor.

Un consumidor es alguien que demanda un bien o servicio a los proveedores a
cambio de dinero. Un consumidor puede ser un individuo o una entidad, y estos
productos estan disefiados para satisfacer las necesidades de la vida diaria o

para el funcionamiento 6ptimo de la propia empresa (economipedia.com, 2017).
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Asimismo, es quien consume o utiliza los productos adquiridos, por lo que es el
objeto del comercio y el dltimo eslabdén de la cadena, y es a quien se dirige la
campafa publicitaria en la promocién del producto.

Los consumidores desempefian un papel importante en la cadena comercial
porgue no sélo compran productos, sino que también tienen la oportunidad de
influir en las decisiones del productor para lograr cambios en la oferta y los

productos, adaptandolos a sus necesidades.

Los factores que influyen en los consumidores son sus preferencias, que
determinan qué productos quieren y qué marca prefieren; y su nivel de renta o
poder adquisitivo, que determinard qué opciones tienen a la hora de elegir en el

amplio mercado comercial.

3.4 Comerciantes

Hay dos tipos de comerciantes:

El propietario exclusivo o el empresario que es alguien que comercia en su
propio nombre, o los llamados particulares. Este tipo de comerciante debe tener
capacidad legal para realizar y hacer del comercio masivo su actividad habitual.
Un comerciante colectivo es alguien que se asocia contractualmente con una
0 mas personas, en la que invierten en bienes o actividades comunes con el
objetivo de crear una empresa comercial de la que ambos se beneficiaran por
igual. Este tipo de empresa se constituye mediante un documento que da lugar

a la formacién de una entidad juridica (Cei-RD, 2019).

4.1 Comercio Exterior

El comercio exterior es el intercambio de servicios o de productos entre dos o

mas paises 0 regiones economicas, con el fin de que aquellas naciones
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involucradas puedan cubrir sus necesidades de mercado tanto externas como

internas.

El comercio exterior es el intercambio de bienes y servicios entre dos 0 mas

paises. (economipedia.com, 2017).

El comercio exterior es la compra o venta de bienes y servicios que tiene lugar
fuera de las fronteras geograficas de un pais (en el extranjero). Es decir, las
partes implicadas en el comercio de mercancias estan situadas en paises o

regiones diferentes.

El comercio exterior suele estar regulado por diversas normativas relativas al
control de los productos (higiene, seguridad, etc.), los procedimientos (tramites

burocraticos, registro, etc.) y la fiscalidad (impuestos, aranceles, etc.).

El principal objetivo del comercio exterior es satisfacer la demanda de los
consumidores aprovechando las ventajas comparativas que tiene cada pais. El
concepto que engloba el comercio exterior de todos los paises es el comercio

internacional. Ver comercio internacional

Es importante sefialar que el desarrollo del comercio exterior se debe a la
presencia de la liberalizacién del comercio y la eliminacion de las prohibiciones
y las barreras arancelarias. Al mismo tiempo, la politica aduanera y de carga y
la politica fiscal del comercio exterior deben ser racionales y prudentes. Debe
tratar de fomentar la competencia de un bien o servicio en el extranjero y permitir
gue el pais obtenga otras monedas diferentes. Todo ello para poder importar

bienes o servicios sin politicas proteccionistas.
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Caracteristicas del comercio exterior

El comercio exterior tiene las siguientes caracteristicas principales:

e Por definicién, es el comercio fuera de las fronteras de un pais que puede
comerciar con una 0 mas naciones.

e Los paises comerciales tienen economias abiertas (permiten las
transacciones con otros paises) o, al menos, tienen acuerdos de
comercio exterior con un determinado pais.

e Suele estar sujeto a hormas especificas (controles, procesos, impuestos,
etc.).

e Los paises interesados en comerciar con bienes y servicios con otros
paises suelen firmar acuerdos o convenios comerciales para facilitar los
procesos comerciales.

e Cuando se importan o exportan productos, se genera un flujo de divisas.
Cuando los paises con los que se comercia tienen monedas diferentes,
el valor de la moneda en relacion con la moneda local se refleja en el tipo
de cambio.

e Las fluctuaciones de los tipos de cambio pueden afectar a los flujos de
comercio exterior entre paises con monedas diferentes.

e Por lo general, hay un organismo gubernamental responsable de
controlar la importacion y exportacion de mercancias dentro y fuera del
pais. Este organismo se denomina agencia de aduanas y se encarga de
controlar el movimiento de las mercancias que entran y salen del pais a
través de la frontera, asi como de aplicar los impuestos (tasas o derechos)

definidos por la ley.

