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Acta de la Sesion 149-2019 del Tribunal de Trabajo Final de Graduacién de la Escuela de Administracién Publica, celebrada el
28 de noviembre de 2019, con el fin de proceder a la Defensa del Trabajo Final de Graduacién de los estudiantes Esteban
Andrés Chaves Martinez camé A91767, Kevin Jerson Rojas Sanchez camé B05551 y Maria Fernanda Lavagni Alvarez camé
B03383 quienes optaron por la modalidad: Seminario de Graduacién.

Presentes:

Dr. Leonardo Castellon Rodriguez quien presidio, M.Sc. Maria del Mar Munguia Ramirez como tutora, M.Sc. Walter Delangton
Villavicencio como lector, Lic. Viadimir Rodriguez Murillo como lector y MAdm. Jhon Fonseca Ordéfiez quien actué como
representante del profesorado.

Articulo 1
El Presidente del tribunal informa que el expediente de las personas postulantes contiene todos los documentos que el
Reglamento exige. Declara que han cumplido con todos los requisitos del Programa de la Camera de Licenciatura en
Administracién Aduanera y Comercio Exterior.

Articulo 2

Las personas postulantes realizaron la exposicion del Trabajo Final titulado “Propuesta de guia de exportacién para el jugo
de anana (pifia) de Costa Rica a Turquia”

Articulo 3
Terminada la disertacion, los, miembros del Tribunal, interrogaron a las personas postulantes el tiempo reglamentario. Las
respuestas fueron ! , en opinién del Comité.
(satisfactofias/insatisfactorias)
Articulo 4

Concluido el interrogatorio, el Tribunal procedié a deliberar.

Articulo §
Efectuada la votacion, el Tribunal consider6 el Trabajo Final de Graduacion W W : Y
(Satisfactdrio/insatisfactorio)
o deciars___ Oufleock
(aprobado/no aprobado)
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Articulo 6

El Presidente del Tribunal comunicd en publico a las personas aspirantes el resultado de la deliberacién y las declard
Licenciados en Administracién Aduanera y Comercio Exterior.

Se les indicd la obligacién de presentarse al Acto Pablico de Juramentacién, Lu
miembros del Tribunal y los estudiantes alas __{ | : (5 horas.

Dr. Eeonardo Castellbnécgﬁguez ¥ ES*Q}Iln C X'>C10 es

Representante Director

ego se dio lectura al acta que firmaron los

Esteban Andrés Chaves Martinez
Camé A91767

M.Sc. Manﬁ de] Mar Munguia Ramirez

Kevin Jerson Rojas Sanchez
Tutora del Trabajo Camé B05551

M.Sc. Walter Delangton Villavicencio Maria Femanda Lavagni Alvarez

Camé B03383

Segn lo establecido en el Reglamento de Trabajos Finales de Graduacion, articulo 39 “... En caso de tra_bajos soprgsa]ientes;
si asi lo acuerdan por lo menos cuatro de los cinco miembros del Comité, se podra conceder una aprobacién con distincion”.

O Se aprueba con Distincién

Observaciones:

Original: Estudiantes, copia: Esc. Adm. Pablica PICARD







DERECHOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL

Este trabajo esta protegido por los derechos de autor que confiere la ley, cualquier
reproduccién de este documento, ya sea parcial o total, debe contar con la respectiva

autorizacion de los autores.
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CHAVES, Esteban, et al.

Propuesta de guia de exportacién para el jugo de anand (pifia) de Costa Rica a
Turquia / Esteban Andrés Chaves Martinez, Maria Fernanda Lavagni Alvarez,
Kevin Jerson Rojas Sanchez. Profesor tutor: Maria del Mar Munguia Ramirez.

San José, Costa Rica: Universidad de Costa Rica, 2019.

1. COSTA RICA. 2. COMERCIO EXTERIOR. 3. EXPORTACION. 4 JUGO DE ANANA
(PINA). 5. TURQUIA.

RESUMEN EJECUTIVO

La modalidad elegida corresponde al Seminario de Graduacion. La pregunta de

investigacion es ;Como exportar jugo de anana desde Costa Rica a Turquia?

La unidad de estudio es el jugo de anana. La poblaciéon corresponde a 43
empresas productoras de anand afiliadas a CANAPEP. La muestra son nueve empresas

productoras de jugo de anana afiliadas a CANAPEP.

Existen dos tipos de jugo de anana: jugo Not From Concentrate (NFC)

(subpartida 2009.41) y jugo concentrado (subpartida 2009.49).

La poblacién turca tiene un alto poder adquisitivo. Su PIB per capita es de

27,892 USD. Su poblacién es de 80 millones de habitantes.
Costa Rica es el principal proveedor de anana fresco de Turquia.

Costa Rica lidera las exportaciones mundiales de jugo de anana de valor Brix
inferior a 20. Francia es el principal importador de jugo de anana de valor Brix inferior
a 20. Tailandia es el principal exportador de jugo de anana de valor Brix superior a 20.

Paises Bajos es el principal importador de jugo de anana de valor Brix superior a 20.

Turquia se autodenomina un Estado Social de Derecho. En toda la parte central
predomina el clima continental himedo, llegando a presentarse el clima continental

Seco.
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Turquia alberga plantaciones de anana a pequefia escala en las regiones del
Adana, Mersin y Antalya. Exporté 38 mil USD de anana fresca en el 2018 hacia el resto

del mundo, principalmente a Chipre.

Su estructura economica esta concentrada en la parte de servicios. Turquia es
el séptimo mayor productor agricola del mundo, y como tal, se esfuerza por promover

y proteger su sector agropecuario.

El arancel NMF que Turquia impone al anana fresco (subpartida 0804.30) y el
jugo de anana (subpartidas 2009.41 y 2009.49) es del 58.5%.

Espafia y Arabia Saudita figuran como los principales paises proveedores de
jugo de anana de la subpartida 2009.41 de Turquia en el afio 2017. Indonesia, Paises
Bajos y Tailandia son los mayores proveedores de jugo de anana de la subpartida

2009.49 en el afio 2018.
Costa Rica no es proveedor de Turquia de jugo de anana.

Actualmente, Turquia cuenta con 23 acuerdos comerciales donde destaca la
Unién Aduanera con la Unién Europea. Costa Rica por su parte no cuenta con un TLC
con Turquia. Costa Rica es beneficiario del SGP de Turquia para diversos productos,

sin embargo, el anana y el jugo de anana estan excluidos de este programa.

Se identificaron tres pasos para el proceso de exportacion en Costa Rica. El
embalaje para la exportacion del jugo de anana via maritima debe ser en paletas de

madera. Puede envasarse en tambores o bins de carton.

El medio de transporte mas apto para llevar a cabo la exportacién del jugo de
anana es el transporte maritimo. La oferta logistica disponible en Costa Rica para

exportar por la via maritima a Turquia esta compuesta por cinco operadores.

Se identificaron cinco medidas no arancelarias. La introduccion del jugo de

anand a Turquia se puede realizar mediante dos canales: el mayorista o el minorista.
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INTRODUCCION

El crecimiento en la demanda mundial de frutas tropicales y jugos durante la
ultima década se debe a que el consumidor sigue una dieta basada en estilos de vida

saludables, donde estos productos asumen un rol importante.

En el caso de Costa Rica, sélo en el afio 2018 se cultivaron aproximadamente
150,000 hectareas de frutas tropicales, entre ellas banano, anana (pifia) y papaya
(FAO, 2019). Ademas, las exportaciones costarricenses de frutas tropicales
representan aproximadamente un tercio de todas las ganancias por exportaciones

agricolas, seglin el Informe Perspectivas Agricolas 2019-2028. (FAO, 2019)

De acuerdo con ese informe, aproximadamente el 86% de las importaciones de
anana de la Unioén Europea (UE) provienen de Costa Rica, y alrededor del 70% de las
importaciones de banano de la UE son originarias de Ecuador, Colombia y Costa Rica.

(FAO, 2019)

Costa Rica ha aprovechado este contexto mundial para posicionar diversos
subproductos de frutas como el jugo de anana, en mercados no tradicionales como
Turquia, pais con una particular importancia para la politica comercial costarricense

desde el afnno 2009.

Fue en ese afio que el Gobierno de Costa Rica inicié un proceso de acercamiento
comercial con Turquia, a través de la visita oficial que el presidente Oscar Arias realizé
a su homoénimo Abdullag Giil, para conversar sobre la posible firma de un Tratado de

Libre Comercio (TLC) entre ambas naciones. (El Financiero, 2013)

Posteriormente, en el ano 2014, Costa Rica estableci6 una embajada en
territorio turco consolidando las relaciones diplomaticas, y en el 2016 se reafirmé el
interés de potenciar productos costarricenses a ese mercado mediante la

inauguracidn de la oficina comercial de PROCOMER en Estambul.

Justamente, PROCOMER desarrollé en el 2016 un estudio para determinar el
potencial de las frutas tropicales y alimentos en Turquia, concluyendo que a pesar de
que existe una demanda relevante de jugo de anana de las subpartidas 2009.41 y

2009.49, actualmente no existe una guia de exportaciéon que analice a profundidad las
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condiciones de acceso que debe cumplir esa mercancia para ingresar al mercado

turco.

Por lo tanto, este Seminario de Graduacién propone una guia de exportacion
para el jugo de anana de Costa Rica a Turquia, la cual pretende ser una herramienta
que le permita al exportador considerar el mercado turco como una opcién para

posicionar este producto. La Memoria de Graduacion esta compuesta como sigue:

El capitulo I trata los aspectos tedricos de la investigacion, plantea los
fundamentos de las guias de exportacidén y abarca los principales elementos del
entorno de comercializacién del jugo de anand, como la descripcidén merceolégica, la
clasificacion arancelaria, el proceso productivo, las empresas exportadoras
establecidas en Costa Rica, y agrega los datos sobre exportaciones e importaciones

mundiales de este bien.

El capitulo II esta compuesto por el Estudio de Mercado, donde se anotan las
caracteristicas sociales, demograficas, politicas y climatolégicas de Turquia. Se
muestra la evolucion de la economia turca, el perfil del consumidor turco y las ferias
de la industria alimentaria celebradas en Turquia. Se exponen las principales
caracteristicas de la cultura de negocios, y también se detallan los requisitos
arancelarios, no arancelarios y las condiciones de acceso para el jugo de anand en ese
mercado. También, se muestran los datos del comercio exterior de Turquia, haciendo

énfasis en el comercio exterior con Costa Rica del jugo de anana.

El capitulo III hace referencia a la metodologia de la investigacion, y se da a
conocer el enfoque, el tipo de investigacion, la poblacion y los sujetos de investigacion,
las fuentes de informacién necesarias, asi como la descripcién y validacién del
instrumento con el que se recogen los datos, analizdndolos y transformandolos en
informacion. Este capitulo también comprende el andlisis FODA del sector exportador

de jugo de anana y las cotizaciones realizadas a los operadores logisticos.

El capitulo IV se centra en proponer la guia de exportacién para el sector
exportador de jugo de anana de Costa Rica a Turquia, condensando los elementos
analizados en los capitulos anteriores. Esta guia de exportacidn se presenta ademas
en su formato “desprendible” el cual puede observarse en el CD adjunto a esta

Memoria de Graduacion.
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A. JUSTIFICACION

La profundizacion acelerada de Turquia en el comercio mundial esta ligada
directamente con su ubicacidn estratégica en la Peninsula de Anatolia, que la
convierte en un puente entre Asia central y Medio Oriente (al este) y la Unién Europea

(al oeste).

En la actualidad, este pais se ha convertido en un destino atractivo para la
Inversion Extranjera Directa (IED) y el desarrollo de negocios, alcanzando el puesto
60 de 183 economias en el ranquin Doing Business. La evolucién de la IED ha sido
notable llegando a los 13 mil millones de USD en el 2018, en comparacién al 2010,

cuando era de 9 mil millones de USD. (Banco Mundial, 2019)

Precisamente, estas condiciones le han permitido pertenecer a las principales
organizaciones del mundo occidental como la OTAN, el Consejo de Europa y la
Organizacion parala Cooperacion Econémicay el Desarrollo (OCDE) situandose como
la decimoctava economia del mundo con un PIB en el 2018 de 766 mil millones de
USD y un crecimiento promedio anual de 4% desde el afio 2010 segin datos del Banco

Mundial. (2019)

Turquia representa la posibilidad de incrementar la presencia de los

exportadores costarricenses en el mercado euroasiatico, debido a varios factores.

El primer factor es el alto poder adquisitivo de su poblacién. Para el 2018, el
PIB per capita ascendié a 27,892 USD, lo cual influye directamente en sus habitos de
consumo, ya que solamente su gasto en alimentos fue aproximadamente de 243 mil
millones de USD. El segundo factor es el tamafio de su poblacién. Turquia cuenta con
una poblaciéon de 80 millones de habitantes, donde un 20% se encuentra en la ciudad

de Estambul.

Ademas, Trademap (2019) ubica a Turquia como vigésimo importador
mundial, con 233 mil millones de USD al 2018. Con respecto al anana fresco, Costa

Rica es su principal proveedor para ese afio.
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Para el caso del jugo de anang, las importaciones alcanzaron en 2018 los 730
mil USD, provenientes principalmente de Indonesia (38%), Espafia (23%) y Tailandia

(15%). (Trademap, 2019).

A pesar de que este producto es de reciente introduccion, dado el dominio de
jugos mas tradicionales como el de manzana y naranja, existen oportunidades en
hipermercados, supermercados locales, tiendas minoristas, tiendas de descuento y de
gasolineras, ya que el consumidor turco encuentra mayor variedad que en las tiendas

de barrio conocidas como Bakkals. (PROCOMER, 2016)

En sintesis, la eleccidn del jugo de anand para la realizacién de este seminario
de graduacion se debe a la necesidad de contar con un documento que analice las
condiciones de acceso que les permita a los exportadores costarricenses visualizar un
mercado potencial para este producto, y asi aplicar de forma practica los
conocimientos adquiridos en los cursos de Acceso a Mercados, Logistica y Aspectos
Técnicos y Gerencia de Exportaciones de la carrera de Administracién Aduanera y

Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica.

B. PROBLEMA

Turquia es un mercado potencial para los exportadores costarricenses que
deseen incrementar su presencia en Europa y Asia. Las oportunidades estan
enfocadas en aquellos subproductos que se puedan obtener del anana que Costa Rica

exporta a ese pais, como por ejemplo el jugo de anana.

La problematica reside en que actualmente no existe un analisis de las medidas
arancelarias y no arancelarias, la logistica de exportacién, asi como los requisitos o
estandares del mercado a partir de los gustos, preferencias y habitos de consumo de
jugo de anana en Turquia, razoén por la que se requeria de un documento que
estableciera las principales condiciones de acceso de ese producto al mercado de

Turquia desde Costa Rica.

El estudio presentado tiene como fin resolver la siguiente pregunta: ;Co6mo

exportar jugo de anana desde Costa Rica a Turquia?

20



Se propuso ademas del andlisis, desarrollar una guia desprendible para los
exportadores costarricenses de ese producto considerando los aspectos mas

importantes para que puedan acceder a ese mercado.

Ulloa (2015) recalca la importancia de crear guias de exportacion, ya que son
instrumentos que brindan orientacién técnica para comercializar un producto o
servicio en un mercado determinado. Por ende, una guia le permitira a las empresas
productoras y comercializadoras de jugo de anana comprender los requisitos de
ingreso del producto a Turquia y las preferencias del consumidor turco, lo cual

facilitara la toma de decisiones en el proceso de exportacion.

C. OBJETIVOS

Para el abordaje de los planteamientos descritos, se establece el siguiente

objetivo general:

e Evaluar el potencial de exportaciéon del jugo de anand desde Costa Rica a
Turquia con el propdsito de que los exportadores costarricenses tengan una

guia de exportacién de ese producto.

La investigacion a su vez cuenta con los siguientes objetivos especificos:

e Establecer el marco tedrico de las guias de exportacion y el entorno de
comercializacion del jugo de anana.

e Realizar un estudio del mercado de Turquia, que incluya la identificacion de
las condiciones de acceso para el jugo de anana.

e Analizar el entorno de comercializacion, el estudio de mercado, las
condiciones de acceso, asi como las opciones logisticas para exportar jugo
de anana a Turquia.

e Desarrollar la propuesta de guia de exportacidon de jugo de anana desde

Costa Rica a Turquia.
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D. PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1. TIPO DE TRABAJO FINAL DE GRADUACION (TFG)

Este proyecto se realizé como Trabajo Final de Graduacién (TFG) para optar por
el grado académico de Licenciatura en Administracion Aduanera y Comercio Exterior

de la Universidad de Costa Rica.

La modalidad elegida corresponde a la de Seminario de Graduacion, la cual
segun el Articulo 11 del Reglamento de TFG de la Universidad de Costa Rica consiste

en:

Una actividad académica valorada en cuatro créditos que se ofrece a lo largo de
uno, dos o tres ciclos consecutivos, como maximo, a un grupo de estudiantes no
menor de tres ni mayor de seis quienes, mediante su participacién reiterada
alrededor de algin problema cientifico o profesional, se familiarizan con las
teorias y métodos de investigacion propios de la disciplina y su aplicacién a casos
especificos bajo la guia del director del trabajo.

