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RESUMEN

El banano se cultiva en todas las regiones tropicales y tiene una importancia
fundamental paralas economias de muchos paises en desarrollo. Ecuador se mantiene
como € principal exportador de banano en el mundo, €l 30% de la oferta mundia de
banano proviene de Ecuador, representando el 15% del total de las exportacionesy es
el segundo rubro de mayor exportacion del pais dada la demanda de consumidores de
los mercados més exigentes, y € hecho de formar parte de la dieta diaria de millones
de personas. Segun Proecuador (2016), la exportacion de banano ecuatoriano ha
tenido un constante crecimiento en los Ultimos 3 afios debido a que los productores
han aumentado su productividad por hectéarea, es decir, mayor nimero de cajas por

hectéreas producidas.

De tal manera, Chile es uno de los paises del Cono Sur con importantes
importaciones de banano provenientes de Ecuador, considerada como la segundafruta
mas consumida por la poblacién. De acuerdo al portal web (Portalfruticola, 2011) No
obstante, e consumo aumenta con mayor proporcion en otofio e invierno, y
posicionandose relativamente por la gran variedad de marcas que llegan a mercado

chileno.

Tal es asi que e presente trabgjo investigativo tiene como objetivo principal
analizar cudles son las estrategias potenciales para lacomercializacién de banano en
los principales supermercados de Santiago de Chile, como un canal de distribucion
gue va en crecimiento por las diferentes précticas de ventas que maneja este sector,

asi como ventajas competitivas del banano ecuatoriano, considerado como € mejor.

Palabras claves. oferta exportable, demanda, productividad, exportacion,

estrategia, comercializacion, ventaja competitiva, importacion.
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INTRODUCCION

“El banano es la fruta més cultivada a nivel mundia y e cuarto cultivo mas
grandeluego del trigo, € arrozy el maiz. Ademas, es parte fundamental delaeconomia
de pequefios paises tales como Costa Rica, Ecuador, Filipinas, Colombia, Guatemala,
Honduras y Panama cuyos ingresos estan basados en la agricultura y explotacion de
recursos naturales. La produccién de banano se ha convertido en una actividad comun
en los paises del tercer mundo debido a que los bananos y platanos son cultivos
perennes que crecen con rapidez y pueden cosecharse durante todo el afio” (Fresh
Plaza, 2016).

Exportaciones

Per spectivas generales. L os mayor es expor tador es de bananas del mundo.

“Més del 81% del total de bananas exportado en todo e mundo procede de 10
paises. EI comercio de exportacion de la banana es una industria gigantesca, cuyas
exportaciones ascendieron a mas de 14.000 millones de ddlares solamente en € afio
2014, un aumento del 8,1% con respecto a afio anterior. Ecuador en € 2015 exportd
aproximadamente 317 millones de cajas (promedio mensual 26,4 millones), en e 2016

aprox. 319 millones (promedio mensual 26,5 mill,)” (Fresh Plaza, 2016).

Las bananas son una de | as frutas mas consumidas del mundo y, gracias a que
no requieren condiciones muy especificas para crecer, se cultivan en todo € planeta,
con plantaciones presentes en a menos 107 paises. El uso principa de las bananas es,
por supuesto, el consumo por parte de las personas, ya que son famosas por su dulzor,
aunque, en menor medida, también se usan para elaborar vino de banana, cerveza de
banana, fibras y plantas ornamentales. (Fresh Plaza, 2016). De hecho, las bananas se
cultivan sobre todo en paises tropicales, donde se consideran una fuente integral de
almidon para sus habitantes. No solamente laparte interior de la banana es comestible;

su piel también se puede consumir.

Las bananas se usan en una gran variedad de platos en todo e mundo, desde

fritas hasta convertidas en mermelada o en tortitas. India es e mayor productor de



bananas del mundo y produce casi una quinta parte de todas |as bananas producidas en
el planeta. Sin embargo, no aparece en esta lista, ya que casi todas las bananas que
produce se consumen a nivel loca. El segundo mayor productor de bananas es
Filipinas, que produce un 7% de la produccion bananera global. Algunos de los
mayores productores de bananas también son grandes exportadores y aparecen en
ambas listas, como es el caso de Colombia, Ecuador y Filipinas (Fresh Plaza, 2016).
La mayoria de paises de Sudamérica tienden a exportar sus bananas a Europa. Como
el clima europeo no es apto para e cultivo de bananas, tienen que importar la fruta,
por lo que solo hay dos paises de Europa en estalista. A continuacion, la clasificacion,

comenzando por el décimo puesto, segun las exportaciones de bananas en 2014:

Tabla 1. Principales exportadores de banano en mill usd.

10 Paisesbgos 253,6 mill. USD.
9 RepublicaDominicana 331,6 mill. USD.
8 Alemania 367 mill. USD.
7  Estados Unidos 470,2 mill. USD.
6 Guatemala 721,4 mill. USD.
5 Colombia 8355 mill. USD.
4 CostaRica 907,7 mill. USD.
3 Filipinas 1.100 mill. USD.
2 Bédgica 1.300 mill. USD.
1 Ecuador 2.600 mill. USD.

Nota. Segun la estadistica, Ecuador ocupa el
primer lugar en las exportaciones de banano.

La economia de Ecuador depende en gran medida de la produccion y
exportacion de bananas. Ecuador logra exportar la mayor parte de su produccion
bananera, por 1o que exportamas del doble que Bélgica, que ocupa e segundo puesto,
lo que le ha permitido llegar a primer puesto de la lista de los 10 paises que mas
bananas exportan en el mundo (Fresh Plaza, 2016).



COMPARATIVO DE LAS EXPORTACIONES POR DESTINO

2015 - 2016
Segun volumen de embarque acumulado (Enero-Diciembre)
2015 2016 %
MEDITERRANEO 15.181.971 31.845.394 109,76
OCEANIA 2.809.334 3.669.561 30,62
ORIENTE 17.250.629 19.496.529 13,02
CONO SUR 22.910.511 24.155.274 5,43
RUSIA 68.115.550 71.604.273 5,12
ESTADOS UNIDOS 47.982.908 47.321.362 -1,38
MAR DEL NORTE /BALTICO 81.308.397 70.646.997 -13,11
MEDIO ORIENTE 38.611.346 33.536.582 -13,14
EUROPA DEL ESTE 16.498.481 12.380.775 -24,96
AFRICA 6.767.913 4.435.381 -34,46
TOTAL 317.437.040 319.092.128 0,52

Figura 1. Comparativo de las exportaciones por destino. Segtin volumen de embarque acumulado
(Enero-Diciembre) Asociacion de exportadores de banano del Ecuador, 2016

El banano, principal industria de exportacion para Chile.