Ventajas y desventajas del comercio exterior

Una de las principales ventajas del comercio exterior es la oportunidad que
tienen los individuos y las empresas de acceder a bienes y servicios mas

diversos y baratos (incluidos los insumos) (Hill C. W., 2015).
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En esencia, el comercio exterior fomenta la competencia entre distintos paises
con diferentes dotaciones de recursos. Esto permite a la gente acceder a bienes
gue no se producen localmente o a los mismos bienes locales, pero a un precio

reducido.

El comercio exterior también permite complementar la produccion nacional

cuando ésta es insuficiente para satisfacer la demanda local.

Ademas, el comercio exterior aumenta la eficiencia al permitir a los paises

explotar sus ventajas comparativas, ya sean recursos, tecnologia o ubicacion.

Sin embargo, el comercio exterior puede ser perjudicial para las empresas
locales menos eficientes. De hecho, el aumento de la competencia de las
empresas de otros paises puede presionar a las empresas locales que no son
capaces de adaptarse y atraer a los clientes para que salgan. Sin embargo, esto
no perjudica a los consumidores ni a la sociedad en su conjunto. De hecho, este
es el objetivo del libre mercado, promover la competencia para que solo los mas
eficientes puedan permanecer y satisfacer mejor la demanda de los
consumidores (con precios mas bajos y mayor calidad).

Modelos de comercio exterior

Existen varios modelos en economia que intentan explicar la Iégica de los flujos
de comercio exterior a lo largo de un periodo de tiempo, tratando de determinar
gué determinantes y cOmo sus variaciones afectan a los flujos comerciales. A

continuacion, se presentan brevemente cuatro de los modelos mas conocidos:

Ventaja absoluta de Adam Smith: Segun este modelo, los bienes seran
producidos y exportados por los paises que tengan menores costes absolutos
de produccién. Asi, por ejemplo, si el pais A tiene un coste de produccion de
zapatos inferior al de otros paises (B, C, Z), ya sea porque sus recursos de

produccion son mas baratos o porque puede utilizar menos recursos de
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produccion, los zapatos se produciran en el pais A y se exportaran a otros
paises.

La ventaja relativa de David Ricardo: segun el modelo de Ricardo, lo que
importa para determinar lo que un pais va a producir y comerciar no es un coste
absoluto, sino un coste relativo. Asi, aunque un pais tenga una desventaja
absoluta en cuanto a costes con respecto a los demas, podra aprovechar el
comercio exterior concentrando su produccion en los bienes en los que es

relativamente mas eficiente.

Modelo de Heckscher-Ohlin: La proposicion de este modelo es que los paises
concentran su produccién en los bienes més intensivos en el factor de
produccion mas frecuente en el pais. Asi, por ejemplo, si un pais tiene
abundancia de mano de obra, tendera a producir bienes intensivos en mano de

obra mientras importa bienes intensivos en capital.

Singer-Prebisch: segun este modelo, el comercio exterior crea condiciones de
intercambio real entre los paises desarrollados y los no desarrollados que
perjudican a estos ultimos. Esencialmente, los precios de los insumos o materias
primas en los que se especializan los paises mas pobres tienden a disminuir,
mientras que los productos mas sofisticados de los paises desarrollados tienden
a aumentar. Los autores recomiendan que los paises subdesarrollados

refuercen la produccion local y reduzcan el comercio exterior (Hill C. W., 2015).
4.2 Formas de comercio exterior
A continuacion, se enumeran las tres principales formas de comercio exterior:
e Exportaciones: es el conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais
a un territorio extranjero.

e Importaciones: Conjunto de bienes y servicios adquiridos por un pais en

un territorio extranjero para su uso en el territorio nacional.
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Comercio de transito: EI comercio de transito se refiere a los servicios
econdmicos en los que la persona que realiza la transaccion no tiene un
domicilio social ni en el pais exportador ni en el importador, sino que se

encuentra en un tercer pais.

También hay formas especiales que no entran en las categorias anteriores:

© N o g s~ w D P

Inversion internacional directa.
Operaciones de desminado.
Operaciones de procesamiento.
Fabricacion con licencia.

Franquicia.

Colaboracion.

Empresas de proyectos en el extranjero.

Intermediarios independientes.

4.3 Canales de distribucion de mercancias

Ademas, los canales de distribucién de mercancias en el comercio exterior se

clasifican de la siguiente manera:

Directa: La distribucion se realiza directamente entre el fabricante y el
comprador, sin la intervencion de ningun intermediario nacional.
Indirecta: Se realiza a través de empresas especiales de comercio exterior que

actlian como intermediarias.