Envirtud de lo anterior, se requiere de un director (Tutor) del seminario, quien
debe conocer y tener interés en el tema, asi como claridad para definir la metodologia
y el disefio del seminario, asi en cada sesion, el equipo define si debe realizar giros en

el cambio investigativo.

Una vez finalizada esta actividad, se redacté un trabajo escrito que contiene

dos partes: una memoria de seminario y un capitulo por cada objetivo planteado.

2. ENFOQUE

De acuerdo con la definicién que plantea Herndndez, Fernandez, & Baptista

(2014) el enfoque de esta investigacion es del tipo cualitativo con alcance descriptivo.

Lo anterior se debe a que, si bien se utilizé la recoleccidn y andlisis estadisticos

en el proceso de investigacion, estos no son determinantes para cumplir con los
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objetivos planteados, sino mas bien para establecer comportamientos comerciales y

de mercado.

3. DISENO

El abordaje general que se utilizé en esta investigacién de acuerdo con el

enfoque cualitativo es el de participacion-accion, el cual es definido por Hernandez, et

al. (2014) como aquel que intenta resolver problemas cotidianos e inmediatos para

mejorar practicas concretas.

Para lograrlo, se parti6 de un problema practico, como es la falta de un

documento que analice las condiciones de acceso para el jugo de anana en Turquia, lo

que implico la colaboracién de los exportadores de jugo de anana para detectar sus

necesidades e implementar los resultados de este estudio.

De acuerdo con este disefio, el proceso de investigacion fue el siguiente:

Revision de la literatura: se revis6 aquella literatura que sirvié para
establecer el marco teorico de las guias de exportacion, el estudio de mercado,
la situacién actual de la comercializacion del jugo de anana a nivel nacional e
internacional, asi como las condiciones de acceso del jugo de anana en el

mercado de Turquia, entre otros aspectos.

Recopilacion de los datos: la informacién se recopil6é a partir de bases de
datos de instituciones educativas como SIBDI de la Universidad de Costa Rica,
indices de revistas especializadas, sitios web de instituciones
gubernamentales y agencias, ademas de bases de datos arancelarios, entre
otros. Ademas, se aplicaron cuestionarios a empresas exportadoras asociadas
a la Camara Nacional de Productores de Pifia (CANAPEP) y se solicitaron

cotizaciones a empresas de logistica internacional.

Andlisis e interpretaciéon de los datos obtenidos. Luego de obtener los

datos e informacion, estos se analizan e interpretan con el fin de utilizarlos

23



para elaborar la guia de exportacion. Hernandez, et al. (2014) sugiere el

analisis FODA, el cual fue utilizado en esta etapa.

e Elaboracion de la guia de exportacion del jugo de anana al mercado de
Turquia desde Costa Rica. Se desarrollé la propuesta de guia de exportacion

con base en el objetivo planteado.

4. UNIDAD DE ESTUDIO

La unidad de estudio es el jugo de anang, para el cual se elabor6 la guia de

exportacion propuesta.

5. POBLACION

La poblacién esta definida por Lepkowski (2008) citado por Hernandez, et al.
como aquel “conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas
especificaciones” (2014). Partiendo de lo anterior, la poblacién corresponde a las 43

empresas productoras de anana afiliadas a CANAPEP.

6. MUESTRA

La muestra es el subgrupo de la poblacién de interés, sobre el cual se
recolectaran los datos, y que debe ser representativo de la poblacion. (Hernandez et
al, 2014). En este caso, la muestra corresponde a las nueve empresas productoras de

jugo de anana afiliadas a CANAPEP.

7. VARIABLES

La tabla 1 muestra las variables que se analizaron en la investigacidn, asi como
las técnicas de recoleccion, procesamiento y fuentes de informacién que se utilizaron

para analizarlas, en concordancia con los objetivos especificos.
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Tabla 1

Variables, técnicas de recoleccidn, procesamiento y fuentes de informacion

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES

TECNICA DE

RECOLECCION Y

FUENTES DE
INFORMACION

Variables Objetivo especifico #1

Cualitativas

PROCESAMIENTO

1. Establecer el marco tedrico
de las guias de exportaciéony el
entorno de comercializacion del
jugo de anana.

1-Descripcion merceoldgica y
clasificacion arancelaria del jugo de
anana

2- Componentes de las guias de
exportacion.

3- Caracteristicas de la producciéon del
jugo de anand en Costa Rica.

4- Proceso productivo del jugo de
anana

5- Estrategias de comercializacion del
jugo de anana en Costa Rica

Documental y descriptiva

Consulta bibliografica de
textos, libros, revistas y
material especializado. Uso
de paginas web y bases de
datos académicas.

Cuantitativas

1- Exportaciones de jugo de anana
desde Costa Rica.

2- Destinos de exportacion

3- Tonelaje de exportaciones de jugo
de anana de Costa Rica.

4- Valor de las exportaciones de jugo
de anana de Costa Rica.

5- Exportaciones de jugo de anana
desde Costa Rica segun régimen.

Revision estadisticay
descriptiva

Uso de bases de datos de
PROCOMER y paginas
oficiales

Variables Objetivo especifico #2

Cualitativas

2. Realizar un estudio del
mercado de Turquia, que
incluya la identificacion de las
condiciones de acceso para el
jugo de anana.

1- Mercados de destino.

Documental y descriptiva

Fuentes bibliograficas y
bases de datos académica

2- Caracteristicas del consumidor.

3- Perspectivas de consumo.

Documental e investigativa

Uso de bases de datos de
PROCOMER y paginas
oficiales

Fuentes bibliograficas
especializadas.

4- Caracteristicas geograficas

Documental

Uso de paginas oficiales.

Cuantitativas

1- Economia de Turquia

Revision estadisticay

descriptiva

Uso de bases de datos de
PROCOMER y paginas

oficiales
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Variables Objetivo especifico #3

Cualitativas

3. Analizar el entorno de
comercializacion, el estudio de
mercado, las condiciones de
acceso, asi como las opciones
logisticas para exportar jugo de
anana a Turquia.

1-Empaque y embalaje para la
exportacion del jugo de anana

2- Canales de comercializacién

3- Métodos de valoracion en aduanas

Investigativa y analisis

Fuentes bibliograficas
especializadas

4- Seguro a negociar

Documental y analisis

5- Medios de pago

6- INCOTERMS a negociar

7- Medidas arancelarias y no
arancelarias

Analitica e investigativa

Fuentes bibliograficas
especializadas. Uso de
bases de datos de
PROCOMER y paginas
oficiales

Cuantitativas

1- Arancel de importacién del jugo de
anana

2- Numero de medidas sanitarias y
fitosanitarias

Documental y descriptiva

Uso de bases de datos de la
OMC y paginas oficiales

3- Costos relacionados a la exportacién

4- Gastos de transporte interno e
internacional

Investigativa y andlisis

Uso de bases de datos de
PROCOMER y fuentes
bibliograficas
especializadas

Variables Objetivo especifico #4

4. Desarrollar la propuesta de
guia de exportacion de jugo de
anana desde Costa Rica a
Turquia.

Las variables cuantitativas y cualitativas que van a ser analizadas en los objetivos anteriores seran
condensadas en la elaboracién de la guia de exportacion.

Fuente: Elaboracion propia

8. VALIDACION DE LA INFORMACION

La técnica de validacion de la informacién que se utilizo es la triangulacion de

datos, definida por Okuda & Gémez-Restrepo como aquella que “se refiere al uso de

varios métodos (tanto cuantitativos como cualitativos), de fuentes de datos, de

teorias, de investigadores o de ambientes en el estudio de un fenémeno” (2005) la

cual permite obtener un mayor control de la calidad en el proceso de esta

investigacion, y garantizara su validez, brindandole la credibilidad necesaria y rigor

en los resultados que se alcanzaron con esta propuesta de guia de exportacion.

9. CUADRO DE CONGRUENCIA

La Tabla 2 muestra la relacién que existe entre el tema, el problema de

investigacion, la pregunta del problema, asi como el objetivo general y los objetivos

especificos planteados.
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Tabla 2

Congruencia de la investigacion

TEMA: PROPUESTA DE GUiA DE EXPORTACION PARA EL JUGO DE ANANA

(PINA) DE COSTA RICA A TURQUIA.

Problema de investigacion: carencia de un documento que analice las
medidas arancelarias y no arancelarias, la logistica de exportacion, asi como los
requisitos o estandares del mercado a partir de los gustos, preferencias y
habitos de consumo del jugo de anana (pifia) en Turquia.

Pregunta de investigacion ;Cémo exportar jugo de anana desde Costa Rica a
Turquia?

Objetivo general: Evaluar el potencial de exportacion del jugo de anana desde
Costa Rica a Turquia con el propdsito de que los exportadores costarricenses
tengan una guia de exportacién de ese producto.

Objetivo No. 1

Objetivo No. 2

Objetivo No. 3

Objetivo No. 4

Establecer el
marco teorico de
las guias de
exportacion y el
entorno de
comercializacion

del jugo de anana.

Realizar un
estudio del
mercado de
Turquia, que
incluya la
identificacion de
las condiciones
de acceso para el
jugo de anana.

Analizar el
entorno de
comercializacion,
el estudio de
mercado, las
condiciones de
acceso, asi como
las opciones
logisticas para
exportar jugo de
ananda a Turquia.

Desarrollar la
propuesta de
guia de
exportacion de
jugo de anana
desde Costa Rica
a Turquia.

Fuente: Elaboracidn propia.
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CAPITULO I
BASES TEORICAS DE LAS GUIAS DE EXPORTACION Y EL
ENTORNO DE COMERCIALIZACION DEL JUGO DE ANANA
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1.1 FUNDAMENTOS TEORICOS DE LAS GUIAS DE EXPORTACION

En un mundo globalizado y competitivo como el actual, exportar bienes se torna
una labor compleja ya que las empresas requieren de un gran esfuerzo para
incursionar en un nuevo mercado, es decir, deben ajustarse a los requerimientos del
pais donde se pretende exportar, como por ejemplo las condiciones de acceso y las

caracteristicas del consumidor.

Las guias de exportacion tienen la finalidad de ofrecerle al exportador
informacion en apartados tematicos relacionados a la internacionalizaciéon de un
determinado producto en un pais de interés. En este caso, el producto de exportaciéon
es el jugo de anana dirigido exclusivamente al mercado de Turquia. Para una mejor

comprension, es necesario establecer las bases teodricas de las guias de exportacion.

1.1.1 LAS GUIAS

En términos generales una guia es aquella herramienta que busca dirigir o
encaminar un tema o investigaciéon para que aquella persona que la utilice pueda
obtener el mayor provecho de la informacion que esta contiene y pueda establecer sus
puntos de vista, y determinar sus propias conclusiones. En otras palabras, es un

instructivo que ensefa o explica a hacer algo.

Segiin la RAE (2019) una guia es aquello que dirige o encamina, una lista
impresa de datos o noticias relacionas a determinada materia documento que orienta
o dirige hacia el fin concreto de educar al lector. Puede ser utilizada en multiples
contextos. Una guia ademdas explica un tema especifico, por lo que el usuario
identificara lo que realmente requiere de la informacién suministrada y evacuara sus

dudas.

Con base en esa definicion, se deduce que la guia es un instrumento que permite
conocer las pautas necesarias para establecer un propoésito o plantear un objetivo que

se quiera lograr, aplicable una variedad de temas de interés comun.
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En efecto las guias tienen como fin asesorar al interesado sobre un determinado
tema, para que este pueda aprender de forma agil y rapida informacidn de su interés,
es decir, que exista un autoaprendizaje.

En virtud de lo anterior, para esta investigaciéon se empleard la guia como
herramienta didactica, con el fin de utilizarla como un medio para obtener el
conocimiento sobre el proceso de exportacién del jugo de anand al mercado de

Turquia.

1.1.1.1 GUIAS DIDACTICAS.

La guia didactica es un material educativo que tiene como fin promover el
aprendizaje autbnomo. Ayuda al interesado a estudiar a distancia sin la necesidad de
tener un profesor o un maestro al lado. Es un instrumento realmente interesante que
promueve un aprendizaje rapido. Su fin es que el estudiante pueda adquirir los
conocimientos por si mismo, ayudandolo en la comprension de un determinado tema

de manera independiente.

Segun Aguilar (2004) la guia en el enfoque didactico es una herramienta valiosa
que complementa y dinamiza el texto basico, con la utilizacién de creativas estrategias
didacticas, simula y reemplaza la presencia del profesor y genera un ambiente de
didlogo, para ofrecer al estudiante diversas posibilidades que mejoren la comprension

y el autoaprendizaje.

Por su parte, para Garcia Aretio citado por Aguilar la guia didactica es “el
documento que orienta el estudio, acercando a los procesos cognitivos del alumno el

material didactico, con el fin de que pueda trabajarlos de manera auténoma” (2004)

Las guias, ademas, poseen las siguientes funciones: motivadora, facilitadora de
la comprensidn y activadora del aprendizaje, de orientacién y dialogo, organizacion y

evaluacion. (Aguilar, 2004)

En sintesis, las guias didacticas son vitales en el aprendizaje a distancia ya que

buscan orientar al interesado, promover el aprendizaje auténomo y la autoevaluacion.
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1.1.1.2 GUIAS DE EXPORTACION.

Para comprender el entorno de las guias de exportacion es necesario, conocer

su definicidn, sus componentes y funciones.

Definicion de la guia de exportacion: las guias de exportacién proporcionan
informacion técnica para la exportacion de un producto o servicio a un mercado en
especifico. Permiten al usuario conseguir la informacioén necesaria y estratégica sobre
el acceso al mercado de un pais determinado. Incluyen aspectos como los requisitos de
exportacidn, caracteristicas de los consumidores, gustos y preferencias,
comportamiento del mercado, regulaciones arancelarias y no arancelarias,
caracteristicas socioeconémicas y demas datos del perfil pais, asi como la logistica de

exportacion.

Componentes principales de las guias de exportacion: entre los elementos
que componen las guias de exportacion Ulloa (2015) destaca que se pueden encontrar
los siguientes: portada, indice, introduccién, caracteristicas del pais de destino,
economia, tendencias del consumidor, comercio exterior, requisitos de exportacion y
condiciones de acceso, conclusiones y recomendaciones, y por ultimo referencias
bibliograficas. Cabe mencionar, que las guias de exportacién no cuentan con una
estructura definida, ya que se ajusta al producto y al mercado al cual se encuentran

dirigidas.

Funciones de las guias de exportacion: Ulloa (2015) establece que sus
funciones son: reunir en forma simple y precisa la informacién necesaria para que un
exportador pueda llevar a cabo el proceso de exportaciéon a un mercado determinado;
analizar las posibilidades de inducir un producto al mercado elegido, mediante el
estudio de sus condiciones de acceso, incluyendo las barreras arancelarias y no
arancelarias; visualizar las tendencias de consumo para un producto en especifico;
fomentar la transparencia a los procedimientos inherentes a los tramites requeridos
para la exportacibn de mercancias; proveer la logistica necesaria para el

posicionamiento del producto en el mercado meta; entre otras.
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1.1.1.3 ELEMENTOS CONCEPTUALES DE LAS GUiAS DE
EXPORTACION

Exportacion: es la salida de mercancias de procedencia nacional
respectivamente, que cumplan con las formalidades y los requisitos legales,
reglamentarios y administrativos para el uso y consumo definitivo, fuera del territorio

nacional.

Régimen aduanero de exportacion: los regimenes aduaneros son los
diferentes destinos a los cuales se someten las mercancias que permanecen bajo
control aduanero de acuerdo con los términos de la declaracién presentada, uno de
ellos es el régimen de exportacion definitiva. En la guia de exportacion, se muestran las
principales caracteristicas, obligaciones y cdmo una empresa puede optar por este
régimen, se analiza la legislacidn vigente respecto al régimen con la finalidad de relucir
los puntos relevantes, asimismo se presenta el proceso que se lleva a cabo para la

realizacion del régimen de exportacion definitiva.

Barreras arancelarias: impuestos o gravamenes que se le cobran a los
productos provenientes de otros paises, y se llaman aranceles, pueden ser del tipo

especifico, ad valorem o mixto. (Calo & Méndez, 2004)

Barreras no arancelarias: segin Calo y Méndez (2004) las barreras pueden
ser de tipo no arancelario constituyéndose igualmente en obstaculos al comercio y se
utilizan principalmente para proteger a la industria local, entre las que se destacan
cuotas o contingentes a la importacion, licencias de importacién, notas técnicas,

medidas sanitarias y fitosanitarias, medidas de salvaguardia, entre otras.

Logistica de exportacion: proceso de planificar, implementar y controlar
eficientemente el flujo y almacenamiento de bienes, servicios e informacién desde un
punto de origen a un lugar de destino o consumo con el fin de cumplir con los
requerimientos del cliente, enfocandose en la satisfaccion de este; cumpliendo con

tiempos de entrega.