Entre las principales actividades productivas del Ecuador se cuentan las
siguientes: petroleo, banano, rosasy flores, camaron, cacao, caf€, pescablanca, aceites
y grasas, entre otras. Todas €ellas tienen como destino fundamental |a exportacién. El
Ecuador, dado su grado de desarrollo y su interesante insercion en € mercado
internacional presenta numerosas oportunidades para las empresas chilenas, tanto en
la provision de bienes como de servicios ala produccion (Pro Chile, 2016). Si bien €
pais, ha ingresado en una etapa recesiva, que se espera superar en este bienio, se
encuentra aplicando medidas de g uste recesivo.

No obstante, es un pais en e cual se pueden desarrollar negocios con una
perspectiva de retornos en el mediano plazo. Es cierto que en la actualidad existen
obstacul os técnicos y restricciones arancel arias que dificultan las importaciones, pero
éstas tendran que levantarse una vez gue la economia empiece su recuperacion; de

hecho, & pais busca modificar su ge dinamico de desarrollo.



PROBLEMATICA

Ante la actual situacion de “depresion” del mercado internacional de banano
como consecuencia de la reduccion de la demanda por la crisis financiera mundial,
derechos de importacion mas alto al entrar en los mercados europeos, |a entrada de
mas competenciaen €l negocio, son algunas de las razones por 10 que las exportadoras
del Ecuador frenan lavision de buscar otras alternativas para posicionar esta frutatan
apetecida (FAO, 2015), como lo es en el Cono Sur. Cabe destacar que pese a estas
causas €l banano ecuatoriano tiene privilegios en el mercado exterior, con relacion a
otros paises, por € ato grado de calidad de la fruta.

Aebe (2016) informo en la plataforma:

Que d finalizar e primer trimestre del presente afo se ha identificado
una disminucion del ritmo de crecimiento de las exportaciones de la fruta. El
volumen de exportaciones del primer trimestre del 2016 en comparacién a
2015 fue del 2,03%. Este porcentaje es menor si se comparaigual periodo del
2015 frente a 2014, que fue de 7,42%. "Con estos indicadores, se estima que
el Ecuador estaria exportando al final del 2016 una cifrasimilar alaexportada
durante el 2015.

En € caso de Cono Sur, la situacion es contraria, de estas cifras las
exportaciones hacia e Cono Sur en e 2016 fueron de 24 millones de cagas
aproximadamente, mientras que en e 2015 fueron de 22,9 millones de cgjas, o que es

evidente que €l volumen de las importaciones se incrementa.



JUSTIFICACION

Las frutas constituyen e 12% del gasto de aimentos en un hogar del Gran
Santiago, Chile, por lo que “su desafio es crecer como categoria, incrementando el
volumen a través de las frecuencias de compra”, sefialan los investigadores
del Departamento de Gestion Agrariade la Facultad Tecnoldgicade laUniversidad de
Santiago de Chile, USACH. En dichaunidad, disefiaron e implementaron un Estudio
de Consumidores de Alimentos y en exclusiva, € Director de este Departamento, Luis
Séez Tonacca, hizo llegar a Portal Fruticola un primer avance sobre e tema frutas
(Portal Fruticola, 2011).

Manzanas, platanos, duraznos y limones ocupan los primeros lugares en €
ranking de distribucion de gastos destinados a frutas. En contrapartida, [lama la
atencion el bajo nivel de gasto en kiwis, € cua se explica por un menor nivel de

penetracion de este producto, con un 35%.

Penetracion por tipo de fruta para el periodo Feb-Jul 2010

51%
I I ]

Manzana Plitano Durazno Limon  Naranja Pera Melon Uva Sandia Kiwi

95"

Figura 2. Penetracion por tipo de fruta
Nota. Recuperado del Portal Fruticola, (Portal Fruticola, 2011).

Seguin la figura 2 demuestra e consumo de frutas, donde €l banano ocupa €
segundo lugar como fruta preferida, por tal razon cada afio suben las exportaciones de
banano a Santiago de Chile en un 1,5%. De ahi la necesidad de disefiar un plan
comercial para cubrir un espacio que no esta satisfecho dentro de un mercado por
conquistar (Portal Fruticola, 2011).



Este estudio plantea identificar nuevos segmentos de mercado para importar
bananos desde Ecuador y hacer lacomercializacién directa, esdecir la cadenade valor
optimizara e ciclo de exportacion, importacion y distribucion directa al mercado
objetivo, sin intermediarios. El trabgjo de comercializacion sera respaldado por la
exportadora ASISBANE, quién proveera la fruta en forma directa desde Ecuador ala
empresa ECUAFRUIT Ltda. en Santiago de Chile, Asisbane constituye la principal
del grupo.

A través de este proyecto se esperaidentificar nuevos canales de venta, y nueva

cobertura de distribucion.

OBJETIVOS

Objetivo General

Andizar las estrategias para |la comercidizacion de banano en los

supermercados de chile: caso “la Vega Central”.

Obj etivos Especificos

Conocer los factores gue inciden en la compra de banano en el mercado de Chile.

- Determinar los canales de distribucion para la comerciaizacion de frutas en e
mercado de Chile.

- ldentificar las preferencias de frutas por pais de origen en & mercado de Chile.

- Desarrollar estrategias claves de gestion para la comercializaciéon de banano en
los supermercados de Chile.

- ldentificar e target de consumo para disefiar un nuevo canal de venta



ALCANCE DE ESTUDIO

Este estudio serarealizado en la ciudad de Santiago de Chile, apuntaaun target
importante por ser considerado como un publico frecuente en la compra diaria de
banano, este publico objetivo determina la factibilidad exitosa de este plan en la

cobertura de este canal de distribucion directa.

El principal mercado meta a que apuntamos es a los supermercados,
actualmente existe una oferta importante para suministrar €l producto desde la Vega,

mercado que abastece en gran cantidad a feriantes y publico en general.

Para € desarrollo investigativo se apunta investigar las necesidades y
prioridades de los supermercados que no son abastecidos satisfactoriamente por esta
fruta, son supermercados gue ofrecen en mayor escala productos de primera necesidad
aun status medio-bajo, donde existe la preferencia de banano a un precio competitivo
y de buena calidad.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como se determina el andlisis de las estrategias para la comercializacion del banano

en los supermercados de chile: caso “Mercado LaVega’?