Marco Conceptual

Exportacion de Productos Krugman (2015) sostuvo que algunos paises
se especializan en la produccion y exportacion de productos, no por sus

diferencias subyacentes en sus condiciones de factor, sino porque en
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ciertas industrias el mercado mundial puede soportar solo un limitado
namero de firmas y en este caso, las empresas que llegan primero al
mercado son capaces de desarrollar una ventaja competitiva que es dificil

de superar’.

Las exportaciones de productos forman parte de la division internacional del
trabajo. Su objetivo es satisfacer las necesidades de un mercado concreto. No
todos los paises producen los bienes que necesitan, por lo que tienen que

recurrir a otros territorios para obtenerlos.

Hay varias razones que motivan a los Estados y a las empresas a exportar. Por
ejemplo, un pais puede necesitar exportar para reducir su desequilibrio en el
comercio exterior con el fin de generar ingresos para financiar el proceso de
produccién del pais. Por su parte, las organizaciones empresariales recurren a
la exportacién para generar mas beneficios y poder entrar en otro mercado,

obteniendo asi una importante ventaja competitiva sobre sus competidores.

La apertura de mercados en el extranjero es una gran oportunidad para ampliar
el negocio a nivel mundial, ademas de facilitar la prestaciéon de servicios y

productos a mas usuarios, lo que aumentarda los ingresos y la clientela.

Hay que aclarar que la exportacion de productos no es algo exclusivo de las
grandes empresas, ya que cada vez son mas los empresarios y las PYMES que
recurren a su produccion en el extranjero debido a la alta competencia en el
mercado nacional y a las posibilidades de éxito en otro territorio. Por eso, como
explica la web especializada Factufacil, es importante aprender a contabilizar el
IVA a la hora de exportar. De lo contrario, corremos el riesgo de infringir ciertas
leyes. Ademas, hay que valorar que contribuye a la consolidacion de cualquier
empresa, ayudando a ofrecer mejores precios a medida que aumenta la
demanda de bienes.

- Comercializacion "Introduccion de un producto nuevo al mercado” (Kotler,

2004).
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"Se refiere a la compraventa de bienes y servicios, que seran utilizados en la

fabricacion de otros bienes, o servicios" (Rondén, 2001)

Economipedia (2017). El marketing es un conjunto de actividades destinadas a

facilitar la venta y/o la entrega de un producto al consumidor.

Al tratarse de un intercambio comercial, la actividad de compra y venta de bienes
entre dos partes, este acto es fundamental para el comercio y tiene un impacto

en el mercado de bienes, servicios y propiedad intelectual.

El comercio es una practica muy antigua, en sus inicios se utilizaba el trueque
como forma de intercambio para conseguir aguellos productos que no estaban
disponibles. Desde la antigledad hasta hoy, la comercializacion ha
evolucionado y uno de los factores que ha facilitado el comercio ha sido el

trueque comercial.

- FEtapas de la comercializacion de productos Para comercializar un
producto o servicio, las areas de marketing y ventas se encargan de
estimular la demanda y vender los productos en diferentes mercados.
Para lograr este objetivo, deben analizar las caracteristicas de los
mercados, la competencia y elaborar un plan de marketing. Las variables
clave del proceso de comercializacién son: producto, precio, distribucion

y promocion (mezcla de comercializacion).

Comercio internacional Una de las formas mas comunes de comercializacion
es el comercio internacional. Como cualquier otra relacién comercial, se basa en
el intercambio de bienes y servicios entre empresas situadas en distintos paises.
Cuando se produce una relacion comercial, por ejemplo, entre paises miembros
de la Unidn Europea, se denomina comercio intracomunitario. En el caso
contrario, el comercio entre un pais perteneciente a la Union Europea y un pais

extranjero fuera de la Union, se denomina comercio extraeuropeo.
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El comercio extraeuropeo implica la relacion entre la oferta y la contraprestacion
de varios elementos. Lo que una empresa o pais necesita y lo que otra empresa

o pais puede ofrecer. Estos elementos son:

e Bienes: se refieren a los bienes tangibles, es decir, a las exportaciones,
gue exportan bienes de un pais a otro, y a las importaciones, que
introducen en el pais bienes procedentes de un pais extranjero.

e Servicios: se refieren a la provision de activos porque son intangibles, en
el caso de las exportaciones o importaciones de servicios, esto se
manifiesta en relacion con el movimiento de dinero.

e Capital: el intercambio de capital se refiere a la inversion y al movimiento
de dinero. Por ejemplo: el movimiento de divisas entre empresas situadas
en diferentes paises que resulta de las exportaciones o importaciones de

bienes o servicios.