Contrato de compraventa internacional: corresponde a un acuerdo de
voluntades entre dos o mas partes (comprador y vendedor) con el propdsito de definir

obligaciones juridicas para crear, transmitir, modificar o extinguir derechos y
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obligaciones. Los contratos de compraventa internacional incluyen los siguientes
puntos: precio del producto, la cantidad y la calidad; los medios de pago, el INCOTERMS
negociado, el medio de transporte y la fecha de caducidad del contrato (plazo), ademas,
es importante incluir una cldusula de solucién de controversias y sobre la propiedad
intelectual. Este contrato es ley entre las partes, por lo que su acatamiento debe ser de

manera obligatoria.

Internacional Comercial Terms (INCOTERMS): son recomendaciones
uniformes generalizadas entre los diferentes actores del comercio internacional:
importadores, exportadores, agentes de aduana, transportistas, entre otros. Regulan
varios aspectos del comercio internacional como: la distribucién de documentos y las
condiciones de entrega de la mercancia. Estos términos pueden ser utilizados

conforme a lo estipulado entre comprador y vendedor.

Los INCOTERMS estan agrupados en cuatro categorias que se describen a
continuacién: E) de salida, F) sin pago del transporte principal, C) con pago del

transporte principal y D) grupo de llegada donde se incluye la entrega.

Seguros: se utilizan para proteger las mercancias de cualquier dafio, pérdida o
imprevisto que ocurran en el embarque o el traslado desde el lugar de origen hasta el
lugar de destino. Cubre la carga de los riesgos que puedan surgir en el transporte o

bien reducir el riesgo por el no pago de la otra parte en el pais de destino.

Dicho seguro puede ser contratado en Costa Rica o con una aseguradora
internacional. Algunos transportistas o consolidadoras de carga incluyen dentro de su
tarifa de flete internacional el cobro del seguro por lo que es mas facil para el

exportador cubrirse de todos los riesgos que pudieran suceder.

Para elegir el seguro mas apto para la mercancia, es necesario conocer el
INCOTERMS negociado en el contrato de compra venta internacional, ya que
dependiendo de este se sabe si es el vendedor o el comprador quien debe asumir el

costo del seguro.

Medios de Pago Internacional: segin PROCOMER (2016) el medio de pago
constituye la forma en que se realizan o reciben los pagos por concepto de las
mercancias objeto de comercio internacional. El medio de pago mas utilizado es la

transferencia directa de fondos, sin embargo, es una opciéon riesgosa para
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importadores y exportadores ya que se basa en la confianza entre comprador y

vendedor, a diferencia de la carta de crédito que es considerada la opcidon mas segura.

1.2 ENTORNO DE COMERCIALIZACION DEL JUGO DE ANANA

Durante las ultimas dos décadas, Costa Rica se ha posicionado como el principal
exportador de anand fresca del mundo, superando a importantes competidores, como
Brasil, Filipinas, Tailandia e Indonesia. La actividad pifiera, en general, es de gran
importancia para Costa Rica, tanto en el ambito econémico como en el social,

generando muchisimos empleos para el pais.

Los productos que se obtienen del anand, como el anana congelada, los jugos y
concentrados, y el anana deshidratado, han sido parte del desarrollo econémico y
social generado en Costa Rica, generando cerca de 2 mil empleos directos. (CANAPEP,

2017)

Segun Trademap (2019) las exportaciones de anana desde Costa Rica hacia el
resto del mundo en el 2018 ascendieron a la suma de mil millones de USD ubicandose
como el segundo bien mas exportado, s6lo superado por el banano. Por otro lado,
también se destaca la cifra alcanzada por los jugos y concentrados de frutas, que fue de
182 millones de USD, lo que coloca a dicho bien como el noveno mas exportado para el

2018.

1.2.1 DESCRIPCION MERCEOLOGICA DEL JUGO DE ANANA
1.2.1.1 ANANA.

El anana forma parte de la familia de las bromeliaceas. Los tipos cultivados
pertenecen al género Ananas que reagrupa varias especies, entre ellas, la Anana
Comosus, que es la que se explota con fines comerciales en sus diferentes
presentaciones. Es una planta herbacea de 1 a 1.5 metros de extensidn, tanto a lo alto
como en lo que a su circunferencia se refiere. Esta formada por una roseta de hojas

duras, lanceoladas y mas o menos espinosas, organizadas alrededor de un tallo que
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constituye el eje de la planta. Su prolongacién crece un apice en cuyo extremo nace la

fruta terminada en una corona.

Las diferentes especies de anana son nativas de América del Sur, mas

concretamente, de un vasto cuadrilatero que abarca el Brasil, el norte de la Argentina

y el Paraguay (cuencas fluviales del Parana y el Paraguay). Esta zona podria inclusive

albergar una extension mas amplia de especies salvajes de anand, que podria llegar

hasta Venezuela. El intercambio entre tribus ha favorecido su progresiva difusién hacia

América peninsular y el Caribe. (UNCTAD, 2015)

Figura 1.
Plantaciéon de Anana Comosus

Segin el MAG, en Costa Rica se producen comercialmente las siguientes

variedades de anana:

Cayena Lisa: variedad que tiene amplio mercado internacional como fruta
fresca y muchas cualidades para la industrializacion.

Monte Lirio: conocida en Costa Rica como "criolla", se utiliza
principalmente para el consumo fresco.

MD2: tipo de pifia que exporta Costa Rica. Es un hibrido que fue
desarrollado para satisfacer a un mercado en busca de dulzura excepcional,
asf como la uniformidad y consistencia en tamafio y madurez. Ha sustituido
ala Cayena Lisa en todo el mundo a excepcidn de algunas pequenas areas de
produccién en Africa. En la actualidad se cultiva en varios paises como

Ecuador, Panama, Guatemala, Honduras, México y, por supuesto, Costa Rica.
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La tabla 3 especifica las caracteristicas del anana MD2.

Tabla 3.
Caracteristica del anana MD2

ORIGEN
Peso del fruto

HAWAII

25% menor a los otros
materiales bajo mismo manejo

Color externo del fruto maduro

Verde con amarillo

Uniformidad color fruto
maduro

Gradiente bueno

Forma del fruto

Cilindrica

Cuello leve

Union corona/fruto
Color pulpa/jugo Amarillo oro
Firmeza de pulpa Firme
Jugosidad Intermedia
Grados Brix 12-15

indice refractométrico

Verde esmeralda homogéneo

Color de hojas
Hojas Erectas y quebradizas
Corona Mayor uniformidad

Fuente: Secretaria de Agricultura y Ganaderia (2013).

A continuacioén, se indican las areas cultivadas de anana en Costa Rica:

Figura 2

Areas cultivadas de anana en Costa Rica por region. (2019)

REGION HUETAR NORTE

REGION PACIFICO CENTRAL

REGION PACIFICO
(19%)

AREA: 8.659 ha.

EMPLEO: 6.080

REGION HUETAR NORTE
(56%)
AREA:  24.653 ha.
EMPLEO: 17.920

REGION HUETAR ATLANTICA
(25%)

AREA: 11.188 ha.
EMPLEO: 8.000

EL PAIS
PRODUCTORES: 250
EMPLEO: 132.000

Fuente: CANAPEP (2019)
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1.2.2 TIPOS DE JUGO DE ANANA

El jugo se define como la sustancia resultante de la extracciéon del liquido
contenido en el anana exprimiéndolo mecanicamente, o mediante reconstitucion del

concentrado de la fruta.

Figura 3
Jugo de anana

Fuente: Tridge (2019)

Los tipos de jugo de anana se resumen en dos tipos.

¢ Jugo concentrado: se obtiene a partir de un proceso industrial, donde se le
quita a la fruta aproximadamente el 80% del agua que contiene. Este
procedimiento es utilizado porque baja considerablemente la accion
microbiana, el costo de almacenamiento y transporte. A estos jugos
concentrados se les restituye el agua y el azdcar (elevando los grados Brix al

menos en un 50%) y finalmente se envasan. (MEIC, 2005)

¢ Jugo NFC (Not From Concentrated): jugo natural que se obtiene exprimiendo
directamente la fruta, pasando el liquido por una rapida pasteurizacion. Con
este procedimiento se destruyen microorganismos y bacterias, obteniendo un
jugo 100% puro y fresco sin que se altere su composicion. Este jugo no contiene
agua que no pertenezca a la misma fruta, azucar, ni conservantes afiadidos.

(ASUR, 2019)
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1.2.3 LOS GRADOS BRIX

Son la unidad de medida de sélidos solubles presentes en una solucién,
expresados en porcentaje de sacarosa. En un jugo o pulpa, los solidos solubles estan
compuestos por los azudcares, acidos, sales y demas compuestos solubles en agua
presentes en los jugos de la célula de una fruta. Se determinan empleando un
refratdmetro calibrado y a 20°C. Si la pulpa o jugo se hallan en una temperatura
diferente, se podra hacer un ajuste en Brix, segin la temperatura en que se realice la

lectura. (MEIC, 2005)

En el caso especifico del anana, Cano (2012) establece la importancia de
conocer la concentracion de azudcares de la fruta, debido a que ésta corresponde a una
rapida determinacion del grado de madurez del producto. Es decir, a mayor cantidad

de grados Brix mayor la madurez de la fruta.

1.2.4 PROCESO PRODUCTIVO DEL JUGO DE ANANA

El procesamiento del anana para convertirlo en un producto con valor agregado
comienza especificamente en la etapa de preproduccidn, la cual abarca procesos como

la siembra, el mantenimiento y la atencién técnica de los cultivos.

Una vez que se ha pasado por la etapa previa a la produccién, la operacion se
sitiia en la elaboracion del producto final. Las frutas deben ser seleccionadas, tomando
en consideracién parametros como el color, la evaluacién visual, contenido de aztcares
(grados Brix), asi como el tamafio de la fruta. Luego de haber seleccionado la pifa

adecuada, ésta debe pasar por el proceso de lavado y desinfeccion. (Ulloa, 2015)

Segun informacion del MAG (2007) el jugo se obtiene a partir de una trituracion
de trozos de fruta, seguida de una separacion de las partes sélidas por algin método

de filtracion adecuado.

En el caso del jugo concentrado, se obtiene por la aplicacién de calor al jugo de
anana, de modo que se reduce su contenido de humedad, lo que facilita su

conservacion.
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1.2.5 EMPAQUE Y EMBALAJE

Para asegurar la proteccion que requiere la distribucién y almacenaje del jugo

de anang, deben tomarse en consideracion el empaque y el embalaje.

El paletizado o embalaje es la ultima etapa del empaque, constituyéndose en
una de las actividades mas importantes y delicadas que conlleva la exportacion de
frutas frescas, ya que pretende lograr que las frutas lleguen al consumidor final en
condiciones 6ptimas de consumo. El objetivo del embalaje es unificar la carga, de

manera que su manipulacién sea mas comoda y segura. (Rodriguez, 2015).

En ese sentido, para unitarizar la carga es conveniente utilizar malla plastica o
pelicula strech y esquineros protectores en cartén, madera o plastico. Luego se debe
sujetar toda la unidad con abrazadera metalica o plastica con sus respectivas grapas

del mismo material.

Las paletas deben colocarse a una distancia de al menos 30 centimetros de las
paredes y establecer espaciamientos entre si, para facilitar la limpieza y el control de
plagas. Cada embalaje llevard una etiqueta en un lugar visible conteniendo la
informacién correspondiente a la identificacion de la empresa exportadora, el pais de
destino y la compaiiia que recibira el producto. También se incluira la rastreabilidad

de estas en caso de reclamo.

1.2.6 CLASIFICACION ARANCELARIA DEL JUGO DE ANANA

Las mercancias que son objeto de comercio internacional poseen una
codificacién internacional Unica basada en el Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias (S.A) desarrollado por la Organizacion Mundial de Aduanas
(OMA) y puesto en vigor en 1988. Este sistema es polivalente y es idéntico a nivel global
en sus primeros 6 digitos o subpartidas. Cuenta con mas de 5 mil grupos de mercancias

que se estructuran en 21 secciones y 97 capitulos.

Con respecto a sus fines la Organizacion de las Naciones Unidas para el
Comercio Electrénico (UNECE, por sus siglas en inglés) manifiesta lo siguiente

referente al Sistema Armonizado “su objetivo principal es facilitar el comercio,
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armonizando la descripcidn, la clasificacion y la codificaciéon de las mercancias en el
comercio internacional. El S.A es usado para los aranceles aduaneros y la recopilacion
de estadisticas externas de comercio” (2018). A nivel nacional existen las siguientes

fracciones para el jugo de anana.

Tabla 4.

Fracciones arancelarias del jugo de anana en Costa Rica

CODIGO ‘ DESCRIPCION

2009.4 - Jugo de anana
2009.41.00.00.00 -- De valor Brix inferior o igual a 20

2009.49.00.00 -- Los demas

2009.49.00.00.10 -- Concentrado certificado como “organico”
2009.49.00.00.20 | -- Pasteurizado certificado como “organico”
2009.49.00.00.90 -- Otros

Fuente: TICA.

En la Tabla anterior se puede apreciar que la clasificacién arancelaria del jugo
de anand a nivel de subpartida en el S.A esta ligada directamente a los grados Brix. Se
clasifica en la subpartida 2009.41 en caso de que su valor Brix sea inferior o igual a 20

y en la 2009.49 en caso de que sea superior a 20.

1.2.7 EMPRESAS EXPORTADORAS A NIVEL NACIONAL

De acuerdo con PROCOMER las empresas exportadoras de jugo de anana de la
subpartida 2009.41 en 2018 correspondieron a: Productos Florida S.A, Frutilight S.A,
Fructa CR S.A, Ticofrut S.A, Del Oro S.A, Tropical Paradise Fruits S.A, Congelados Del
Monte S.A, Productos VED S.A e Insumos y Servicios Agricolas S.A. En total fueron 9
empresas que registraron exportaciones. La lista anterior se encuentra de mayor a
menor valor exportado y fueron tomadas en cuenta aquellas empresas que exportaron

un valor superior a los 12 mil USD.

Por otro lado, las empresas exportadoras de jugo de anana de la subpartida

2009.49 en 2018 y segun datos de PROCOMER correspondieron a: Ticofrut S.A,
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Congelados Del Monte S.A, Del Oro S.A, Productos Florida S.A, Tropical Paradise Fruit
S.A, Fructa CR S.A y Frutiligth S.A. En total 7 empresas registraron exportaciones. La
lista anterior se encuentra de mayor a menor valor exportado y fueron tomadas en

cuenta aquellas empresas que exportaron un valor superior a los 12 mil USD.

1.2.8 CARACTERISTICAS DEL JUGO DE ANANA DE EXPORTACION

Ulloa (2015) destaca lo siguiente: “el jugo de anana surge como una opcion para
brindar valor agregado al anana de rechazo, la cual no cumple con los parametros
necesarios para ser comercializada como fruta fresca”. En ese sentido, el jugo de anana
exportado por Costa Rica se concentra basicamente en el tipo Not From Concentrate
(NFC), es decir, jugo preparado a partir de la extraccion del jugo de la pulpa de pifias

maduras (no de concentrado).

La principal variedad de anana que se utiliza es la MD2, consistente en una
variedad genética de la Cayena Lisa, que le otorga un sabor y dulzor apetecido en
mercados internacionales y que le permite diferenciarse de los competidores,

especialmente asiaticos como Filipinas y Tailandia.

1.2.9 COMERCIO MUNDIAL DEL JUGO DE ANANA

1.2.9.1 PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES DEL JUGO DE ANANA

Segin Trademap (2019) las exportaciones mundiales de jugo de
ananalalcanzaron 576 millones de USD para el 2018. Los principales paises
exportadores para ese mismo afio y en orden descendente segtiin el monto de délares

exportados fueron: Costa Rica, Paises Bajos (Paises Bajos), Tailandia y Filipinas.

La tabla 5 muestra los cinco principales paises exportadores de jugo de anana

de la subpartida 2009.41 en términos de su valor exportado en el periodo 2014-2018.

1 Parala obtenciéon de los datos se sumaron las subpartidas 2009.41 y 2009.49 del Sistema Armonizado.
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Tabla 5.
Principales cinco paises exportadores de jugo de anana en el mundo, subpartida
2009.41, con tasas de crecimiento del periodo 2014-2018 (en millones de USD)

| PAIS 2014 2015 2016 | 2017 | 2018
Costa Rica 66.14 76.57 122.48 109.71 72.89

(tasa de crecimiento) (16%) (60%) (-10%) (-33%)
Paises Bajos 40.15 41.09 42.24 48.42 34.42

(tasa de crecimiento) (3%) (3%) (15%) (-29%)
Bélgica 11.52 22.66 29.41 20.64 13.57

(tasa de crecimiento) (97%) (30%) (-29%) (-34%)
Filipinas 24.87 40.14 13.55 13.32 7.57

(tasa de crecimiento) (61%) (-66%) (-2%) (-43%)
Espafia 6.52 8.54 10.89 6.57 5.82

(tasa de crecimiento) (31%) (28%) (-40%) (-11%)

Fuente: Trademap.