MARCO TEORICO

Antecedentesinvestigativos

La importancia de esta investigacion radica en que se pondra en practica los
contenidos de los distintos modul os de la Carrerade Marketing, materias que sustentan
la realizacion de este proyecto como Marketing Internacional y de Exportaciones,

Marketing Estratégico, Canales y Trademarketing, Gerencia de Ventas, Técnicas de



negociacion. Ademéas se proporcionard una herramienta de consulta para los
estudiantes o publico en genera interesados en obtener informacion sobre esta

investigacion.

Asi mismo, luego de investigar se confirma que en la biblioteca de la
Universidad Santiago de Guayaquil, asi como tampoco en otros repositorios de
universidades no existen trabgos investigativos que tengan un acercamiento
relacionado con un Andlisis de las estrategias para la comercializacion de banano en

los supermercados de Santiago de Chile: caso “Mercado laVega”.

Fundamentacion legal

Las normativas legales a utilizar para e desarrollo del presente trabgjo de

investigacion son las siguientes:

Cadigo Orgénico de la Produccién, Comercio e Inversiones.

Reglamento Ley de Banano.

Ley del marco de la Organizacién Mundia de Comercio.

Registro oficial no. 62 del 9 de noviembre del 2009, se expide las reformas d
reglamento alaley paraestimular y controlar la produccion y comercializacion del

banano.

Registro oficial no. 499 del 26 dejulio del 2011, reglamento alaley paraestimular

y controlar la produccion y comercializacion del banano.

Reglamentos de Tesis de la Facultad de Ciencias Empresarides, Carrera
Marketing.



CATEGORIAS FUNDAMENTALES: VARIABLE INDEPENDIENTE

EMPRESAS
COMPETIDORAS
PLANIFICACION

ESTRATEGICA
COMERCIALIZACION

ANALISIS FODA
CONTROLY
GESTION

Figura 3. Variables independientes

ADMINISTRACION,
ORGANIZACION
OBJETIVOS
MERCADO
OBIETIVO

ANALISIS
ESTRATEGIAS DE

Estos términos considerados como variables independientes, constituyen un
método basico y de conocimiento evaluador para hacer un trabagjo de investigacion
acorde al plan que se apunta, €l andlisis de las estrategias para la comerciaizacion de

banano paralos supermercados de Chile.

La permanente actividad en los negocios y cambios de estrategias se hace
necesario en un mundo globalizado, que implica una permanente regeneracion de
ideas considerando la esencia de la actividad emprendedora, que no es otra cosa que
“el estar alerta”, olfateando el horizonte del mercado en busqueda de oportunidades e
innovaciones que pueden resultar en la fabricacion de mejores bienes, innovaciones
radicales o la introduccion al mercado de productos a méas bagjo costo (Bustamante,
2004).



MARCO TEORICO CONCEPTUAL

1. PLANESTRATEGICO

Un plan estratégico es una herramienta gue recoge lo que la organizacion
quiere conseguir para cumplir su mision y alcanzar su propia vision (imagen futura).
Entonces ofrece e disefio y la construccion del futuro para una organizacion, aunque
éste futuro sea imprevisible (Olamendi, 1999). El plan estratégico define también las

acciones necesarias paralograr ese futuro.

Entonces dicho plan esunaapuestaal futuro y por eso, se adectiaaun postulado
de Ackoff (1981), un gurt de planificacion estratégica: “El futuro no hay que preverlo
sino crearlo”. El objetivo de la planificacion deberia ser disefiar un futuro deseable e

inventar el camino para conseguirlo.

2. ESTRATEGIAS

Una estrategia es un conjunto de acciones planificadas sistematicamente en el
tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin. Se aplica en distintos
contextos como |o detalla Guzman, (1998, p.90):

Estrategia _empresarial: se refiere a conjunto de acciones planificadas

anticipadamente, cuyo objetivo es ainear 1os recursos y potencialidades de una

empresa para el logro de sus metas y objetivos de expansion y crecimiento.

Estrategia de marketing: esta dirigida a generar productos y servicios que

satisfagan las necesidades de los clientes, con mayor efectividad que la
competencia, afin de generar en €l cliente lealtad hacia una empresa o una marca.
Es una parte del marketing que contribuye en planear, determinar y coordinar las

actividades operativas.
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1. OBJETIVO

Un objetivo esd fin dltimo a que se dirige unaaccion u operacion. Es
resultado o sumatoriade una serie de metas y procesos. Se dice que la persona después
de haber identificado un objetivo cuyo logro considere importante, tiene que ser capaz
de describir las acciones que representen el significado de éste. En otras palabras, ser
capaz de describir los resultados especificos que, si se consiguen, le hard asumir que
el objetivo también se ha conseguido. Por gemplo, S una persona quiere una casa
propia en un futuro, primero se establece como metas, estudiar o formarse como

profesional, trabgjar, conseguir € dinero y la hipoteca, entre otros (Konrad, 1990).

2. MERCADO OBJETIVO

Un mercado objetivo es un grupo especifico de personas que has decidido
hacerlas parte de tu base de clientes. Estas proyecciones se basan en estudios
demograficos e investigaciones de mercado realizados con diversos grupos de
muestra. Existen varios factores utilizados para determinar un mercado objetivo
(Konrad, 1990).

3. CONTROL DE GESTION

El control de gestién es € proceso administrativo que sirve para evaluar €
grado de cumplimiento de |os objetivos organizacionales previstos por la direccion o

gobierno corporativo (Lorino, 1993).

4. ANALISISFODA

El andliss DAFO, también conocido como andlisis FODA o DOFA, es una
herramienta de estudio de la situacion de una empresa o un proyecto, analizando sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas 'y
Oportunidades) en una matriz cuadrada. Permite conformar un cuadro de la situacion

actual del objeto de estudio (persona, empresau organizacion, etc) permitiendo de esta
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manera obtener un diagndstico preciso que permite, en funcioén de €ello, tomar
decisiones acordes con |os objetivos y politicas formulados (Lazzari & Maesschalck,
2012).

5. DEMANDA

(Marketing directo, 2014) serefiere:

La demanda se define como latotal cantidad y calidad de bienesy servicios
gue pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor
0 mas (demanda total o de mercado). Asi mismo, se define como e conjunto de
individuos u organizaciones que adquieren o pueden adquirir un determinado
producto o servicio, ya que cuentan con € perfil y las motivaciones adecuadas, asi
como con & poder adquisitivo necesario para hacerlo.