Margenes de intermediaciéon Cuando un exportador trata de vender su
producto en el exterior, debe considerar que, dependiendo del canal de
comercializacion seleccionado, sus margenes de intermediacion variaran. A

mayor margen, mayor es el precio final al consumidor.

Expansion (2021). En el contexto de las entidades de crédito, el margen de
intereses se refiere a la primera fase de su cuenta de resultados y representa la
diferencia entre los ingresos percibidos por la colocacién de fondos (intereses o
productos financieros) y los costes de captacion (intereses pagados o gastos

financieros). También se denomina "margen financiero".

Este primer margen, también definido como margen financiero de las entidades,
se considera un indicador del llamado "negocio tradicional" de la entidad
bancaria. Este componente de la cuenta de resultados es especialmente

importante e informativo para las entidades bancarias minoristas.
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Segmento de Mercado Philip Kotler y Gary Amstrong (Amstrong, 2014) un
segmento de mercado se define como "un grupo de consumidores que
responden de forma similar a un conjunto determinado de esfuerzos de
marketing”. (p. 61)

Se puede definir un segmento de mercado como: un grupo de personas,
empresas u organizaciones con caracteristicas homogéneas en cuanto a
deseos, preferencias de compra o estilo en el uso de productos, pero distintas

de las que tienen otros segmentos que pertenecen al mismo mercado.

Un segmento de mercado es un grupo de consumidores, en su mayoria
homogéneos, ya sea en ciertas caracteristicas o en sus necesidades, que se
identifican por tener deseos o habitos de compra similares, y que potencialmente

responderan de manera similar a la estrategia desarrollada por el marketing mix.

Base de la segmentacion Es a través de la segmentacion del mercado que
podemos identificar el segmento al que servimos y desarrollar una estrategia
para llegar a él. Recuerde que actualmente hay consumidores con diferentes

gustos y necesidades, por lo que no podemos llegar a todos.

Por ello, es importante crear segmentos en los que incluyamos a consumidores
con caracteristicas similares. Estos segmentos deben ser disefiados en funcién

de nuestro producto o servicio para que sean los adecuados.

Tipos de segmentacion.

A la hora de segmentar el mercado, puedes hacerlo en funcion de la estrategia

gue quieras aplicar:

e Diferenciada: se basa en que el segmento atendido es heterogéneo y el
producto o servicio ofrecido se crea para satisfacer las necesidades

especificas de cada cliente.
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e Diferenciada: basada en las necesidades a las que suele responder el
grupo. En este caso, el producto o servicio satisface a cada cliente
correspondiente al segmento especificado de la misma manera.

e Centrada: es la estrategia mas especializada de las tres. La idea es
concentrar los esfuerzos en el segmento donde se obtiene una fuerte

ventaja comparativa (CEI-RD, 2020).

Por otro lado, con las diferentes variables que existen, la segmentacion puede

Ser.

e Geogréfica: separacion basada en la ubicacion del cliente, ya sea por
ciudades, municipios, estados o paises, esta segmentacion es medible y
accesible.

e Demogréfica: tiene en cuenta la variable demografica de interés, ya sea
el género, la edad, el tamafio de los ingresos o cualquier otro aspecto que
responda a la oferta que se quiere atender.

e Psicografica: esta segmentacion responde a una division psicologica que
revela los gustos y preferencias de los clientes.

e Segmentacion conductual: relativa al comportamiento del cliente con el

producto o servicio (Parejo Moruno, 2016).

Otros elementos que también debe tener en cuenta a la hora de segmentar es
lo accesible, sostenible, accionable y medible que es el segmento de mercado
a atender, ya que, si no cumple con estas caracteristicas, por muy robusto que
sea su mix de marketing, se perdera el impulso porque no podra acceder a estos
clientes potenciales.
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Aspectos Metodoldgicos

Tipo de investigacion

La investigacion estara desarrollada en un formato descriptivo, tiene como foco
analizar la factibilidad de exportar banano desde Republica Dominicana hacia

Espafia.

Gardey (2014), explica que analitico es el estudio superficial, que simplemente
tome en cuenta los rasgos mas evidentes de un objeto para llegar a una
conclusién. Usando esto como base se puede explicar que se hicieron los

analisis necesarios para llevar a cabo la conclusién del tema en cuestion.