Como se aprecia en la tabla 5, Costa Rica lidera las exportaciones mundiales de
jugo de anana de valor Brix inferior a 20, experimentando un crecimiento durante el
periodo 2014-2016, mostrando una caida sostenida en los afios 2016-2018. Ademas,
se muestra una participacion relevante de paises europeos como Paises Bajos y
Bélgica, que, a pesar de no ser productores de anana debido a su ubicacién geografica
y clima, son considerados como centros de distribucién (hubs) de este bien.
Conjuntamente, se aprecia un crecimiento considerable de la participacion de Espana

en las exportaciones mundiales del jugo de anana.

En lo que respecta a los exportadores de jugo de ananad de la subpartida
2009.49, se muestran a continuacién los cinco principales paises en orden descendente

segun el valor exportado en el periodo 2014-2018.
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Tabla 6.
Principales cinco paises exportadores de jugo de anana en el mundo, subpartida
2009.49, con tasas de crecimiento del periodo 2014-2018 (en millones de USD)

PAIS 2014 2015 2016 2017 2018

Tailandia 131.58 156.55 181.59 133.40 110.09
(tasa de crecimiento) (19%) (16%) (-27%) (-17%)
Filipinas 72.99 60.15 89.70 93.95 75.18
(tasa de crecimiento) (-18%) (49%) (5%) (-20%)
Paises Bajos 100.50 119.43 11891 70.09 56.74
(tasa de crecimiento) (19%) (-0.4%) (-41%) (-19%)
Costa Rica 34.16 68.60 78.02 46.73 31.75
(tasa de crecimiento) (101%) (14%) (-40%) (-32%)
Indonesia 27.48 39.18 34.76 38.94 28.56
(tasa de crecimiento) (43%) (-11%) (12%) (-27%)

Fuente: Trademap.

Como se puede apreciar en la tabla 6, Tailandia es el principal exportador de
jugo de anana de valor Brix superior a 20, teniendo un comportamiento decreciente en
el periodo 2016-2018. Los paises que les siguen son Paises Bajos (como hub logistico
mundial) y Filipinas. Por su parte, Costa Rica se ubica en la cuarta posicion de
exportaciones mundiales de ese bien, manteniendo un comportamiento decreciente en

2016-2018.

En términos agregados, las exportaciones mundiales del jugo de anana en el
2018 ascendieron a 577 millones de USD. Este total esta compuesto por el monto de
194 millones de USD (subpartida 2009.41) y 383 millones de USD (subpartida
2009.49). Por tanto, en términos relativos las exportaciones mundiales de la
subpartida 2009.49 fueron superiores a 2009.41, ya que representaron un 66% del
total.

Ademas, es importante anotar que Costa Rica lidera las exportaciones del jugo
de anana de la subpartida 2009.41 con un 44% del total de las ventas. A su vez,
Tailandia encabeza las exportaciones de la subpartida 2009.49 con un 28% del total de

las ventas. (Trademap, 2019)
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1.2.9.2 PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DEL JUGO DE ANANA

Segin Trademap (2019), las importaciones mundiales del jugo de anana?
alcanzaron 882 millones de USD para el 2018. Los principales paises importadores en

orden descendente fueron Paises Bajos (Paises Bajos), Estados Unidos y Francia.

En la tabla 7 se muestran los cinco principales mercados de importacion de la

subpartida 2009.41, en términos de su valor importado en el periodo 2014 a 2018.

Tabla 7.
Principales cinco paises importadores de jugo de anana en el mundo, subpartida
2009.41, con tasas de crecimiento para el periodo 2014-2018. (en millones de USD)

\ PAIS \ 2014 \ 2015 \ 2016 \ 2017 \ 2018
Francia 33.68 32.90 37.57 37.09 37.31
(tasa de crecimiento) (-2%) (14%) (-1.2%) (-0.6%)
Paises Bajos 32.70 35.27 42.92 42.26 31.22
(tasa de crecimiento) (8%) (22%) (-2%) (-26%)
Alemania 23.42 27.82 31.65 28.75 26.23
(tasa de crecimiento) (19%) (14%) (-9%) (-9%)
Estados Unidos 85.30 61.79 34.70 40.09 23.01
(tasa de crecimiento) (-28%) (-44%) (16%) (-42%)
Bélgica 16.78 25.89 33.27 23.45 20.71
(tasa de crecimiento) (54%) (29%) (-30%) (-12%)

Fuente: Trademap.

Francia es el principal importador de jugo de anana de valor Brix inferior a 20
para el aflo 2018. Paises Bajos, por su parte, ha decrecido en las importaciones de ese
bien en el periodo 2016-2018 En el caso de Alemania, Estados Unidos, y Bélgica

muestran un comportamiento variable en las importaciones de jugo de anana.

Por otro lado, la tabla 8 muestra los cinco principales paises importadores de la

subpartida 2009.49, en términos de su valor importado en el periodo 2014 a 2018.

Z Para la obtencidn de los datos se sumaron las subpartidas 2009.41 y 2009.49 del Sistema Armonizado
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Tabla 8.

Principales cinco paises importadores de jugo de anana en el mundo, subpartida
2009.49, con tasas de crecimiento del periodo 2014-2018. (en millones de USD)

PAISES 2014 2015 2016 2017 2018
Paises Bajos 82.51 92.89 106.46 74.30 51.34
(tasas de crecimiento) (13%) (15%) (-30%) (-31%)
Estados Unidos 49.16 71.06 99.66 76.08 43.07
(tasas de crecimiento) (45%) (40%) (-24%) (-43%)
Espafa 44.26 48.30 53 29.17 26.44

(tasas de crecimiento) (9%) (10%) (-45%) (-9%)
Francia 20.16 23.87 30.71 17.86 15.46

(tasas de crecimiento) (18%) (29%) (-41%) (-13%)
Italia 20.24 30.86 32.60 20.85 14.52

(tasas de crecimiento) (52%) (6%) (-36%) (-30%)

Fuente: Trademap (2019).

Como se evidencia en la tabla 8, Paises Bajos es el principal importador de jugo
de anana de la subpartida 2009.49 en el mundo, esto en concordancia con lo supra
indicado sobre que ese pais es un centro de distribucién global del bien. Todos los

paises han tenido un comportamiento a la baja a partir del afio 2016.

En términos agregados, las importaciones mundiales del jugo de anana en el
2018 ascendieron a 537 millones de USD. Este total esta compuesto por el monto de
219 millones de USD (subpartida 2009.41) y 318 millones de USD (subpartida
2009.49). Por tanto, en términos relativos las importaciones mundiales de la
subpartida 2009.49 fueron superiores a 2009.41, ya que representaron un 59% del
total.

Ademas, es importante anotar que Francia lidera las importaciones del jugo de
anana de la subpartida 2009.41 con un 16% del total de las compras. A su vez, Paises
Bajos encabeza las exportaciones de la subpartida 2009.49 con un 17% del total de las

compras. (Trademap, 2019)
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1.2.10 COMERCIO EXTERIOR DE COSTA RICA DEL JUGO DE ANANA
1.2.10.1 EXPORTACIONES COSTARRICENSES DE JUGO DE ANANA

Costa Rica es uno de los principales proveedores del jugo de anana en el mundo.
En el 2018 se posiciono en el primer lugar de exportaciones mundiales para el jugo de

la subpartida 2009.41 y en el cuarto lugar de la subpartida 2009.49.

Sin embargo, en los ultimos dos afios, las exportaciones costarricenses de jugo
de anana han decrecido de manera constante, pasando de 157 millones de USD en el

2017 a 103 millones de USD en el 2018.

El Grafico 1 que se presenta a continuacion muestra una contraccion de las
exportaciones costarricenses de jugo de anand en ambas subpartidas en el periodo

2016 a2018.

Grafico 1.
Costa Rica: Exportaciones de jugo de anana (2009.41 y 2009.49) segtin valor (millones de
USD) en el periodo 2014-2018.
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Fuente: PROCOMER.

Para el 2018, las exportaciones costarricenses de jugo de anana de la subpartida
2009.41 llegaron a 25 destinos, siendo los principales Paises Bajos (50%), Espafia
(14%), Estados Unidos (13%), Francia (9%) y Bélgica (8%).
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Grafico 2.

Costa Rica: principales destinos de exportacién de jugo de anana 2009.41. (2018)

Fuente: PROCOMER.

Otros destinos de exportacién son Canadd, Reino Unido, Japén, Jamaica, China,
Dinamarca y Australia.
Por su parte, en el mismo afio, las exportaciones de jugo de anana de la

subpartida 2009.49 llegaron a 30 destinos, siendo los principales Paises Bajos (38%),
Espafia (12%), Estados Unidos (10%), El Salvador (9%) y Bélgica (5%)

Grafico 3.

Costa Rica: principales destinos de exportacion de jugo de anana 2009.49. (2018)
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Fuente: PROCOMER.
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Entre otros destinos de exportacién se encuentran Japdn, México, Honduras,

Francia, Trinidad y Tobago, Reino Unido y Panama.

1.2.10.2 IMPORTACIONES COSTARRICENSES DE JUGO DE ANANA

Las importaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41 han mantenido
una tendencia a la baja en el periodo 2016-2018 pasando de 336 mil USD a 72 mil USD,
similar a la subpartida 2009.49, que ha mantenido un comportamiento a la baja

durante los ultimos 3 afios, pasando de 1.2 millones de USD a 769 mil USD.

Costa Rica es productor de jugo de anand y una parte de esa produccién la vende

localmente, lo que explica el monto reducido de las importaciones de este producto.

En 2018, Costa Rica importé jugo de anana de la subpartida 2009.41
principalmente desde Estados Unidos (24%), China (21%), México (20%), Paises Bajos
(15%) y Chipre (14%). A su vez, en el caso de la subpartida 2009.49 el 91% de las

importaciones recaen en Estados Unidos y en México (9%).
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CAPITULO II
ESTUDIO DEL MERCADO TURCO PARA EL JUGO DE ANANA

49



2.1 CARACTERISTICAS DE TURQUIA
2.1.1 TERRITORIO Y DEMOGRAFiIA

La superficie de Turquia es de 780,043_km2. En la parte europea (3% del
territorio) se encuentra la cordillera de Strandza y los pliegos montafiosos que abarcan
hasta la peninsula de Gallipoli. En cuanto a su parte asiatica (97% del territorio) se
encuentra una meseta elevada encuadrada por montanas. En el norte la cordillera del
Ponto, en el sur la cordillera del Tauro, en el oeste los contrafuertes pénticos y tauricos,

y en el este el macizo de Armenia, con el cono volcanico del monte Ararat. (Universidad

Politécnica de Valencia, 2009)
La figura 4 muestra el mapa de Turquia y sus regiones.

Figura 4.
Mapa de Turquia.
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Con respecto a la organizacion administrativa, los distribuye en siete regiones:
Anatolia Central, Anatolia Oriental, Anatolia Suroriental, Egeo, Mar Negro, Marmara y
Mediterraneo. Asimismo, su territorio estd compuesto por 81 provincias, siendo las
principales ciudades: Ankara (capital), Estambul (centro histérico, centro financiero,
econdmico y cultural) y otras ciudades de importante desarrollo, como lo son: Izmir,

Bursa, Adana y Trabzon.
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Tiene una poblacién de 79.8 millones de habitantes, de la cual el 76.3% se puede
considerar como urbana. Sus ciudades mas pobladas son Estambul y Ankara con 15y

7 millones de habitantes respectivamente. (PROCOMER, 2017)

2.1.2 GOBIERNO

La Republica de Turquia se fundé el 29 de octubre de 1923, luego de una lucha
de independencia contra los poderes aliados que invadieron una gran parte del
territorio que les quedaba a los turcos, después de que cay6 el Imperio otomano en la

Primera Guerra Mundial. (Universidad Nacional de Costa Rica, 2012).

Actualmente, Turquia se denomina un Estado Social de Derecho. El poder
legislativo lo ostenta la Gran Asamblea Nacional compuesta por 550 diputados,
mientras que el Primer Ministro, a través de su gabinete de ministros, ejerce el poder
ejecutivo. El actual Primer Ministro es Recep Tayyip Erdogan, fundador y presidente
del Partido AKP, de ideologia islamo-demécrata (islamismo democratico y moderado,

de centro derecha).

2.1.3 CLIMA

En toda la parte central predomina el clima continental humedo, llegando a
presentarse también el clima continental seco. En esta zona las temperaturas pueden
ir desde los -4°C en meses como diciembre o enero, hasta los 30°C en meses como julio

0 agosto.

Por su parte, en las zonas costeras del mar Negro como Trabzon, Erzican,
Alanya, Izmir y Estambul, se presenta un clima mucho mas suave, predominando el
clima mediterraneo. Cabe destacar que al este del pais las elevaciones montafiosas
introducen cambios drasticos de temperatura, que pueden ir desde 1°C hasta los 30°C,

creando diferencias notables sobre el clima zonal continentalizado.

Turquia alberga plantaciones de anana a pequefia escala en las regiones del

Adana, Mersin y Antalya (Bitki Center, 2018). Debido a que esta fruta requiere de
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mucha agua, crece en zonas calidas y humedas (20 a 30 grados centigrados) que

alcanzan los 1500 metros sobre el nivel del mar (Ananas, 2018)

En una hectdrea se pueden cultivar hasta 45 mil plantas, con un rendimiento de
35 toneladas (AA, 2018). Se desconoce la cantidad exacta de hectareas sembradas de
anana en Turquia en el 2018 (FAO, 2019), no obstante, Kobivadisi (2018) menciona
que aproximadamente 4 mil hectareas se destinan al cultivo de frutas tropicales, entre

ellas el anana.

Por su parte, si se presentaron exportaciones de anana fresca desde Turquia. En
el 2018 se exportaron 38 mil USD de anand fresca hacia el resto del mundo. Chipre es

el principal destino de esas exportaciones. (Trademap, 2019)

2.2 LA ECONOMIA TURCA

2.2.1 EVOLUCION

Turquia desciende del Imperio Otomano, que en su momento fue una potencia

mundial, teniendo una estabilidad econdmica sobresaliente.

Los momentos de gloria para este pais se potenciaron cuando entre 1923 a
1938 bajo el gobierno de Atatiirk (fundador de la Turquia moderna) el PIB crecié en
un 7.2%. Histéricamente la inestabilidad politica ha sido un serio problema y ha
provocado asimismo inestabilidad financiera. En el siglo pasado, Turquia tuvo que

hacerle frente a varias crisis econémicas. (CIDOB, 2010).

Segun la Agencia de Apoyo y Promocion de Inversiones de Turquia (2017), este
pais ha experimentado un extraordinario crecimiento econdémico sostenido durante la
ultima década. Dicho crecimiento se debe a una sélida estrategia macroecondmica,

politicas fiscales prudentes y reformas estructurales importantes.

Estos factores han contribuido con la integraciéon de la economia de Turquia en
el mundo globalizado, ademdas de transformar al pais en uno de los principales
receptores de IED en la region. Estos resultados econdémicos han alentado a los
expertos y a las instituciones internacionales a formular previsiones fiables acerca del

futuro econémico de Turquia.

52



Para el ano 2022 Turquia pretende convertirse en una de las 10 principales
economias del mundo, con un PIB de alrededor de 2.7 billones de USD, y un PIB per

capita de 32,502 USD. (PROCOMER, 2017).

2.2.2 ESTRUCTURA ECONOMICA

Su estructura econdémica estd concentrada en la parte de Servicios (59%). El
sector industrial tiene una participacion del 32%, en tanto la produccién agricola

representa el 9% del total. (PROCOMER, 2017).

Con respecto al sector agricola, la OMC establece que Turquia es el séptimo
mayor productor agricola del mundo, y como tal, se esfuerza por promover y proteger

su sector agropecuario. (2016)

En lo que se refiere a la proteccidon arancelaria, el promedio global de los
aranceles aplicados por Turquia a los productos agricolas es del 49% y en el caso de
los productos industriales es del 6%. La proteccion arancelaria sigue siendo
especialmente elevada, con un promedio superior al 80% en el caso de la carne, los

productos lacteos, los azicares y articulos de confiteria y los productos agropecuarios.

(OMC, 2016)

Segin PROCOMER (2016) Turquia es el tercer productor mundial de citricos,
con aproximadamente 4 millones de toneladas métricas. Sus principales productos
agricolas son el trigo y la cebada, seguido de 80 tipos de frutas y vegetales, lo cual

posiciona al pais como el primer productor de esos bienes de Eurasia.

La produccion de anand en Turquia no satisface la demanda del pais, por lo que
se abastece mediante importaciones del extranjero, principalmente de Costa Rica. La
cooperativa de desarrollo agricola esta trabajando para aumentar las areas de siembra
de anana (Bitki Center, 2018). Asimismo, PROCOMER (2016) afirma que el consumo

de esta fruta es incipiente y su dotacidn se realiza por medio de importaciones.
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2.3 EL CONSUMIDOR TURCO

2.3.1 NIVEL DE INGRESO

Turquia se puede considerar como un pais de ingreso mediano alto y es la 172
mayor economia del mundo con un PIB de 766 mil millones de USD en el afio 2018.

(Banco Mundial, 2019)

Ha tenido un comportamiento variante, por lo que se considera como una
economia so6lida con un alto poder adquisitivo. En el siguiente grafico se observa el

nivel del PIB en el periodo 2012 a 2019.