6. PRODUCTIVIDAD

En & campo de laeconomia, se entiende por productividad a vinculo que
existe entre lo que se haproducido y los medios que se han empleado para conseguirlo
(mano de obra, materiaes, energia, etc.). La productividad suele estar asociada a la
eficienciay al tiempo: cuanto menostiempo seinviertaen lograr €l resultado anhelado,

mayor sera el caracter productivo del sistema.

La mejor productividad supone una mayor rentabilidad en cada empresa. De
esta manera, la gestion de calidad busca que toda firma logre incrementar su
productividad. Algunos de los aspectos indispensables que no deben olvidarse a la
hora de montar una compafiiaque produzca bienes o servicios son: lacalidad,
laproduccion, laeficiencia, lainnovacion, latecnologiay los nuevos métodos de
trabgjo. Conceptos que tienen que ver con la productividad a largo y pequefio plazo;
en base alo mucho o0 poco que se respeten estas cuestiones, dependera € prondstico

de vida de la compafiia (Marketing directo, 2014).
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7. EXPORTACION

En e ambito de la economia, exportacion se define como € envio de un
producto 0 servicio a un pais extranjero con fines comerciales. Estos envios se
encuentran regulados por una serie de disposiciones legales y controles impositivos
gue actiian como marco contextual de las relaciones comerciales entre paises. Cabe
destacarse que la exportacion siempre se efectla en un marco legal y bajo condiciones
ya estipuladas entre los paises involucrados en la transaccion comercial. Asi es que
intervienen y se respetan las legislaciones vigentes en el pais emisor y en €l querecibe
lamercancia (EFXTO, 2017).

8. COMERCIALIZACION

Comercializacion es laaccion y efecto de comercializar (poner a la venta

un producto o darle las condiciones y vias de distribucion para su venta).

La nocion de comercializacion tiene distintos usos segun el contexto. Es
posible asociar la comercializacion a ladistribucion o logistica, que se encarga de
hacer |legar fisicamente € producto o € servicio a consumidor final. En general, la
comercializacion designa € conjunto de actividades comerciales |levadas a cabo por
la empresa: andlisis del mercado, planificacion del producto, fijacion del precio,
seleccion de canales y distribucion fisica del producto, promocién del producto y

organizaciony control de los planes de actuacion comercial (Marketing directo, 2014).

9. VENTAJA COMPETITIVA

Se denominaventgja competitivaa unaventajao caracteristica que una
compariia tiene respecto a otras compaiias competidoras, 1o que la hace diferente y

permite atraer méas consumidores (Marketing directo, 2014).
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10. IMPORTACION

En economia, lasimportacionesson € transporte legitimo de bienes y
servicios del extranjero los cuales son adquiridos por un pais para distribuirlos en e
interior de este. Las importaciones pueden ser cualquier producto o servicio recibido

dentro de lafrontera de un Estado con propdésitos comerciales. (EFXTO, 2017).

INTERROGANTES DE LA INVESTIGACION

- Cudles son los niveles de demanda y compra de banano en el mercado chileno?

- Cuales son los principales canales de distribucion para la comercializacion de
frutas en e mercado chileno?

- Cuales son las preferencias de frutas por pais de origen en este mercado?

- Cudles serian las expectativas de gestion y estrategias parala comercializacion en

supermercados chilenos?

- Cud seria el publico objetivo a que apuntaen € disefio de este canal de venta?
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REFERENCIAS RELEVANTES

Ecuador actualmente mantiene transcendentales Acuerdos comerciaes y
negocios mediante Tratados comerciales firmados, asi tenemos el Ministerio de

Comercio Exterior en su web site publica:

Acuerdo Comercial Ecuador — Unién Europe

El viernes 11 de noviembre de 2016, € Vicepresidente de la Republica Jorge
Glas, en representacion del gobierno ecuatoriano suscribio € Protocolo de Adhesion

de Ecuador al Acuerdo Comercial Multipartes con la Unién Europea (UE).

El acuerdo aseguralaliberalizacion inmediatadel 99,7% delaofertaexportable
histérica del Ecuador en los productos agricolas y del 100% de los productos
industriales ecuatorianos. De acuerdo a proyecciones realizadas por la Comision
Econdmica para América Latina (CEPAL), la entrada en vigencia del Acuerdo
Comercia representara para € Ecuador un incremento anual del 0,10 del PIB, del
0,15% en & consumo y de un 0,13 % en lainversion, ademas de un efecto positivo en

la generacion de empleos y en mejores ingresos para la poblacion.

Este Protocolo de adhesion fue publicado en e registro oficia e 23 de
diciembre del 2016... asi: “Considerando que la Unién Europea y Ecuador
concluyeron las negociaciones el 17 Julio de 2014”. EIl mismo que el 5 de septiembre
de 2014 se notifico al Comité de Comercio creado en virtud del Acuerdo laconclusion

de las negociaciones entre la UE y Ecuador.

Ratificando este logro, después de largas negociaciones, € (Ministerio de

Comercio Exterior, 2017) publica:
En &l marco de las gestiones del ministerio de Comercio Exterior paralograr la

firma y ratificacion del acuerdo entre Ecuador y la Union Europea (UE) las

exportaciones del pais hacia Europa vienen registrado indices positivos.
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El comercio con Italia, por g emplo, arrojé en 2015 un superavit de 21 millones
de ddlares en la balanza comercia no petroleray € 2016 inicié con una tendencia
todavia mas favorable: de enero a marzo las exportaciones crecieron en volumen de
68 mil a83 mil toneladas, mientras que en valor e incremento fue de 12 millonesa 37
millones de superdvit. Este repunte se registrd en los 7 principales productos
exportados a ltalia: banano fresco, langostinos y camarones congel ados, conservas de

pescado, rosas, atunes en conserva'y cacao en grano.

En & mismo periodo de 2016 (primer trimestre) las ventas a Espafia se
incrementaron en un 13%, Ilegando a 121 millones de ddlares. La participacionibérica
en €l total de exportaciones no petroleras del Ultimo afio hacia Europa se ubico en €
18%. Asi mismo, esta noticia ha sido publicada originamente por Diario EL
TELEGRAFO bagjo lasiguiente direccion: (El Telégrafo, 2017) comenta:

El acuerdo comercial suscrito entre Ecuador y la Union Europea (UE), que
ahorrard a los exportadores ecuatorianos millones de dolares en aranceles, entr6 en
vigencia este domingo tras una negociacion apresurada ante €l fin de las preferencias
arancelarias. Las autoridades ecuatorianas, que estiman un crecimiento del PIB para
2017 de 1,4%, se muestran optimistas del impacto que tendra la economia con €l
acuerdo comercial, que abre |as puertas a un mercado de 513 millones de personas en

28 paises.