La investigacion sera de caracter documental, ya que segun lo que expone
sostiene que lo bibliografico consiste en la exposicion recopilacion de todas las
fuentes tedricas, documentales, leyes, codigos, digitales, diccionarios, revistas,

libros, periddicos, entre otras.

Partiendo de este hecho se puede decir que se usaran de referencia las
fuentes necesarias para darle una estructura sélida basada en fuentes fiables
relacionadas a la investigacion en cuestion para poder sustentar de una forma
coherente y fiable, aportando los datos necesarios para el desarrollo de la

misma.

Con base en lo anterior, las informaciones a utilizar son fiables obteniendo
con esta credibilidad que brinden soporte a la investigacion. De la misma forma,
gue hagan de esta una sustentacion comprensible y que tengan un mejor

desarrollo.

Sampieri, Collado, & Lucio (2014) estipula que el estudio descriptivo busca
especificar las propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fenémeno

gue se analice, asi como describir tendencias de un grupo o poblacién. En el
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texto se describiran las informaciones relevantes para los datos de estudio y
desarrollo de la investigacion. (p. 92)

Su foco principal es cuantitativo, es necesario el uso de recoleccion de datos
con un numeérico y el estudio pueda estructurar estrategias de comportamiento
y emplear las teorias del comercio internacional. De utilizacion fueron las pautas
de andlisis para la cuantificacion de datos, frecuencias y porcentajes que van de
la mano con la investigacion sobre el estudio de la factibilidad de exportacion de

productos.

Método de investigacion

La investigacion partird del método deductivo, analiza lo especifico para
sucumbirse en lo general, exponiendo conceptos propios y con pautas para
desarrollar los objetivos a investigar.

El método deductivo es una pauta para analizar conclusiones a partir de
estipulaciones anteriores. De tal manera, empieza en lo general (principios o

leyes) y termina en los especificos (sucesos concretos).

Para Ruiz (2015) el método deductivo “Es el razonamiento que, partiendo de
conocimientos generales se llegan a casos particulares. Este método permite la
formacién de hipétesis, investigacion de leyes cientificas, y las demostraciones.

La induccion puede ser completa o incompleta” (p.45)

En este ambito, se utiliza el método documental y de campo, de lo particular a
lo general, en busca de saberes y estudios de los resultados. Es una estrategia
gue se basa en particulares para poder suministrar conclusiones generales.

Sampieri, Collado, & Lucio (2014) explica que las técnicas “Son los medios
empleados para recolectar informacién, entre las que destacan la observacion,

cuestionario, entrevistas, encuestas” (p. 275).
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Las estrategias empleadas seran las fuentes bibliograficas, el andlisis que
se ha obtenido de las mismas. Las fuentes fueron evaluadas para obtener la
informacion necesaria y hacer la debida recoleccién de datos.

Poblacién

Sampieri, Collado, & Lucio (2014) explica que la poblacién “Es el conjunto
de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones” (p. 174).
Consiste en la poblacion total que se pretende estudiar para realizar esta

investigacion.

La poblacién estara integrada por los administradores y/o gerentes de las
diferentes bananeras que se encargan de exportar banano, dotados en materia
de exportacion los cuales aportaran sus conocimientos para poder analizar la

incursioén de los productos en el mercado exterior.

Tamayo (2012) explica que “La muestra es el grupo de individuos que se toma

de la poblacién, para estudiar un fenédmeno estadistico” (p. 182).

Sampieri, Collado, & Lucio (2014), supone un procedimiento de seleccion
informal, donde la eleccion de los sujetos de investigacion depende de la

decision del investigador.

Haciendo referencia a lo antes mencionado, la poblacion seran los
administradores y/o gerentes de las diferentes bananeras que se encargan de
exportar banano. En el pais existen 1,700 de ellas y puesto que la poblacion es
grande, se elegiran solo 10 de las mas grandes y de esta forma se abarcara mas
facil, para poder examinar y obtener los datos necesarios luego de haberse

aplicado la encuesta seleccionada, para recolectar estos datos.
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Muestra

Sampieri, Collado, & Lucio (2014) “El analisis consiste en separar los
elementos basicos de la informacion y examinarlos con el propésito de

responder a las distintas cuestiones planteadas en la investigacion” (p. 198).

Para analizar los datos obtenidos en esta investigacion, se organizaran los
datos y se presentaran en graficas representativas, las cuales ayudaran a
interpretar mejor los datos obtenidos. Considerando la muestra extraida de la
poblacién que forma parte del formato de la investigacion para los aportes de

lugar a esta investigacion. La muestra seria en este caso 328.

Banano Dominicano
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