Grafico 4.
Turquia: PIB anual en miles de millones de USD (2012-2018)
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Fuente: Banco Mundial.

Turquia se ubica en el grupo de paises de renta media-alta. En la actualidad, se
encuentra situado en el puesto 92 de 187 paises en el ranquin de Desarrollo Humano

de Naciones Unidas.

El Centro de Comercio Internacional (CCI) resalta que, pese a que el PIB de
Turquia se contrajo un 4.8% en el 2009 respecto al 2008 provocado por la crisis
financiera global, fue el pais que experimentd una recuperaciéon mas fuerte de toda la

OCDE.
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En términos de evolucién del poder adquisitivo de la poblacién, el PIB per capita
de Turquia pas6 de 24,029 USD en el 2014 a 27,892 USD en el 2018, teniendo un
crecimiento del 28% en ese periodo, segin el Banco Mundial. Se espera que en el
periodo 2017-2030, el ingreso bruto per capita de Turquia crezca un 3%. (PROCOMER,
2017).

Grafico 5
Turquia: PIB per capita en miles de d6lares (2014-2018)
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En los altimos cinco afios, las personas han percibido un mayor nivel de ingreso.
Se espera que el gasto en bienes de calidad superior a la estandar y de primera calidad
aumente en ciudades como Estambul, principal centro de actividad econémica y

consumo.

Gracias a este mayor nivel de ingreso, los consumidores pueden gastar mas en

viajes, vacaciones, alimentacion y por lo tanto tener mejores condiciones de vida.

Segun grupo etario, los turcos con edades entre 40 y 50 afios se destacan por
ser los que tienen los mayores niveles de ingreso bruto per capita (13,800 USD
aproximadamente). Las personas de 40 a 44 afios son particularmente importantes
para las empresas que ofrecen bienes y servicios de lujo. Se espera que para el 2030,

las personas de 45 a 49 afios sean el grupo etario con mayores ingresos, generando
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oportunidades para bienes y servicios en categorias como educacion, bienes y servicios

domésticos y transporte. (PROCOMER, 2017)

Con respecto a la clase social, se pueden distinguir 5 grandes grupos o estratos
poblacionales (A, B, C, D y E) desde la perspectiva de su poder adquisitivo. La clase D
estd compuesta por la mayoria de la poblacién (21 millones de personas) en el 2018.

(PROCOMER, 2017)

2.3.2 GASTO EN CONSUMO

De acuerdo con el Banco Mundial (2018) el gasto en el consumo de la poblacién
de Turquia alcanz6 los 972 mil millones de USD en el 2018, con un crecimiento anual

proyectado del 2% en los préximos cinco afios.

Para el 2018, la composicion del gasto estuvo orientada principalmente a cubrir
necesidades basicas como alimentacién, vivienda, bienes y servicios para el hogar,

transporte y vestimenta y calzado.

Gréfico 6.

Turquia: distribucién del gasto total de consumo seguin categoria (porcentajes). 2018.
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En relacién con la composiciéon del gasto expuesto en el grafico anterior, los
alimentos y bebidas no alcohdlicas tienen un 25% de participacion en el consumo total,
seguido del gasto en vivienda (17%), transporte (17%), y hoteles y restaurantes (8%),

estas primeras cuatro categorias acumulan el 67% del gasto.

2.3.3 GASTO EN CONSUMO DE ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

El consumo de alimentos y bebidas no alcohdlicas es significativo en el pais, por
lo que la demanda internacional esta enfocada en jugos y néctares de frutas tropicales,
que por condiciones de clima y suelo no pueden producir o cuya produccién es
insuficiente para satisfacer la demanda local, entre ellas el banano, anana, melén,

sandia, mango y papaya.

PROCOMER (2016) sefiala que, por los habitos del mercado, se importa un
anana pequefio por la que se paga un valor unitario superior en comparacion con el

promedio pagado por la Unién Europea y Estados Unidos.

A pesar de que el consumo de anand es aun incipiente y se abastece por medio
de importaciones, se ha popularizado en los ultimos 10 afios. El grafico 7 muestra las

importaciones de anana fresco de Turquia segtin pais de origen en el afio 2018.

Gréfico 7

Turquia: Importaciones de anané (0804.30) segtin mercado de origen (Afio 2018)
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Fuente: Trademap.
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Como se muestra en el grafico anterior, Costa Rica (89%) lidera las
importaciones de pifia de Turquia, seguido por Panama. Entre otros paises se

encuentran Filipinas, Malasia y Tailandia.

El consumo de frutas tropicales en el mercado turco ain no es tan amplio, sin
embargo, se ha percibido un incremento de supermercados que cuentan con productos

gourmet o productos importados, los cuales son dirigidos a una clase media-alta y alta.

El arancel NMF que Turquia impone al anana fresco (subpartida 0804.30)
originario de Costa Rica es del 58.5%. (OMC, 2019).

Segun World Tariff (2019) los aranceles de los paises que cuentan con una tarifa
preferencial para la subpartida 0804.30 son: Bosnia y Herzegovina (0%), Chile
(29.25%), Georgia (0%), Malasia (0%), Singapur (36.5%) y Corea del Sur (21.2%).

En los ultimos cinco afios el mercado de jugos ha crecido a un ritmo anual del
12% en valor y 4% en volumen. Respecto a las ventas, los néctares representan un

60%, las bebidas a base de jugo un 30% y los jugos NFC un 10% (PROCOMER, 2018).

2.3.4 MARCAS QUE COMERCIALIZAN JUGO DE ANANA

Hipermercados como Carrefour y Metro Cash & Carry comercializan jugos de
frutas bajo su marca Horeca Select. No obstante, Superfresh es la marca mas conocida
en el sector minorista. Esta marca importa las frutas congeladas a granel (guindas,
frambuesas, moras, fresas) que son posteriormente envasadas y comercializadas en

los puntos de venta minorista.

Con respecto al jugo de anang, algunos ejemplos de marcas bajo las que se

comercializa son las siguientes:
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Tabla 9
Ejemplos de marcas de jugo de anana comercializadas en Turquia

PRODUCTO

PRODUCTO

MARCA IMAGEN DEL MARCA IMAGEN DEL

Zumosol

Fis Sunpride

J’ A
=
e
(oybu

« anas

# ananas Anaoes

Meysu ' - Tamek igecek

Fuente: Elaboracion propia con base en sitios web en Turquia.
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2.4 FERIAS DE LA INDUSTRIA ALIMENTARIA EN TURQUIA.

Las ferias comerciales son eventos en los que participan exportadores,

compradores y publico en general. Su objetivo es la promocion comercial, por lo que

asistir a estos eventos deberia ser parte de la estrategia de las empresas que decidan

exportar jugo de anana al por mayor (dirigidos a la industria) o al por menor (dirigidos

a importadores, distribuidores, brokers, entre otros). En el caso de Turquia se realizan

algunas ferias de influencia enfocadas al sector alimentario. Entre las mas importantes

se encuentran:

Tabla 10.

Turquia: ferias de la industria alimentaria

PAGINA WEB

FERIA

World Food
Istanbul

UBICACION DESCRIPCION

Estambul

Es la exposiciéon de
alimentos y
procesamiento de
alimentos y bebidas
mas grande y exitosa
de Turquia.

7 WorldFood **

Istanbul

www.worldfood-istanbul.com

CNR Food
Istanbul

Estambul

Dirigido a muchos
sectores dentro de la
industria
alimentaria:
produccién de
alimentos, envasado,
servicio de alimentos
y proveedores.

6.2 =
=~ 0205 \V/
ROOD |5t smbala

Products Exhibition

BEYOND
FOOD

www.cnrfoodistanbul.com

Anufood
Eurasia

Estambul

El programa retne a
tomadores de
decisiones
internacionales y
nacionales,
innovadores,
fabricantes y otros
representantes de la
industria de
alimentos y bebidas.

powered by anuga

www.anufoodeurasia.com
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Food Estambul Es un lugar de

Ingredientes encuentro : A
(FI) Istanbul importante para m Food ingredients
compradores y Istanbul
productores de
ingredientes
alimenticios, aditivos | www.figlobal.com
y sabores de Turquia
y otros paises.

Fuente: Elaboracidén propia.

Acudir a una feria del sector alimentario representa una excelente oportunidad
para contactar con distribuidores turcos, tener expectativas de ventas a mediano y
largo plazo, asi como participar en el mercado con precios competitivos. En caso de
que efectivamente el exportador tome la decisiéon de asistir a la feria, este debe

plantear objetivos que desee alcanzar, asi como la estrategia y las acciones a tomar.

2.5 LA CULTURA DE NEGOCIOS

Para entablar negocios con Turquia, se deben considerar ciertos detalles

culturales que facilitaran el ambiente de negociacidn.

Segun el TradePortal (2018) antes de vender es vital conocer la cultura turca,
ademas de considerar al pais como potencia industrial y no como una nacién exética
en vias de desarrollo. A su vez es primordial no confundirle con paises arabes, ya sea
cultural, politica o econémicamente, puesto que al habitante turco no le gustan estas
comparaciones y consideran que la tnica similitud que se tiene con estos paises es la

religion musulmana. A diferencia de sus paises vecinos, Turquia es un Estado secular.

Llamazares (2005) sefiala que el primer paso para acceder al mercado turco es
establecer relaciones personales con el comprador. Para ello, es necesario buscar un
socio, distribuidor o representante local. Esta busqueda puede iniciar en Estambul, ya
que ahi se encuentra concentrado el sector privado y es donde tienen lugar las

principales ferias de negocios.

Ademas, para Llamazares (2005) se deben tomar cuenta los siguientes factores:
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Horarios: la semana laboral turca es de lunes a viernes, con un maximo de 45
horas semanales, repartidas de manera equitativa. Los horarios de atencién son

variados y determinados por la administracion local.

Dias festivos: Los dias festivos son: 1 de enero, Afio Nuevo; 23 de abril, Fiesta
de los nifios; 19 de mayo, Fiesta de la juventud y del deporte; 30 de agosto, Fiesta
delavictoria; 29 de octubre, Fiesta de la Republica; noviembre-diciembre, Fiesta
del Sacrificio (Kurban Bayrami); y el Ramadan, que varia afio a afio, aunque este

ultimo tiene poca incidencia en la vida empresarial.

El primer encuentro: se debe fijar la reuniéon con al menos tres a cuatro
semanas de anticipacion. Si el interlocutor no domina el idioma inglés, es
recomendable acudir con un traductor. Es importante dedicarle tiempo a una
conversacion amigable antes de negociar. Hay que tener paciencia y esperar a

que sea el homologo turco quien entre en materia.

Saludo: se saluda en inglés. Un saludo en turco (Merhaba, que significa Hola) se
entenderd como una muestra de esfuerzo por parte del vendedor y serda muy
apreciado por el homologo turco. El apretén de manos es la forma de saludo mas

usual en las presentaciones.

Conversacion: al comprador turco le gusta hablar de la familia, el futbol, el
turismo,la historia del pais y de sus monumentos. Se debe evitar hablar de
politica en general, y especialmente de los conflictos con la minoria kurda y con
Grecia por la soberania de una parte de la Isla de Chipre. En la conversacién hay
que cuidar la forma de sentarse. No es educado cruzar las piernas y los brazos,

mostrar la suela del zapato se considera ofensivo.

Alimentacion: durante las reuniones se ofrece café o té, el cual hay que aceptar
como sefial de respeto. Los almuerzos y cenas de negocios son muy habituales.
El almuerzo se sirve en horario europeo, entre las 12:30 y 13:30. El anfitrién

insistira en pagar la cuenta. En los restaurantes turcos los platos se piden de uno
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en uno, es decir, una vez que se ha terminado un plato se decide qué comer a
continuacion. La comida no se alarga en exceso ya que el servicio es muy rapido.
Aunque el servicio esté incluido en la cuenta, se acostumbra a dar un 5% de

propina.

Vestuario: se recomienda, tanto para hombres como para mujeres el uso de

vestimenta formal.

Obsequios: el anfitriéon es quien hace un regalo o invita al visitante a un
restaurante. Si mantiene una reunion en el despacho de un empresario turco,
éste le ofrecerd al visitante como minimo un aperitivo (que hay que aceptar
siempre). Si la negociacién va por buen camino, y si necesita continuar la platica,
el empresario turco lo invitara a cenar a un buen restaurante o incluso le

permitira entrar a su vida privada invitandolo a su casa.

Reuniones: las reuniones nunca deben ser iniciadas hablando directamente de
los negocios, ya que puede ser considerado un acto ofensivo y descortés. La
contraparte va a querer conocer con quién esta negociando por lo que ese puede
ser un buen inicio, hablar del pais de procedencia, familia, el viaje, sitios
visitados en Turquia, entre otros. Una vez que se ha realizado la introduccion, se
debe entrar en materia de negocios. Las propuestas deben ser claras y deben dar
a conocer todos los detalles de los objetivos, por lo que las presentaciones deben
ser contundentes. Se debe dejar clara la rentabilidad del negocio para ambas
partes. Si se realiza la entrega de documentaciéon esta debe estar escrita en
idioma local o como minimo en inglés. Si no se es claro y conciso con la

propuesta, el negocio podria no fructificar.

Negociacion: la capacidad de convencimiento y el dominio del tema son los ejes
fundamentales para el éxito de la negociacion, asimismo, es indispensable que
se conozca a cabalidad el producto que se estd negociando, asi como generar la
suficiente confianza que conlleve a la posibilidad de futuros encuentros. Los
precios en las operaciones de comercio exterior se fijan en ddlares

estadounidenses y no en liras turcas.
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Finalmente, se debe tener en cuenta que Costa Rica si cuenta con representaciéon
diplomatica en Turquia (la embajada se ubica en la ciudad de Ankara) y no es necesario
solicitar una visa si la estadia sera menor a 90 dias, debido a que existe un convenio

entre ambos paises. (MRREE, 2018)

2.6 COMERCIO EXTERIOR

2.6.1 EVOLUCION DEL COMERCIO EXTERIOR

La economia turca depende en gran medida del comercio internacional: en el

afio 2018, la relacion comercio exterior/PIB fue del 40% en promedio (OMC, 2019).

La negociacion y aplicacidn de la politica comercial en Turquia le corresponde
al Ministerio de Economia desde el aflo 2011, el cual coordina con otros ministerios y
organismos relacionados con el comercio como Aduanas, Hacienda, Alimentacion,

Agricultura, Ganaderia y Salud.

El sector privado por su parte contribuye a la formulacién de la politica
comercial comunicando sus opiniones directamente al Ministerio de Economia o a
través del Consejo de Coordinacién OMC establecido en el 2002, que se encarga de
evaluar la situacion de las negociaciones en la OMC y sirve como plataforma para

fomentar las asociaciones publico-privadas. (OMC, 2016)

Enelafno 2018, Turquia ocupé el puesto 31 entre los paises exportadores a nivel
mundial y el 20 entre los importadores. Ademas, en el 2018 las exportaciones fueron
de 157 mil millones de USD. Las importaciones por su parte ascendieron a 223 mil

millones de USD.

El Grafico 8 muestra la evolucion de la balanza comercial de Turquia.
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Grafico 8.
Turquia: evolucién de la balanza comercial periodo 2014-2018.
(Miles de Millones de USD)
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Fuente: Trademap (2019)

Como se muestra en el grafico anterior, las exportaciones y las importaciones
decrecieron en el periodo 2014-2016, e incrementaron en los ultimos tres afios. Con
respecto al saldo de la balanza comercial, se presenta una situacién de déficit en todo
el periodo objeto de examen, inclusive la OMC (2016) sefala que no existe superavit

desde el 2001.

Debido a la notable importancia del sector de transportes en el pais, los
vehiculos automdviles tienen un peso preponderante en sus exportaciones,
representando el 15% del total. Con una participacién menor, se encuentran las
maquinas y aparatos mecanicos con un 9% y la industria de las joyas un 7%. Entre
otros bienes se encuentran las prendas de vestir, productos de la fundicién de hierro y

acero, material eléctrico, plasticos, frutas y los combustibles.

Entre los principales destinos de las exportaciones en el 2018, se encuentra
Alemania (10%) seguido por Reino Unido, Emiratos Arabes Unidos e Iraq con un 6%

cada uno. Dentro del continente americano se ubica Estados Unidos (5%).

Con respecto a las importaciones, los combustibles ocupan el 16%, seguido por

las maquinas y aparatos mecanicos (12%) y el material eléctrico (9%). Entre otros
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productos se encuentran el hierro y acero, plasticos, productos quimicos organicos y

los aparatos de Optica.

El principal origen de las importaciones de Turquia corresponde a Rusia con un
10%, seguido por Alemania con un 9% y con relativamente menor participacion China

(8%), Estados Unidos e Italia (ambos con 5%). (Trademap, 2019).

2.6.2 TURQUIA: EXPORTACIONES DE JUGO DE ANANA

En el 2018, las exportaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41
disminuyeron un 8% respecto al 2014. En el caso de la subpartida 2009.49, las

exportaciones también disminuyeron, llegando a tan solo 10 mil USD en el 2018.