Madeleine Abarca, gerente del Banco Central de Ecuador, sefial6 la semana
pasada que € pais "va atener un crecimiento en su actividad econémica’, o que "se
da por un incremento en las exportaciones (...) influenciadas por los precios del

petréleo y adicionalmente por €l cierre de los acuerdos con la Unién Europea’.

El 31 de diciembre vencian |os beneficios otorgados por la UE a Ecuador, que
en 2016 enfrento dificultades econdmicas agravadas por € terremoto del 16 de abril,
la caida de los precios del petrdleo -su principal producto de exportacion- y la
apreciacion del dolar. En ese contexto, Ecuador firmé el 11 de noviembre del 2016 en
Bruselas el acuerdo comercial multipartes con € bloque europeo, que incluye también
a sus vecinos Colombiay Pert desde 2013.
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"Que Ecuador ponga en cero (los aranceles) no le genera una ventgja ante los
demés, pero si nos evita una gran desventgja porque si no hubiéramos firmado el
acuerdo este 1 de enero tendriamos altisimos aranceles para vender a Europa’, dijo €
analista Pablo Lucio Paredes, decano de la Facultad de Economia de la Universidad
San Francisco. Paredes coment6 que el acuerdo les da una ventgja a los exportadores
para"planificar en e largo plazo porgue saben que de ahora en adelante |os aranceles

van a ser nulos para entrar a mercado europeo”.

... En este escenario de negociaciones entre la UE y Ecuador, se asegura un
revelador incremento de | as exportaciones, sobre todo del principal producto primario
como el banano. Sin embargo esta conquista de retomar este acuerdo, no es suficiente
para apalear la sobreproduccién actual mente existente de banano.

De esta manera, hay un mercado que se ha ido conquistando en las
exportaciones de banano, Chile. Lamayor parte de lapoblacién prefiere estaexquisita
frutacomo segundaen lacanastabasica. Asi tenemos que existen acuerdos bilaterales
con este pais, o que hace posible que las exportaciones a este pais se generen de
manera dindmica. Tal es asi que la Direccion General de Relaciones Econémicas

Internacionales en su pagina (DIRECOM, 2017) publica:

Acuerdo de Complementacion Econdmica Chile — Ecuador

Chiley Ecuador

“El Acuerdo de Complementacién Econémica entre Chile y Ecuador (ACE
N°32), se firmé en Chile € 20 de diciembre de 1994 y entr6 en vigencia € 1° de
enero del 1995.

Debido alas listas de desgravacion establecidas en € Acuerdo, desde €l 1° de
enero del 2000 el 96,6% delos productos seencuentran libresde arancel, mientras
que € 3,4% restante se encuentra excluido de los beneficios arancel arios negociados
ene ACE.
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En septiembre del 2005 se iniciaron las negociaciones bilaterales
paraprofundizar e ACE N°32y en marzo del 2008, los dos paises suscribieron
el nuevo ACE N°65, que profundiza las disciplinas ya existentes, en materias
como Obstaculos Técnicos al Comercio, Normas Sanitarias y Fitosanitarias,
Normasde Origen y Asuntos Aduaner 0s; eincorporaun nuevo capitulo de Solucién
de Controversasmucho més detalado, con procedimientos distintos y mas
completos que losdel ACE N°32.

El 25 de enero de 2010 entr 6 en vigencia del ACE N°65, asi como también
el Acuerdo de Asociacion Estratégica (AAE), que busca promover materias como la
profundizacion y ampliacion del didogo politico y social, de cooperacién, de cultura

y econdémico-comercial entre ambos paises”.

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Ander-Eg (1992) manifiesta:

“Lainvestigacion es un procedimiento reflexivo, sistematico, controlado y
critico que tiene por finalidad descubrir o interpretar los hechos y fendmenos,
relaciones y leyes de un determinado ambito de la realidad... Una busqueda de hechos,

un camino para conocer larealidad, un procedimiento.”

Tipo deinvestigacion

Este trabajo acoge lainvestigacion exploratoriay descriptiva. Segun (Aaker
& Day, 2001) afirma

“Investigacion exploratoria, son lasinvestigaciones que pretenden darnos unavision
general, respecto a una determinada realidad. Este tipo de investigacion se realiza

especiamente cuando el tema elegido ha sido poco explorado y reconocido”.

Las preguntas iniciales en este tipo de investigacion son: para que?, cud es e

problema? Y gue se podriainvestigar?
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I nvestigacion descriptiva:

Aaker & Day (2001) sostiene:

El proposito del investigador es describir situaciones y eventos. Esto es, decir
como es y se manifiesta determinado fenOmeno. Los estudios descriptivos
buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a andlisis. Miden o
evalan diversos aspectos, dimensiones 0 componentes del fendmeno a

investigar. Desde €l punto de vista cientifico, describir es medir.

Fuentes de infor macién

Estainvestigacion esta basada en fuentes de informacion primaria, para (Aaker
& Day, 2001) sostiene:

“FUENTES PRIMARIAS (o directas): son aguellas fuentes, testimonios, 0
evidencias directas de un tema, de unainvestigacion o estudio determinado, pudiendo
Ser recursos escritos, orales o cosas. A las fuentes primarias también se les conoce

como fuentes de primera mano.

Una fuente primaria es aguella que provee un testimonio o evidencia directa sobre el
tema de investigacion. Las fuentes primarias son escritas durante el tiempo que se est4
estudiando o por la persona directamente envuelta en € evento. Algunos tipos de
fuentes primarias son: documentos originales, trabajos creativos, diarios, novelas,
prendas, instrumentos musicales, minutas, arte visual, entrevistas, fotografias,

discursos”.

Tipos de datos

Los datos cuantitativos y cualitativos son los que nos ayudan a fundamentar
lainvestigacion. Se utilizara los datos cualitativos en e presente trabgjo. Para Guerra
(1999), manifiesta:
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L os datos cualitativos son |os que nos dan el enfoque o € punto de vista
de la muestra o de una variable hacia lo que nos dice
lainvestigacién. Estosson igual de importantes, porque aungue no
son numeéricos, se pueden medir de ciertas maneras. Estos datos hay que ver
como se recolectan, atravésde entrevistas, observacion, encuestas
0 agun método que sea vaido para saber con certeza la tendencia de

una poblacién hacialo que se quiera saber.