Grafico 9.
Turquia: Exportaciones de jugo de anana (2009.41 y 2009.49) segin valor (millones de USD)
en el periodo 2014-2018
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Fuente: Trademap.

Los principales mercados a los que Turquia exporta jugo de anana de la
subpartida 2009.41 son Japén (42%), Dinamarca (11%), Malasia (6%), Alemania (6%)
y Ghana (4%).
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Grafico 10.
Turquia: principales destinos de exportacion de jugo de anana de la subpartida 2009.41.
(2018)

Fuente: Trademap.

Entre el 31% de otros paises se encuentran Trinidad y Tobago, Qatar, Francia,

Maldivas y Reino Unido.

Por su parte, los paises a los que Turquia exporta jugo de anana de la
subpartida 2009.49 son los mercados naturales desde la perspectiva geografica.
Grafico 11.

Turquia: principales destinos de exportacion de jugo de anana de la subpartida 2009.49.
(2018)

Fuente: Trademap.
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Entre el 7% de otros paises se encuentran Mongolia, Israel, Qatar y Mali.

2.6.3 TURQUIA: IMPORTACIONES DE JUGO DE ANANA

Las importaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41 practicamente
desaparecieron en el 2018. Conjuntamente, la subpartida 2009.49 tuvo un
comportamiento variable, alcanzando su punto mas alto en el 2016 con 1.93 millones

de USD y el punto mas bajo en el 2018 con 730 mil USD.

Grafico 12.
Turquia: Importaciones de jugo de anand (2009.41 y 2009.49) segun valor (millones de USD)
en el periodo 2014-2017
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Fuente: Trademap.

Espafia y Arabia Saudita figuran como los principales paises proveedores de

jugo de anana (2009.41) de Turquia en el afio 2017.3

3En el afio 2018 no se presentaron importaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41
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Grafico 13.
Turquia: principales proveedores de jugo de anana de la subpartida 2009.41. (2017)

Fuente: Trademap.

Por otra parte, Indonesia, Paises Bajos y Tailandia son los mayores proveedores

de jugo de anana de la subpartida 2009.49 que importa Turquia.

Grafico 14.
Turquia: principales proveedores de jugo de anana de la subpartida 2009.49. (2018)
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Fuente: Trademap.
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Costa Rica no ha sido proveedor para Turquia de jugo de anana en el periodo
2008-2018 (Trademap, 2019). Sin embargo, el anand fresco que utilizan los paises
proveedores de jugo probablemente es originario de Costa Rica, ya que es el principal
proveedor de anand a nivel mundial con mas de 2 mil millones de USD facturados en el

2018. (Trademap, 2019).

2.6.4 INTERCAMBIO COMERCIAL ENTRE COSTA RICA Y TURQUIA
Con un valor exportado de 24 millones de USD en el 2018, Turquia ocup6 la
posicion 21 como destino de las exportaciones de Costa Rica. (Trademap, 2019).

Por su parte, las importaciones provenientes de Turquia alcanzaron los 84
millones de USD al 2018, teniendo como resultado una balanza comercial negativa

para Costa Rica.

El Grafico 15 muestra este intercambio comercial.

Grafico 15.
Costa Rica: intercambio comercial con Turquia, periodo 2014-2018.
(millones de USD)
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Fuente: Trademap.
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Segin PROCOMER, para el 2018 se exportaron a Turquia 22 productos
costarricenses. Las exportaciones de Costa Rica para ese afio se concentraron
principalmente en banano, el cual tuvo una participacion de un 56% seguido de anana

fresca (39%).

Entre otros productos se encuentran las resistencias eléctricas, las plantas

vivas, café tostado e insecticidas y raticidas.

Segin PROCOMER (2019) las principales empresas exportadoras
costarricenses a Turquia para el 2018, son, en orden de valor exportado: Corporacién
de Desarrollo Agricola Del Monte S.A, Compafifa Bananera Atlantica LTDA, Verita
Tropicals Costa Rica S.A, Upala Agricola S.A e Itacu Corporation S.R.L.

Por otra parte, las importaciones desde Turquia a Costa Rica se concentraron
principalmente en productos de hierro y acero, presentados en barras y perfiles de
acero (97%). Entre otras mercancias importadas se encuentran textiles y confeccion,

medicamentos y tractores agricolas. (PROCOMER, 2019).

2.6.5 ACUERDOS COMERCIALES VIGENTES

Desde 1951, Turquia es parte contratante del GATT (Acuerdo General sobre
Aranceles Aduaneros y Comercio, en espafiol) y miembro de la OMC desde 1996. Segun
esta organizacién, Turquia esta comprometida con la labor y las negociaciones en el
seno de la OMCy apoya plenamente la liberalizacion a nivel multilateral como parte de

su politica comercial. (OMC, 2016)

Las importaciones de Turquia estan sujetas a regimenes preferenciales en el
marco de Acuerdos Regionales y Arreglos Comerciales Preferenciales. Segin la OMC
(2019) el régimen comercial mas importante con el que cuenta es su Union Aduanera

con la Unién Europea, que en el 2018 represent6 un 36.4% de las importaciones.

Para ese mismo afio, el 50% del comercio de importacién se llevé a cabo bajo el
régimen de Nacion Mas Favorecida (NMF) de la OMC, del cual un 32.9% ingreso libre
de impuestos arancelarios y el 17.1% si estuvo sujetos a pago de derechos arancelarios.

Una cantidad relativamente pequefia de importaciones (5.5%) entr6 al pais mediante
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un Acuerdo Comercial Regional y un 8.3% mediante mecanismos unilaterales como el

Sistema Generalizado de Preferencias.

Para el 2016 su indice de apertura comercial (Comercio/PIB) fue de un 40%.
Este es un indicador que muestra el progreso en la apertura comercial de ese pais
(Oficina Comercial de Espafia en Ankara, 2018). En el caso de Costa Rica el indice

correspondid al 59,6% en ese mismo afio. (COMEX, 2019)

Actualmente, Turquia cuenta con 23 acuerdos comerciales regionales (llamados
comunmente como TLC) donde destaca la Union Aduanera conla Union Europea. Costa

Rica por su parte no cuenta con un TLC con Turquia. (OMC, 2018)

En cuanto a los Arreglos Comerciales Preferenciales, Turquia otorga beneficios
arancelarios de forma unilateral a 153 paises mediante el Sistema Generalizado de
Preferencias (SGP). Ademas, ofrece incentivos adicionales como el SGP+ y la iniciativa

todo menos armas, y otorga beneficios especiales a Paises Menos Adelantados (PMA).

A pesar de que Costa Rica es beneficiario del SGP de Turquia para diversos

productos, el anand y el jugo de anana estan excluidos de este programa. (OMC, 2019).

2.7 REQUISITOS DE EXPORTACION Y CONDICIONES DE ACCESO A
TURQUIA

2.7.1 PROCESO DE EXPORTACION EN COSTA RICA

A continuacion, se presentan los pasos requeridos para llevar a cabo el proceso

de exportacion del jugo de anana en Costa Rica.

1. Registro como exportador ante PROCOMER

Este registro puede efectuarse como persona fisica o juridica ante la Ventanilla Unica
de Comercio Exterior (VUCE) de PROCOMER. Este tramite es gratuito y debe renovarse

cada dos anos. El tramite se realiza en linea mediante la plataforma VUCE 2.0. Una vez
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que se ha registrado, se crea un cédigo alfanumérico denominado “Cédigo de

Exportador”.

2. Registro sanitario ante el Ministerio de Salud

El registro sanitario del producto se solicita ante el Departamento de Registros
y Controles del Ministerio de Salud. Puede efectuarse mediante la pagina web de

Registrelo (www.registrelo.go.cr). Se requiere una firma digital. Ademas, es necesario

un Certificado de Libre Venta (CLV) emitido por el Ministerio de Salud, tiene una
vigencia de un afio. Para el caso de jugos de frutas debe consignarse en el CLV la
siguiente leyenda Producto libremente vendido en Costa Rica, no contiene componentes

nocivos y es apto para el consumo humano.

3. Efectuar el tramite aduanero de exportacion

Cada exportacién debe ser tramitada por la VUCE 2.0. En caso de que el
exportador cuente con el software puede realizar personalmente el tramite de

exportacion. Caso contrario, debe contratar los servicios de un agente aduanero.

Los documentos para el tramite de exportaciéon pueden ser obligatorios u
opcionales. Dentro de los obligatorios se encuentran la Declaraciéon Aduanera de
Exportacion (DUA), la Factura Comercial y el documento de transporte (Conocimiento
de Embarque, Guia aérea o Carta de Porte). Mientras que los documentos opcionales
son el contrato de compraventa internacional, lista de empaque, certificado de origen

y certificaciones del producto o la empresa.

Para exportar el jugo de anana no se requiere ninguin permiso especial o Nota

Técnica a la exportacion segun lo indicado en el sistema TICA.
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2.7.2 LOGISTICA DE EXPORTACION

En el comercio internacional, el transporte de las mercancias puede llevarse a
cabo via terrestre (carretera o linea férrea), aérea, maritima o multimodal
(combinaciéon de varios tipos de transporte), por ende, la escogencia del medio
dependera de los costos, tiempos de transito, tipo de producto, distancia, entre otros

aspectos. (Ulloa, 2015)

Debido a la distancia existente entre Costa Rica y Turquia, el medio de
transporte mas apto para llevar a cabo la exportacion del jugo de anand es el transporte
maritimo. Ademas de la distancia, existen otros factores de peso para elegir este medio

de transporte.

En primer lugar, su alta capacidad de carga, lo que le permite al exportador
enviar mayores cantidades de producto en comparaciéon con los medios de transporte
terrestre y aéreo. En segundo lugar, porque existen varios oferentes del servicio LCL y
FCL desde Costa Rica hasta los principales puertos de Turquia. Por tultimo, la via

maritima cuenta con precios mas competitivos que otros medios de transporte.

En la opcién aérea el precio es considerablemente mas alto que el maritimo,
especialmente por la distancia que separa Costa Rica de Turquia. A esto se suman los
posibles problemas de conexioén con las ciudades donde transite la mercancia, lo que

podria provocar manejos incorrectos.

Ulloa (2015) establece que el exportador debe considerar el costo del tipo de
transporte, el tiempo de transito y el tipo de vida del producto. El jugo de anana tiene
la ventaja de que su vida util puede oscilar entre 1 a 3 afios (dependiendo del modo de

conservacion).

Por su parte, el embalaje para la exportacion del jugo de anana via maritima
debera ser en paletas de madera de 1.2 x 1 m, que permitan agrupar y movilizar la
carga, ya sea en tambores cilindricos, tambores conicos, tambores metalicos con bolsa

de polietileno, cubetas o bins de carton.

Segun el TradePortal (2018), Turquia cuenta con 99 puertos comerciales, 11 de
ellos muy grandes. Alrededor del 87% del comercio exterior de Turquia se realiza por

mar. Los principales puertos se muestran en la Figura 5 a continuacién
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Figura 5.
Principales puertos maritimos de Turquia

BLACK SEA

Fuente: ANS Cargo (2018)

No obstante, segun el Sistema Integrado de Logistica (SIL) de PROCOMER los
Unicos puertos turcos con los que operan las compaiias logisticas costarricenses son:
Aliaga, Ambarli, Antalya, Gemlik, Haydarpasa (Estambul), Iskenderun, Izmir, [zmit,

Mersin y Trabzon.

Segin PROCOMER (2019) la oferta logistica disponible en Costa Rica para
exportar por la via maritima a Turquia esta compuesta por cinco operadores: MSC,
CMA-CGM, Hapag Lloyd, Hamburg Sud y Maersk Line. Estos operadores tienen envios
semanales. Ademas, esas compaiiias trabajan por Puerto Limén y Puerto Caldera. En el
caso de que la salida sea por Puerto Limon o por Puerto Caldera, se deben realizar las
siguientes escalas: Puerto Balboa (Panama - s6lo en caso de Caldera), Manzanillo
(Panama), Algeciras (Espafia), Marsalokk (Malta), Port Said (Egipto) y finalmente

llegando al puerto turco de destino.

El monto de flete maritimo estimado promedio se muestra en la tabla 11 a

continuacion.
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Tabla 11.
Monto promedio de flete maritimo a Turquia por tipo de contenedor FCL y por
tiempo de transito en dias.

TRANSITO 20°STD 40"HCSTD 40" HC
REFRIGERADO

27 dias 2252 USD 2952 USD 3600 USD

Fuente: Consulta a operadores logisticos (2019)

Existen costos adicionales segin PROCOMER (2017): 95 USD por tramites de
exportacion e impresion del conocimiento de embarque (B/L), 35 USD por transmision
electronica y manejo de documentos (TICA Fee), 50 USD por manipulacién en terminal
(THC), 75 USD minimo por concepto de seguro (0,06% sobre el valor a asegurar), 85
USD a 220 USD por gastos por combustibles (Bunker Surchage, depende de la variacion
internacional del precio del petréleo) y 525 USD por el flete interno de la fabrica al

puerto.

Si se desea enviar el jugo de anana en un contenedor con atmosfera controlada
deberan sumarse adicionalmente 1700 USD al monto de flete general. Estos rubros son
los normalmente utilizados, pero pueden variar en funciéon de la naviera. Pueden

existir mas dependiendo del operador logistico.

2.7.3 PROCESO DE IMPORTACION EN TURQUIA

La institucién encargada de velar por el ingreso y salida de mercancias del pais
es el Ministerio de Aduanas y Comercio de Turquia. Por su parte, el ente encargado del
cumplimiento de la normativa para la importacién de alimentos es el Ministerio de
Alimentacién, Agricultura y Ganaderia (MINFAL, por sus siglas en inglés). (PROMPERU,
2013)

Previo a la llegada a territorio turco, el importador o el transportista del jugo de
anana debera presentar una declaracién abreviada (llamada SAD) de forma electrénica
mediante el sistema aduanero BILGE para que pueda realizarse, con fines de seguridad

e inocuidad, un andlisis de riesgo de la carga que vaya a ingresar.

76



El plazo de la presentacion de esta declaracion abreviada dependera del medio
de transporte en el que llegue la carga: maritimo (24 horas antes de cargar la
mercancia en el puerto costarricense), aéreo (cuatro horas antes de que aterrice la
aeronave en el aeropuerto turco), ferrocarril (dos horas antes de la llegada a la aduana
de ingreso) y terrestre (una hora antes de la llegada a la aduana de ingreso). (OMC,

2016).

En general, el despacho aduanero podra ser realizado por cualquier persona
fisica o juridica que posea un numero de identificacion fiscal, sin necesidad de la

intervencion de un agente de aduanas. (PROMPERU, 2013).

La importacion de jugo de anana esta sujeta a inspeccion aduanera desde el
momento de su internamiento al territorio turco, y deben ser llevados inmediatamente
a la oficina de aduana especializada en alimentos que designe la autoridad aduanera y
el MINFAL para su revision fisica. Estas oficinas pueden ser la de Ankara, Aliaga,
Esmirna, Adana, Bursa, Gemlik, Gaziantep, Tekirdag o el complejo petroquimico de

Korfez. (OMC, 2016).

En la aduana, el importador debe presentar la factura comercial original, el
conocimiento de embarque, la declaracién de valor, el certificado sanitario y el
certificado de libre venta. Ademas, se debe presentar los informes generados por la
empresa productora del jugo de anana sobre el andlisis de propiedades fisicas,
quimicas, microbiolégicas y de metales pesados, y un certificado del Servicio
Fitosanitario del Estado (SFE) de Costa Rica que indique que el producto cumple con

los requisitos de cuarentena de Turquia.

El MINFAL puede realizar analisis quimicos, fisicos o biolégicos sobre muestras
del producto. Los resultados de estos andlisis se entregan al importador en pocos dias

habiles. (PROMPERU, 2013).

Segun la OMC (2016) las importaciones se suelen despachar en 24 horas,
siempre que la documentacion esté en regla y se hayan cancelado los derechos de
aduana. Si la mercancia lleg6 via terrestre, aérea o por ferrocarril se debe retirar en un
plazo maximo de 20 dias. En el caso de la via maritima, en un plazo maximo de 45 dias.
De no hacerlo, las mercancias pueden ser subastadas y confiscadas por la autoridad

aduanera.
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2.7.4 REQUISITOS ARANCELARIOS E IMPUESTOS INTERNOS

A continuacidn, se detallan en la tabla 12, los aranceles de ingreso a Turquia

para el jugo de anana (2009.41 y 2009.49)

Tabla 12.

Turquia: Aranceles e impuestos internos para el ingreso de jugo de anana

APERTURAS EN DESCRIPCION ARANCEL | IMPUESTOS
TURQUIA NMF INTERNOS*
20.09 JUGOS DE FRUTAS U OTROS

FRUTOS (INCLUIDO EL MOSTO

DE UVA) O DE HORTALIZAS,

SIN FERMENTAR, SIN ADICION
DE ALCOHOL, INCLUSO CON
ADICION DE AZUCAR U OTRO

EDULCORANTE
2009.4 -Jugo de pifia (anana)
2009.41 - - De valor Brix inferior o igual
a 20
2009.41.92.00.00 | - - - Con adicion de azucar, en 58.50% 8%

envases inmediatos de
contenido neto

2009.41.99.00.00 | - - - Sin Adicion de azucar 58.50% 8%
2009.49 - - Los demas
2009.49.11.00.00 | - - - De valor Brix superior a 58.50% 8%

67: De un valor no superior a
30 € por 100 kg de peso neto

2009.49.19.00.00 | -- - De un valor Brix superiora | 58.50% 8%
67: Otros
2009.49.30.00.00 | - - - De valor Brix superior a 58.50% 8%

20 pero no superior a 67: De
un valor superior a 30 € por
100 kg de peso neto, que
contenga azucar aiadido

2009.49.91.00.00 | - - - De valor Brix superior a 58.50% 8%
20 pero no superior a 67:
Otros: Con un contenido de
azucar anadido superior al
30% en peso
2009.49.93.00.00 | - - - De un valor Brix superior 58.50% 8%
a 20 pero no superior a 67:
Otros: Con un contenido de

4 Corresponde al Impuesto sobre el Valor Agregado (IVA)
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azucar afiadido que no exceda
del 30% en peso
2009.49.99.00.00 | - - - De un valor Brix superior 58.50% 8%
a 20 pero no superior a 67:
Otros: Sin adicién de azicar
Fuente: MACMAP, OMC y World Tariff.

De acuerdo con la tabla anterior, todas las lineas arancelarias deberan pagar un
58.5% ad valorem de arancel NMF, independientemente del pais de origen (incluyendo

Costa Rica), excepto los paises con los que mantiene algiin Tratado de Libre Comercio.

Segun World Tariff (2019) los aranceles de los paises que gozan una tarifa
preferencial para las subpartidas 2009.41 y 2009.49 son: Albania (0%), Bosnia y
Herzegovina (0%), Egipto (49.72%), Moldova (0%), Serbia (0%)y Singapur (36.5%).

Cabe recordar, que Espafia y Arabia Saudita son los principales proveedores de
jugo de anana de la subpartida 2009.41 de Turquia. Indonesia, Paises Bajos y Tailandia
son los principales proveedores de jugo de anand de la subpartida 2009.49.
(Trademap, 2019). Estos paises, no cuentan con aranceles preferenciales para las

subpartidas en cuestion, por lo que deben cancelar el arancel NMF del 58.5%.

Asimismo, el jugo de anana originario de Costa Rica no puede optar por un trato
preferencial en el marco del SGP con Turquia, ya que esas lineas arancelarias estan

excluidas. Ademas, Costa Rica no cuenta con TLC con ese pais.

Con respecto a los demds derechos y cargas internas, el jugo de anana debe
cancelar un 8% de impuesto de ventas. Ademas, de un 4% o 3% en concepto de
infraestructura del transporte dependiendo si llega por via maritima o aérea,

respectivamente.

Adicionalmente, se deben cancelar 100 USD por la declaracion aduanera y un
timbre de 40 liras turcas (aproximadamente 7 USD). En caso de que el despacho
aduanero se efectie fuera del horario de apertura ordinario se cancelaran 13.20 liras
turcas por hora (aproximadamente 2,5 USD). Otra carga que debe asumir el
importador es el costo de los andlisis o examenes realizados en los laboratorios de las

aduanas o en entidades subcontratadas. (PROMPERU, 2013).
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2.7.5 REGULACIONES NO ARANCELARIAS

La Ley N° 5996 de servicios veterinarios, sanidad vegetal, productos
alimenticios y piensos del 2010 constituye el marco juridico principal para las
cuestiones sanitarias y fitosanitarias en Turquia, especialmente en los aspectos de
inocuidad de los alimentos, etiquetado, trazabilidad e higiene de los establecimientos
del sector alimentario. Como se menciond en el apartado sobre el Proceso de
Importacién en Turquia, el MINFAL se encarga de todas las cuestiones sanitarias y

fitosanitarias. (OMC, 2016)

Por otro lado, el Decreto N° 2013/4284 es el principal instrumento juridico
sobre reglamentaciéon técnica y seguridad de los productos objeto de comercio
exterior. El Ministerio de Economia es el encargado de coordinar y emitir los
reglamentos técnicos en Turquia, el Instituto Turco de Normas (TSE) es el principal
organismo de normalizaciéon, el Organismo Turco de Acreditacién (TURKAK) esta
encargado de la acreditacion, la Asociacion para la Evaluacion de la Conformidad
(UDDer) se encarga del desarrollo de actividades de evaluacion de la conformidad, y
por ultimo, el Instituto Nacional de Metrologia junto con el Ministerio de Ciencia,
Industria y Tecnologia se encargan de la metrologia cientifica y legal, respectivamente.

(OMC, 2016).

Segun la base de datos MACMAP (2019) el jugo de anana de las subpartidas
2009.41 y 2009.49 debe cumplir con las siguientes medidas no arancelarias para su

ingreso a Turquia.

1. Analisis quimico del jugo de anana

El Ministerio de Agricultura de Turquia requiere tomar una muestra del jugo de
anana para verificar el nivel maximo de residuos de pesticidas contenidos en el

producto.
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2. Certificacion de los materiales en contacto con el jugo de anana.

Se requiere una certificacion de los materiales que tengan contacto con el jugo de
ananad (por ejemplo, recipientes, papeles, plasticos, entre otros) ademas de una

inspeccidn en frontera por parte de las autoridades turcas correspondientes.

3. Requisitos de inspeccion para la importacion de jugo de anana

El importador contar con una autorizacién por parte del Ministerio de Salud por
razones sanitarias. Para ello, el importador debe registrar el jugo ante ese ministerio

proporcionando la documentacién del producto y pagando la tarifa del registro.

4. Etiquetado

La etiqueta debe estar escrita en idioma turco junto con cualquier otro idioma. Esta
etiqueta debe contener: nombre y marca del producto, nombre y direccion de la
empresa productora e importadora, nimero de lote de produccién y fecha, lugar de
produccién y pais de origen, valores nutricionales y caloricos, peso neto y volumen,
lista de ingredientes y aditivos, nimero de licencia de produccién o importacion
otorgada por el Ministerio de Agricultura de Turquia y fecha, instrucciones de
almacenamiento, preparacion y uso, nombre y tipo de material del empaque,

precauciones especiales, fecha de expiracion y vida util.

Las etiquetas para bebidas de frutas deben especificar si el producto contiene jugo
de fruta (90-100% de concentracién), néctar (20-50% de concentracién) o bebidas de

frutas (hasta 10% de concentracion).

Esta prohibido incluir leyendas como previene o cura una enfermedad, el uso de la
palabra dieta si el producto no es apto para personas con trastornos metabdlicos o
digestivos, la inclusion de las palabras reducido o ligth si no se ha reducido el
porcentaje de energia o grasa en al menos un 25% del producto normal. También, que
los valores nutricionales deben incluir las proteinas, carbohidratos y grasa del

producto, como minimo.
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5. Certificaciones voluntarias

Dentro de las certificaciones voluntarias que el exportador puede optar para
favorecer su ingreso en Turquia estan las siguientes: ISO 9001, ISO 14001, ISO 22000,
International Food Standards (IFS), Comercio Justo, Sistema de Analisis de Peligros y
de Puntos de Control Criticos (HACCP, por sus siglas en inglés), Rainforest Alliance,
Food Safety System Certification 22000 y la Certificacion Halal®. En el caso de esta
ultima, cabe anotar que en Turquia el logo Halal se asocia mas con un producto

saludable e inocuo que con un tema religioso, debido a que el pais es de base secular.

2.7.6 CANALES DE COMERCIALIZACION

La introduccién del jugo de anana a Turquia se puede realizar mediante dos
canales: el mayorista o el minorista. El mayorista comprende principalmente las
empresas importadoras que concentran sus negocios en una region exclusiva del pais
o que poseen los derechos nacionales para la importacién de un producto en especial.
El minorista, por su parte, se constituye de todos los puntos de venta en diferentes

formatos que tiene contacto con el consumidor final de los bienes. (PROCOMER, 2013)

Dentro del canal minorista, la venta de alimentos se puede realizar en dos tipos
de establecimientos: el canal moderno y el tradicional. En el moderno se encuentran
los supermercados locales como Tesco, Migros y Carrefour (que acumulan un 59% de
las ventas del canal moderno), tiendas de descuentos, tiendas de gasolinera, y cadenas
extranjeras. El canal tradicional comprende los denominados Bakkals, que son tiendas
de barrio independientes, los Bazaars al aire y todos aquellos que sean de capital turco.

(PROCOMER, 2016).

En los supermercados del canal moderno se encuentran la mayor cantidad de
alimentos importados que apuntan a sectores de alto poder adquisitivo. Esto incluye
los hipermercados, que son tiendas de gran tamafio (mas de 2500 m2) con presencia
de compafiias extranjeras, asi como las tiendas de conveniencia. En el caso del canal

tradicional la venta de productos importados es casi inexistente, ya que se dedican

5 Indica el conjunto de practicas permitidas por la religion musulmana, aunque el término se refiere a
todo tipo de practicas, es cominmente asociado a los alimentos aceptables a la ley islamica (sharia).
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principalmente a la venta de bebidas nacionales, cigarrillos, confiteria y frutos secos.

(PROCOMER, 2016).

Tabla 13.
Turquia: principales establecimientos distribuidores de jugo de anana.
| MARCA FORMATOS | PROVEEDORES | UBICACION
Carrefour Hipermercado, Compralocal e Periferia de las
Migros supermercado y importadores ciudades,
Tesco tienda conveniencia barrios
Tansas residenciales e
Real histéricos
Kiler
BIM Tienda de Importadores Barrios
Sok descuentos residenciales e
Dia histdricos
Varias Bazar y Bakkals Compra local Barrios
residenciales e
historicos
Metro Cash and Carry Compra local e Centro de las
Tiendas de importadores ciudades,
gasolinera barrios
residenciales.

Fuente: Santander Trade (2019)

Los hipermercados y tiendas de descuento se abastecen principalmente por
importadores, distribuidores y agentes quienes son los que negocian y compran el jugo
de anana tanto a los productores locales como a exportadores en mercados
internacionales. (PROCOMER, 2016).

Es importante aclarar que el jugo de anana importado no se comercializa en su
mayoria bajo la marca del vendedor, ya que el distribuidor en Turquia opta por
venderlo bajo su propia marca. El vendedor puede optar por suplirlo al por mayor en
envases especiales como tambores.

PROCOMER (2016) deja entrever que existen posibilidades para la
comercializacion de este producto, ya que esos establecimientos compran en grandes
volimenes y el cumplimiento de certificaciones y normas voluntarias no es exigido por
ellos. No obstante, cabe mencionar que, para la venta de productos nuevos como el jugo
de anand, es importante contar con actividades de apoyo como degustaciones y

asistencia a ferias de la industria alimentaria.

83



CAPITULO III
ANALISIS DEL ENTORNO DE COMERCIALIZACION, EL
ESTUDIO DE MERCADO, LAS CONDICIONES DE ACCESO Y
LAS OPCIONES LOGISTICAS PARA EXPORTAR JUGO DE
ANANA (PINA) A TURQUIA
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3.1 CUESTIONARIO A EXPORTADORES DE JUGO DE ANANA

El presente capitulo contiene, el andlisis de los resultados del cuestionario a los
exportadores sobre el entorno de la comercializaciéon del jugo de anana para la
exportacion al mercado de Turquia. El objetivo de aplicar este instrumento es conocer
los principales aspectos que toman en cuenta las empresas cuando exportan jugo de

anana.

El cuestionario se aplicé a nueve empresas nacionales exportadoras de jugo de
anana de las subpartidas 2009.41 y 2009.49 del Sistema Armonizado, entre los meses
de junio-agosto del 2019, con la finalidad de tener un panorama respecto del proceso
de exportacién, asi como aspectos importantes a considerar. Los cuestionarios se

aplicaron principalmente por via telefénica y también a través de correo electrénico.

Segun datos de CANAPEP (2019) solamente nueve empresas exportan jugo de
anana. Estas son las siguientes: Productos Florida S.A, Frutilight S.A, Fructa CR S.A,
Ticofrut S.A, Del Oro S.A, Tropical Paradise Fruits S.A, Congelados Del Monte S.A,
Productos VED S.A, Insumos y Servicios Agricolas S.A. Las exportaciones de jugo de
anana de las subpartidas 2009.41 y 2009.49 por parte de estas empresas representan

el 95% del total de exportaciones del pais. (PROCOMER, 2019).

Cabe destacar que las empresas mencionadas se encuentran ordenadas de

mayor a menor, segin valor. Todas superan los 12 mil USD anuales.

3.1.1 RESUMEN DEL METODO ESTADISTICO

En la siguiente tabla se presenta el resumen del método estadistico utilizado

para la aplicacion de los cuestionarios.
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Tabla 14.
Resumen del método estadistico para la aplicacion de cuestionarios

METODO DE MUESTREO Para efectuar la investigacion y
seleccionar la muestra, se utilizo el
meétodo no probabilistico, mediante el

muestreo dirigido intencional, que
consiste en seleccionar las unidades de

poblacién segtin el juicio del

investigador.
TECNICA DE MUESTREO La técnica de muestreo que se utilizo6 fue
la de muestreo dirigido intencional, para
de esta manera obtener unicamente
informacion relevante que fortalezca los
resultados de la investigacion.
POBLACION 43 empresas productoras de anana
afiliadas a CANAPEP.43 empresas
productoras de anana afiliadas a

CANAPEP.
MUESTRA Nueve empresas productoras de jugo de
anana afiliadas a CANAPEP.
INSTRUMENTOS El instrumento utilizado para la

obtencion de los resultados fue el
cuestionario. Este consta de 26
preguntas en total, distribuidas de la
siguiente forma: dos preguntas abiertas
y 24 preguntas cerradas. Este
cuestionario se enfoca en la
comprension del entorno de la
comercializacion del jugo de anana para
su exportacion.
PROCEDIMIENTO Para elaborar el cuestionario se
cumplieron los siguientes pasos:
Reconocimiento del enfoque.
Elaboracién del cuestionario.
Validacion del cuestionario.
Seleccion de la poblacion.
Aplicacién del cuestionario via
telefénica y electroénica.
6. Andlisis e interpretacion de los
resultados.
7. Establecimiento de conclusiones
y recomendaciones.

g1 W

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.2 RESULTADOS DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO

1. Tasa de respuesta

La tasa de respuesta fue del 89%. Se contact6 a un total de nueve empresas, de
las cuales ocho accedieron a brindar informacién. La base de datos de las empresas fue
aportada por CANAPEP, la cual estaba actualizada al afio 2018. El instrumento se aplic
en los meses de junio-agosto de 2019. La duracién promedio de la entrevista telefénica

fue de 10 minutos, y la de correo electrénico fue de cinco dias.

Antes de aplicar el instrumento, se envié un correo electrénico de presentacion
al encargado del Departamento de Exportaciones de todas las empresas, indicando el
interés de obtener retroalimentacion para la elaboracién de la guia de exportacién de
jugo de anana a Turquia. Ademas, se solicitd indicar si preferian contestar via

telefénica o por correo electrénico.

Seis empresas accedieron a contestar por teléfono. Dos empresas aceptaron
contestar via correo electrénico. Una empresa solicitd el cuestionario por correo
electronico para analizar la factibilidad de responderlo, sin embargo, no consiguieron
la autorizacién de proveer esta informacion a terceros, por lo que no se pudo obtener

su participacion.

2. Tamaifio de las empresas exportadoras.

El 100% indicaron contar con mas de 100 empleados, por lo que se les

considera empresas grandes.

La medicién de este dato se basé en los siguientes parametros: de 1 a 15
colaboradores se considera como microempresa, de 16 a 30 empresa pequeiia, de 31
a100 empresa mediana, de 101 colaboradores en adelante se considera como empresa

grande. MEIC (2013).
3. Actividades que realizan

La pregunta sobre las actividades que realizan se subdividio en dos categorias:

actividades de produccion y actividades de comercializacion.
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En este caso, el 100% de las empresas entrevistadas indicaron realizar ambas
actividades. Es posible deducir, por lo tanto, que estas empresas no se estan limitando
solo a producir, sino también se encargan de comercializar el jugo de anana en el
mercado local e internacional. De hecho, una empresa indicé que su negocio esta
practicamente enfocado en la exportacién y que cuentan con sus propias plantaciones

para tal fin.

4. Tipos de jugos producidos y/o comercializados

Los resultados obtenidos sefialan que siete de las empresas producen jugo
concentrado y No Concentrado (NFC). Mientras que solo una empresa indicé trabajar

unicamente con el jugo de anana NFC.

La totalidad de las empresas encuestadas prefieren el tipo de jugo NFC. Ademas,
el 89% de las empresas combinan las exportaciones de jugo NFC y jugo concentrado

para brindar mas opciones a clientes internacionales.

5. Destinos de exportacion

Cinco empresas exportan jugo de anand a Estados Unidos y la Unién Europea.
Adicionalmente, tres empresas indicaron que exportan jugo de anana a Centroamérica

y China. Una empresa indica ademas exportar a Martinica y Japon.