Herramientasinvestigativas

A continuacion se detala la técnica que se utilizara en la investigacion de tipo

cuditativo:

Laobservacion: Segun, (Ruiz Olabuénaga, 2012). afirma:

“La observacion es la piedra angular de los métodos de investigacion cualitativa.
Observar no consiste simplemente en mirar, sSino en buscar. Lo cual exige un principio
estructurador delamiraday del pensamiento. Para observar con rigor hace faltaeducar
los ojos para ver. Pero no solo eso. Hay que formar la mente para que las teorias

permitan descifrar €l significado de lo que se ha visto”.

Suena elemental, pero vale la pena recordar que la observacion es una herramienta
esencial para la buena gestion empresarial. No se trata de observar por observar; €l
objetivo es hacerlo para darle sentido a la informacion gque recopilamos al analizar

comportamientos, actitudes, interacciones y acontecimientos.

«La observacion cientifica se lleva a cabo de una forma no solo deliberada y
consciente, sino de un modo sistemético, ordenando las piezas, anotando los resultados
de la observacion, describiendo, relacionando, sistematizando y, sobre todo, tratando
deinterpretar y de captar su significado y acance.» (Guerra, 1999).
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LaEntrevista:
Acevedo & Alba (2005) contextualiza:

Laentrevista es unaformaoral de comunicacion interpersonal, que tiene como
finalidad obtener informacion en relacion a un objetivo”.  Es un hecho que
consiste en un didlogo entablado entre dos 0 mas personas, el entrevistador (el
gue hace las preguntas) y €l entrevistado (el que responde las preguntas). Es
una técnica o instrumento utilizado en diversos campos de la investigacion.
Una entrevista no es casual, sino que es un didogo interesado con un acuerdo

previo y expectativas por ambas partes.

Target deaplicacién

Estainvestigacion apunta a los supermercados de Santiago de Chile, Region
Metropolitana resaltando que hay tres niveles de mercado dentro de esta categoria
Por lo que e desarrollo de este ensayo esta direccionado alos supermercados de status
medio-bajo. Asi mismo es importante sefialar que debido al creciente nimero de
migracion enlos Ultimos meses en Santiago de Chile, e consumo de frutas, sobre todo
de platano (banano) ha aumentado significativamente.

Definicion de la poblacion

La poblacién seleccionada para la investigacion se ha concentrado en
supermercados de laregion metropolitana de Santiago de Chile del nivel status medio,
lo cual ascienden a aproximadamente 60 supermercados. Bagjo esta base, segun la
formula que se aplica se debe investigar mediante la entrevistaa 32 supermercados.
Se entrevisto alos administradores de cadalocal, para conseguir unaversion precisay

veraz de este trabgjo de investigacion.

Definicion dela muestra. Investigacion cuantitativa

Consiste en determinar € tamafio de la muestra en base a formulas para
poblaciones finitas. En el caso de poblaciones finitas (N=60 super mercados), la

formula de tamafio muestral es la siguiente:
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n= (2> *N*p*q) / (e* * (N-1) + 22 *p*q)

n= tamano de lamuestra

z = Valor z para coeficiente de confianza (0.95) (Z = 1.96)
N = Tamario poblacional

P= Probabilidad de éxito (p = 0.50)

Q = Probabilidad de fracaso (g = 0.50)

E = Error maximo permitido ( e = 0.05)

Perfil de aplicacion. Investigacion cualitativa

Las empresas necesitan saber no sélo qué compran los consumidores sino
también por qué compran. Deta manera, se ha considerado aplicar latécnicade la
observacién y laentrevista para conocer a cabalidad este model o de negocio. Durante
el estudio e investigacion del mercado, se detecté que los estudios motivacionales —
como también se denomina la investigacion cualitativa— no consisten en preguntas
directas sino en observar y escuchar alagente en un entorno amigable como puede ser
unareunion grupa o una entrevistaindividual. (Ruiz Olabuénaga, 2012).

Las técnicas cuantitativas suelen ser ineficaces para obtener respuestas de
calidad a determinadas preguntas, como por gemplo qué es lo que motiva a un
consumidor a comprar un producto o un servicio, o por qué rechazatal o cual marca.
Con un cuestionario estructurado solo se obtendrian respuestas “obvias” ya que los
comportamientos de los consumidores suelen ser en gran medida inconscientes. Un
enfoque mas flexible, interactivo y con preguntas abiertas, permite comprender mejor
el comportamiento de los consumidores para desarrollar estrategias de marketing més
eficientes. (Ruiz Olabuénaga, 2012).

Por |o tanto, pararespaldar € sondeo se adjuntara fotografias, relatos textuaes
delaentrevistay més.
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RESULTADOS

Resultados Cuantitativos

Analisiseinterpretacion deresultados de encuestas

1. Estelocal pertenece a una cadena de supermercados?

Tabla 2. Local pertenece a una cadena de supermercados

Descripcion Frecuencia %

Si 32 100
No 0 0
Total 32 100%

40 ~
30 A

A

S NO

Figura 4. Local pertenece a una cadena de supermercados

2. Ud conoce de que pais se importan los plétanos para el supermercado ? qué pais?

Tabla 3. Conoce de que pais se importan los platanos para el supermercado

Descripcién Frecuencia %
Si 32 100
No 0 0
Total 32 100%
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Figura 5. Pais donde se importan los platanos

3. Segln los estudios hay 2 formas para e suministro de platano fresco que se
proveen en los supermercados. Cud de estas dos fuentes se abastece €
supermercado?

Tabla 4. Suministro de platano

Descripcidn Frecuencia %
Importacion directa y procesamiento 13 40,60
Comprarlos a las grandes empresas importadoras 19 59,40
ya procesados
Total 32 100%

20 ‘/
15 -
10 A /
5 -
O T 1
Importacién directa, Comprarlos a las grandes
procesamiento empresas importadoras

ya procesados

Figura 6. Suministro de platano
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4. Conoce Ud que hay un tercer mercado local donde se puede conseguir platano a
precios competitivos?

Tabla 5. Un tercer mercado local para adquirir platanos

Descripcion Frecuencia %
Si 5 15,62
No 27 84,38
Total 32 100%

30

20

10

S| NO

Figura 7. Tercer mercado local para adquirir platanos

5. Detodaslas frutas que surte este local, el platano en qué lugar de ventay salidase
posiciona?

Tabla 6. Posicidn de venta y salida del platano

Descripcion Frecuencia %
ler lugar 14 43,75
2do lugar 10 31,25
3er lugar 8 25,00
Total 32 100%
15 ~
10 -/
- 1] I
0 T T T
ler lugar 2do lugar 3er lugar

Figura 8. Posicion de venta y salida del platano
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6. Cuantas cgjas de platano aproximadamente se venden en este supermercado
semanalmente, segiin esta escala que se detalla? 20- 40- 50- mas cagjas.

Tabla 7. Nimero de cajas que se venden por semana

Descripcion Frecuencia %
20 2 6,25
40 8 25,00
50 9 28,13
Mas 13 40,62
Total 32 100%

10
Ve
1 T T T T T 1
X o X 2> S
X @ < & & <
v &sé ¥ \&\* ,bo“e e&‘e
o 19 A
S X

Figura 9. NUmero de cajas que se venden por semana

7. Tiene unamarca exclusiva de platanos que provee e supermercado?

Tabla 8. Marca exclusiva de platano

Descripcion Frecuencia %

Si 23 71,86
No 9 28,14
Total 32 100%
P
e
30 e
20 ,./_
10 /’_ ' 7
0 1 T 1
Sl NO

Figura 10. Marca exclusiva de platano
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8. Cud esdl precio promedio por kilo de venta de platano mensua mente? $800-
$700- $500

Tabla 9. Precio promedio de venta

Descripcion Frecuencia %
$800 20 62,50
$700 10 31,25
$500 2 6,25
Total 32 100%

15 ~

w |
s 2]

$800,00 $600,00 $500,00

Figura 11. Precio promedio de venta

9. Segln seconoce, € precio variasegun lacalidad y peso delacgade plétano, qué
calidad esla que compra este supermercado?

Tabla 10. Calidad de platano

Descripcion Frecuencia %
Premium 4 12,50
Estandar comercial 28 87,50

Total 32 100%
30
20 A /
10 -
0 1 1
Premium Estandar comercial

Figura 12. Calidad de platano
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10. Si existiere un tercer nicho para adquirir platanos a precios competitivos, Ud
consideraria o sugeriria esta oportunidad para cambiarse de proveedor? Porqué?

Tabla 11. Cambio de proveedor- tercer nicho de mercado

Descripcion  Frecuencia %
Si 25 78,13
No 7 21,87
Total 32 100%

20 -

15 ¥ 77

S NO

Figura 13. Cambio de proveedor- tercer nicho de mercado
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Resultados cualitativos

Losdatos cualitativos son utilizados principamente como e primer
acercamiento a problema, ya que nos aporta informacion acerca de la existencia de
una realidad en la que estan involucrados nuestros participantes o entrevistados. A

continuacion analizamos | os resultados;

1. Estelocal pertenece a una cadena de super mer cados?

Delaentrevistarealizada, se determind que el 100% deloslocaless pertenece
a una cadena de supermercados. Lo que se confirma que la mayoria de
establecimientos funcionan bajo una direccion principal, pero con la ventaja que €l
gerente de la sucursal tiene la libertad de sugerir y recomendar en € caso que se

presenten nuevas oportunidades de negocios.

2. Ud conoce de que pais se importan los platanos para € supermercado ? qué

pais?

El 100% de los supermercados consultados, si conocen €l paisde origen delos
platanos importados. Tienen un claro enfoque de donde provicnen, Ecuador; debido

que hay algunas frutas tropicales de origen Brasil, Colombia, Pert, México.

3. Segun los estudioshay 2 formas para e suministro de platano fresco que se
proveen en los supermercados. Cual de estas dos fuentes se abastece €

super mer cado?

Los supermercados tienen dos opciones de adquirir platanos frescos;, en la
entrevista se conocié que € 40,60% viene de la Importacion directa para luego ser
procesados en camaras alquiladaso propias. Y € 59,40% son comprados alasgrandes

empresas importadoras ya procesados, es decir listos para ofrecer a cliente final.

4. Conoce Ud quehay un tercer mercadolocal donde se puede conseguir platano

a precios competitivos?

El 15,62% de los entrevistados determinaron conocer que hay un tercer

mercado local donde se puede comprar platano a precio competitivos y de diversa
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caidad. Mas & 84,38% comentaron desconocer que hay este tercer mercado de
abastecimiento para adquirir bananas a buenos precios. Sin embargo este grupo que
dice desconocer este uUltimo mercado, desperté gran curiosidad por saber més y
conocerlo debido que tienen muchos problemas de calidad en lafruta.

5. Detodas las frutas que surte este local, € platano en qué lugar de venta 'y

salida se posiciona?

Durante la entrevista se establecio que € 43,75% €l platano tiene € primer
lugar deventaenlo que afrutasserefiere; e 31,25% ocupa el segundo lugar en venta,
y €l 25% €l tercer lugar. Lo quesignificaque e banano esunafrutade mayor demanda
en los supermercados, frente a otras frutas de importante volumen de importacion.

6. Cuantas cajasde platano apr oximadamente se venden en este super mer cado

semanalmente?

El 6,25% se conoci6 que venden aproximadamente 20 cgjas de platano, € 25%
40 cgjas, & 28,13% venden 50 cgjas; y € 40,62% més de 50 cajas. Teniendo como
conclusion que existe unaimportante demanda de bananos y que se podria aumentar

laofertas se ofrece precios mas competitivosy buena calidad.

7. Tiene una marca exclusiva de platanos que provee € super mer cado?

El 71,86% de los supermercados si tienen una marca exclusiva de bananos, y
el 28,14% ofrecen en sus perchas una marcaindistinta. Se pudo conocer que €l primer
grupo manegjan marcas exclusivas debido que tienen compromisos de compra con
importadores, esto es por contratos. Y € segundo grupo, hacen sus adquisiciones de
banano local mente.

8. Cudl esd precio promedio por kilo deventa de platano mensualmente? $800-
$700- $500

Segun se conocid en laentrevista € 62,50% venden aun precio de $800 pesos
el kilo de pldano. El 31,25% lo venden a$700 pesospor kilo. Y € 6,25% a$500
pesos. Asi mismo se logré conocer que hay casos esporadicos que terminan
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vendiendo el kilo a$200 pesos por asuntos de calidad, esto es cuando € pléatano llega

con problemas de maduracion o proceso.

9. Segln seconoce, €l precio varia segun la calidad y peso dela caja del platano,

qué calidad esla que compra este super mer cado?

Los resultados de la entrevista establece que € 12,50% compran bananas
calidad Premium, y & 87,50% adquieren Estandar Premium, resaltando que la calidad

Premium tiene un costo mas alto que la calidad estéandar comercial, mas econdémica.

10. Si existiere un tercer nicho para adquirir platanos a precios competitivos,
Ud consideraria o sugeriria esta oportunidad paracambiarse de proveedor?

Porqué?

Es interesante conocer durante la entrevista que € 78,13% sugieren cambiarse de
proveedor de bananos porque tienen problemas de calidad, factores que afectan la
venta e imagen del supermercado, asi mismo seria una oportunidad de comprar esta
fruta con mejor standar de calidad y precio. Por otra parte, el 21,87% opinaque no
es necesario cambiarse o elegir otro proveedor, no tienen motivos para hacerlo, estan
satisfechos.
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CONCLUSIONES

El acuerdo de asociacion Complementacion Econdémica Chile — Ecuador ha
hecho que la relacion comercial entre Ecuador y Chile mantenga un crecimiento
dindmico en los ultimos 10 afios.

Tal es asi que cada aflo aumenta las exportaciones de banano hacia e Cono
Sur, Chile... con un nombre atipico en el proceso de la fruta, denominado fruta de
separacion o de “segunda”. Es importante sefialar que en el estudio de este trabajo
investigativo, se detecto falencias entre los volimenes exportados versus calidad.
Como sabemos € indicador que regula el mercado es la oferta y la demanda, la
demanda normal en este mercado es fruta de primera categoria, considerando que €l
banano “de separacién/segunda” en la mayoria de los casos es buena y aceptable, pero
los grandes volUmenes ocasionan en la mayoria de los casos € descontrol y se pasa

por alto la garantia de exportar la calidad que amerita un mercado emergente.

Se determind que existe un importante consumo de banano en Santiago de
Chile, los factores son basicos y netamente por salud nutricional. Chile es un pais que
goza de las cuatro estaciones del afo, y e crudo invierno que inicia desde el mes de
Junio hastamediados de septiembre, eslatemporada de mayor consumo de estafruta,
la idea arraigada que tiene en la mente del consumidor es para evitar los calambres...
L os platanos pueden convertirse en unade las geniales soluciones naturales contralos
calambres. No solo por su buen contenido de potasio, sino también porque ayudan

con €l fortalecimiento muscular y la circulacién, version de un entrevistado.

Existen interesantes canales de distribucion para la comercializacion de
bananas en e mercado chileno, canadles donde se puede encontrar grandes
oportunidades de compra en precios, calidad y abastecimiento. Estos canales pueden
ser los principales conductos para abastecer € mercado meta a que apuntamos en
estainvestigacion.
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Como lo hemos probado mediante la investigacion exploratoria, se ha
observado que €l platano es una de las frutas favoritas del mercado chileno, se ubica

en e segundo lugar de preferencia por el consumidor, seguido de la manzana.

Segun €l estudio, existen buenas expectativas para desarrollar estrategias
claves de gestion y comerciaizar bananas en los supermercados de Chile-region
metropolitana, e mismo que podria ser abastecido de un importante canal de venta
mayorista, Mercado La Vega.

Se hace necesaria la identificacion de un nuevo target de consumo en esta
investigacion que apunta a un publico de status medio bajo, esto es a la notable
presencia de migrantes que actual mente tiene Santiago de Chile, que por la condicién
econdmica de lamayoria de estas personas se hace necesario ofrecer frutasy verduras
abagjos costos para que estén a alcance delos mismos. Sobre todo, setiene claro que
es la unica forma de ser competitivos en precio y calidad. Abastecerse de estos
productos en los mercados mayoristas de La Vega.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda identificar las grandes y medianas comercializadoras de
platano existentes en Santiago de Chile, ubicadas en € Mercado mayorista La vega
Lovalledor - la Vega Central.  En vista que ofrecen calidad y precios muy
competitivos. Identificando estas comercializadoras, se puede lograr establecer
negocios mutuos a mediano y largo plazo, considerando que los supermercados son

establ ecimientos con una clienta segura y frecuente.

Las expectativas de lograr una relacion comercial con estas empresas,
aseguran una estabilidad permanente de venta, como hademostrado lainvestigacion
gue €l pldtano es unafrutaque se consume diariamente y en todos |0s estratos sociales;
por lo que & estudio demuestra que esta estrategia parala comercializacion de banano
en los supermercados de Santiago de Chile, delos mercados mayoristasLa Vega, seria
una solucion inteligente para abaratar costos y tener una oferta aceptable en €

consumidor con precios acorde alarealidad social y econdmicadel cliente.

Lograr € equilibrio en identificar nuevos proveedores de banano para
comercializar en los supermercados de Santiago de Chile y promover un aumento
sostenido de |a participacion de mercado en lacompra de bananas, significafortalecer
el mercado meta al que apuntamos, porgue se ofreceria un producto competitivo y de
buena calidad.
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ANEXOS

Verde

Color normal al momento de llegar a las camaras
de refrigeracion.

Verde Claro

Primer cambio de color durante el proceso de
maduracion.

Mitad Verde / Mitad Amarillo

Es el cambio de color que indica el momento ideal
para enviar al distribuidor.

V

—~

Mas amarillo que verde

Color indicativo para ser enviado a los
exhibidores. Temperatura Ideal 13°C- 14°C

Amarillo con puntas verdes

Ideal parala exhibicién limpio y atractivo para su
venta.

Totalmente amarillo

Ideal para consumo., Disfrute del delicioso
platano de Leén

Amarillo con puntos céfes

Los platanos estdn en su maxima madurez, el més
dulce sabor y excelente valor nutritivo.
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Guiade
Maduracion
del Platano

Madurez fisiologica (entre mas
maduro fisiolagicamente, mejor
calidad cuando adquiera madu-
rez de consumao).

Longitud del dedo (dependiendo
del uso al que se destine y dela
demanda por varios tamarios)
Ausencia de defectos, tales
como dafos por insectos, dafios
fisicos, cicatrices y pudriciones
A medida que los bananos entran
a |a fase de maduracion de consu-
mao, el almidén se convierte en
aricares, aumentando con ello
su dulzura.

Los acidos organicos y los aromas
son también componentes impor-
tantes del sabor
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