Por su parte una empresa exporta a Australia, Japon, Sudamérica, Canada y a
paises que no forman parte de la Union Europea (UE) como lo son Suiza y

Liechtenstein.

El1 56% de las empresas encuestadas afirmaron exportar el jugo de anana hacia
Estados Unidos y la Unién Europea, convirtiendo a estas dos regiones en las de mayor
relevancia, muy seguidas de Centroamérica, la cual recibe las exportaciones del 33%

de las empresas encuestadas.

Las demas regiones tienen menor relevancia. Ninguna de las empresas que se
encuentran en la base de datos aportada por CANAPEP exportan jugo de anana de las

subpartidas 2009.41 y 2009.49 a Turquia.
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6. Variedades de anana utilizadas

Los resultados obtenidos sefialan que las empresas encuestadas utilizan
Unicamente la variedad MD2, lo cual tiene sentido, tomando en consideraciéon que la
MD2 es considerada como una fruta de lujo en los mercados internacionales debido a

sus caracteristicas de color, aroma y presentacion.

7. Presentacion del producto final

En lo que se refiere a la presentacion del jugo para su exportacion, tres
empresas indicaron que lo venden como materia prima. Por otra parte, una empresa

sefalé que lo venden semielaborado.

Una empresa indica que sus exportaciones corresponden en su totalidad a
productos terminados acondicionados al por menor. Mientras que otra empresa indicé

exportar el producto tanto como materia prima, asi como terminado.

Los entrevistados indicaron que esto depende la finalidad del negocio. Por
ejemplo, puede preferirse vender el producto como materia prima para evitar los
costos generados a raiz del establecimiento de una marca y todo lo que esto conlleva,
o bien, puede optarse por la venta del bien final debido a que se considere que asumir
estos costos traerd beneficios derivados de contar con clientes importantes que
prefieran el jugo de esta forma. Para este apartado las respuestas fueron muy variadas

entre si.

8. Material de empaque y embalaje

Los embalajes que mas destacaron en las respuestas de las empresas

encuestadas fueron los tambores y los Bins de cartén, con un 83% de relevancia.

El siguiente embalaje mas utilizado fue el de las bolsas de plastico. El 66% de
las empresas encuestadas sefialaron utilizar este tipo de producto en el empaquetado
de sus exportaciones. Finalmente, el empaque de botella junto con las bolsas

metalizadas fue el menos elegido, pues es usado s6lo por una de las empresas.
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Segun lo sefialaron algunos de los entrevistados, el tipo de empaque de
tambores y Bins se adaptan mejor a la naturaleza de las exportaciones costarricenses

de jugo de pifa, donde tiene mas relevancia el producto intermedio.

0. Medios de transporte

En esta seccion se brindaron las opciones de transporte maritimo, transporte
aéreo y transporte terrestre, para que los encuestados eligieran los medios de
transporte que utilizan para realizar sus exportaciones. Ante esta interrogante la

respuesta fue que el 100% optan por el transporte maritimo.

Tomando en consideracién el tamano de las empresas encuestadas resulta casi
légico que el medio de transporte utilizado sea el maritimo, ya que sus productos se
dirigen en gran parte a mercados muy lejanos y este medio es el que resulta mas

econOmico y eficiente para lograr el cometido.

10. Utilizacion de sistemas para prolongar la vida del producto

El 33% de las empresas encuestadas sefialaron que no necesitan de la
utilizacién de ningun tipo de refrigeraciéon que conserve sus productos, mientras que
el 66% restante indicé que si utilizan o recurren a este recurso para mantener sus

productos mas frescos.

Finalmente, se deduce que la eleccién de este sistema depende principalmente
del grado de elaboracion de la mercancia que se esté exportando, es decir, si se trata
de un producto terminado, intermedio o materia prima, ya que cada uno necesita un

nivel distinto de preservacion.

11. Utilizacién de una marca para comercializar el producto.

E1 50% de las empresas encuestadas sefialo que si hacen uso de una marca para
comercializar el jugo de anang, ya que lo venden como producto terminado. El otro
50% senald no utilizar ninguna marca para colocar sus productos debido a que son sus

clientes quienes se encargan de colocar la marca a dichos insumos.
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En otras palabras, considerando los resultados obtenidos y los comentarios
brindados por los entrevistados, la utilizacién de una marca dependeria del grado de

elaboracién del producto.

12. Certificaciones

E1100% de las empresas encuestadas sefialaron contar con alguna certificacion.
Las mas citadas fueron ISO, siendo las mas destacadas ISO 9001 y 14001. Otras que
también figuraron en las respuestas recibidas fueron HALAL, Buenas practicas de

manufactura, Kosher y NC22000.

Ademads, se aprovechd para preguntarle a las empresas si conocen de la
certificacion HALAL. El 89% de las empresas indicé conocerla, mientras que 11% de

las empresas reconocié no tener ningin conocimiento al respecto.

13. Practicas de promocién comercial

Se plantearon a las empresas consultadas una lista de practicas comerciales, con
el fin de que seleccionaran las que han utilizado. En orden de importancia las practicas
indicadas fueron las siguientes: 1) Ferias Comerciales, 2) Misiones comerciales, 3)
Campafias de marketing digital, 4) Alianzas con representantes comerciales en el

extranjero, 5) Viajes personales.

14. Contratos de compraventa internacional

Un 100% de las empresas consultadas indicaron que siempre utilizan un
contrato de compraventa internacional al momento de realizar sus negociaciones. Esto
deja en evidencia que las empresas lo consideran indispensable en el momento de la
exportacidn, ya que, segun indicaron los entrevistados, aclara las responsabilidades

entre el comprador y el vendedor y brinda seguridad en el tramite.

91



15. INCOTERMS 2010

Alas empresas se les consultd cudles fueron los tipos de INCOTERMS 2010 que
utilizan con mayor frecuencia al momento de la exportaciéon del jugo de anana. En
orden de importancia, los INCOTERMSS sefialados fueron los siguientes: Free On Board
(FOB), Cost and Freight (CFR), Delivered Duty Paid (DDP), Delivered At Place (DAP), Ex
Works (EXW), Cost Insurance and Freight (CIF) y Delivered Duty Paid (DDP).

FOB y CFR fueron los sefialados como los mas utilizados por el 83% de las
empresas, mientras que para el caso de DDP, EXW y CIF estos fueron mencionados por

el 17% de las empresas.

16. Seguros

El 100% indico utilizar algun tipo de seguro al realizar sus actividades
comerciales. Una empresa indic6 hacer uso de esto a veces, mientras que las restantes
indicaron hacerlo siempre. El seguro que contratan la totalidad de las empresas
corresponde al seguro de carga de exportaciéon, seguido del seguro de riesgo de

pérdida.

17. Modalidades de pago

En este apartado se les permitié a las empresas elegir entre las siguientes
opciones: pago anticipado, 50/50, crédito y otro. La respuesta obtenida fue que el
100% de las empresas indicaron utilizar al crédito como modalidad de pago. Una

empresa hizo mencién también de la modalidad de pago 50/50.

18. Medios de pago

El medio de pago utilizado por la totalidad de las empresas es la transferencia
internacional. Esto a pesar de que ese medio es uno de los mas inseguros en el comercio

internacional.
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19. Exportacion a Turquia

El 100% de las empresas indicaron que actualmente no exportan a Turquia y

afirman no tener ningun tipo de relacién con ese pais.

A las empresas se les indicaron algunas opciones sobre los aspectos que
consideran de relevancia para la exportacion de jugo de anana a Turquia. En orden de
importancia seleccionaron las siguientes opciones: 1) Tendencias de consumo de jugo
de pifia en Turquia, 2) Certificaciones, 3) Medidas no arancelarias, 4) Cultura de

negocios y 5) Tramites de importaciéon en Turquia.

De las empresas consultadas, el 83% indicaron tener especial interés en
conocer cuales son las tendencias de consumo del jugo de anana en Turquia. En otras
palabras, lo primero que desean conocer es silos consumidores turcos consumen jugo
de anana. El 25% indic6 que le interesa conocer sobre la forma de hacer negocios de

los turcos.

3.2 ANALISIS FODA SECTOR EXPORTADOR DE JUGO DE ANANA
3.2.1 FORTALEZAS

1. Alta capacidad exportadora de jugo de anand. Costa Rica ocupa el
primer lugar a nivel mundial en las exportaciones de jugo de anana
de la subpartida 2009.41, y el cuarto lugar de exportaciones
mundiales de jugo de anana de la subpartida 2009.49 (ambos en
términos de valor). (Trademap, 2019)

2. Salida a los dos océanos. Costa Rica cuenta con puertos para la
exportacion en los océanos Pacifico (Puerto Caldera) y Atlantico
(Puerto Limdn).

3. Ubicacién estratégica. Gracias a su posicién geografica y clima, Costa
Rica cuenta con ventajas naturales para la produccién de anana de
calidad. Ademas, recibe beneficios logisticos al tener cerca el Canal

de Panama.
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4. Alta producciéon de anana fresca. De acuerdo con datos de FAOSTAT
(2019), Costa Rica ocupd en el 2018 el primer lugar en produccion de
anana fresca con alrededor de 3.5 millones de toneladas métricas.

5. Calidad de la fruta. El pais goza de reconocimiento mundial por la
producciéon del anana MD2 que tiene un excelente color y sabor, y es
ampliamente aceptada en los mercados internacionales. (Ulloa,
2015)

6. El jugo de anana puede optar por certificaciones internacionales,
como por ejemplo SGF BRC Food Certification, Rainforest Alliance,
Kosher, ISO 9001, ISO 22000, ISO 14001, BCS, FSSC 22000.

7. La mayoria de empresas consultadas no utilizan preservantes en el
jugo de anana para su comercializacién, esto permite promover la

idea de un producto 100% natural.

3.2.2 DEBILIDADES

1. Pésimo estado de las carreteras. Costa Rica se ubico en el puesto 123 de
137 economias a nivel global en cuanto a calidad de la infraestructura
vial, segin el Informe de Competitividad Global del Foro Econémico
Mundial del ano 2018. (WEF, 2018). Esto repercute en altos costos
logisticos, relacionados con infraestructura, aduanas y transporte.

2. Poca diversificacion de exportaciones de jugo de anana. Las
exportaciones costarricenses se concentran principalmente en la Union
Europea y América del Norte.

3. Desconocimiento de las tendencias de consumo de jugo de ananda y
escasez de contactos comerciales en Turquia. Los exportadores
consultados no conocen las tendencias de consumo del jugo de anana en
la poblacion turca, ademas de que no cuentan con contactos comerciales
en ese pais.

4. Reducida oferta de servicio de transporte de carga por parte de navieras

y aerolineas para la exportacién de jugo de anana a Turquia.
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3.2.3 OPORTUNIDADES

1. Incremento en las exportaciones costarricenses hacia el mundo, lo que
podria incentivar la busqueda de mercados no tradicionales para el jugo
de anana.

2. Mayor flujo de buques con la inauguracién de la Terminal de
Contenedores de Moin administrada por la empresa APM Terminals, que
brindaria facilidades logisticas para el envio de jugo de anana a Turquia.

3. Interés creciente por las certificaciones internacionales que brindaria a
las empresas la posibilidad de ingresar con mayor facilidad a mercados

no tradicionales como Turquia.

3.2.4 AMENAZAS

1. Costa Rica tiene una economia altamente sensible a cambios
internacionales, debido a que el pais tiene una fuerte dependencia a
mercados tradicionales (como Estados Unidos y la Unién Europea).

2. Cambio climatico y degradaciéon ambiental, lo que podria implicar una
disminucidn en la produccion de jugo de anana para la exportacion.

3. Aumento en las exportaciones de jugo de anana a Turquia desde paises
competidores como Bélgica, Indonesia, Paises Bajos, Tailandia e Italia.
(Trademap, 2019)

4. Incremento de los costos de produccién (agua, electricidad, cargas
sociales y materias primas) que afectan la competitividad de las

empresas exportadoras costarricenses.

Una vez planteado el analisis FODA del sector exportador de jugo de anang, se
presentan las opciones logisticas existentes para la realizaciéon de exportaciones a ese

pais.
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3.3 OPCIONES LOGISTICAS PARA LA EXPORTACION A TURQUIA

Para este apartado se realizé la consulta a agencias de carga aérea y navieras que
operan en Costa Rica. Cabe destacar que las exportaciones de Costa Rica a Turquia solo

se pueden realizar por la via aérea o maritima.

3.3.1 TRANSPORTE AEREOQ

Las compafifas que brindan transporte aéreo de Costa Rica a Turquia son
Aeroexpress (conocida como Aeroméxico) y Besana (aerolinea KLM). Con ambas
opciones el servicio se ofrece desde el Aeropuerto Internacional Juan Santamaria (SJO)

hasta el Aeropuerto Internacional Atattirk (IST) en Estambul.

El tiempo de transito es de aproximadamente 72 horas con la primera aerolinea
y de tres a cuatro dias con la segunda. A pesar de ser la opcién mas rapida por su corto

tiempo de viaje, este medio de transporte no se recomienda por su elevado costo.

En el caso del envio aeropuerto-aeropuerto a Estambul existen dos rutas
posibles. La primera corresponde a: San José (SJO)- Miami (MIA)- Estambul (IST) con
un tiempo de transito de 72 horas para carga seca o refrigerada (acondicionada con
hielo seco). La otra ruta disponible corresponde a: San José (SJO)- Panama (PTY)-
Amsterdam (AMS)- Estambul (IST) con un tiempo de transito de 3 a 4 dias para carga

seca y refrigerada.

En lo relacionado al costo del flete aéreo, los montos varian entre 265 USD para
cargas menores a los 45 kilogramos (se le conoce como minimo), hasta los 2.90 USD
por kilogramo para envios superiores a los 1000 kilogramos. En la siguiente tabla se

comparan los montos de flete aéreo.
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Tabla 15.
Flete aéreo internacional SJO-IST con Aeroexpress y KLM (2019)

ORIGEN - DESTINO Transito PRECIO DEL ENVIO POR RANGO DE PESO
Aerolinea Ruta Maximo Minimo +45 | +100 | +300 | +500 | +1000
de dias kg kg kg kg kg

AeroExpress SJO-MIA-IST | 72 horas $ 265 N/A | N/A | $3.35 | $3.15 | $2.90

SJO-PTY-

KLM AMS-IST

3-4 dias $280 $5.8 $4.10 | $3.45 | $3.40 N/A

Fuente: Aeroexpress y KLM (2019)

También existen una serie de cargos adicionales que varian dependiendo de la

aerolinea. Estos se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 16.
Gastos adicionales cobrados por las aerolineas Aeroexpress y KLM (2019)
\ Aeroexpress \ KLM
Terminal Fee 0.025 USD x kg Terminal Fee: 25 USD

(Minimo: 25 USD)
DGAC 0.0078 USD por kg

DGAC 0.0078 USD por kg (Minimo 1 USD)
(Minimo 15 USD)
AWB: 1 USD CG Si es consolidado 3.10 USD

(Costo fijo por HAWB)

Administration Fee: 20 USD

Fuente: Aeroexpress y KLM (2019)

Se recomienda al exportador la utilizacion de hielo seco en el transporte aéreo
para mantener la carga a una temperatura adecuada con el fin de que no pierda su

calidad.

El transporte aéreo se caracteriza por su rapidez y eficacia en el traslado de
carga de un lugar a otro, en especial de las cargas perecederas y de alto valor, sin

embargo, su costo es superior al transporte maritimo.
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3.3.2 TRANSPORTE MARITIMO

Se obtuvo la cotizacién de una linea naviera para el envio maritimo, tanto para
carga seca como para carga refrigerada. En el caso de la carga seca, para los

contenedores de 20 STD DRY, 40 STD DRY y 40 HC, el tiempo de transito promedio es
de 27 dias.

Tabla 17.
Costa Rica: servicios de transporte maritimo para carga seca a Turquia
ORIGEN - DESTINO TT FLETE MARITIMO
Servicio (FCL
. Puerto Ciudad Puerto . ervicio (FCL)
Naviera . . . Dias | conrenepor | CONTENEDOR
Origen Destino Destino 20'STD DRy | 40 STDDRY/ 40
HC
Puerto Gemlik,
CMA GCM Moin, CR Estambul TR 29 $2252 $2952

Fuente: CMA GCM (2019)

En lo que respecta a los servicios de carga refrigerada que se cotizaron, el

contenedor de 40 HC RFR, tiene un tiempo de transito promedio de 27 dias.

Tabla 18.
Costa Rica: servicios de transporte maritimo de carga refrigerada a Turquia
| ORIGEN - DESTINO | TT | FLETE MARITIMO
. Puerto Ciudad Puerto . Servicio (FCL)
Naviera . . . Dias
Origen Destino Destino CONTENEDOR 40' HC RFR
cMA GeM | U | kotambul | Kumport, TR | 29 $3600
Moin, CR

Fuente: CMA GCM (2019)

Estas tarifas incluyen todos los cargos de la linea naviera, como por ejemplo

manejo en origen y destino conocido como THC, TICA Fee, Doc Fee, flete interno en

Costa Rica en el area de San José, entre otros.
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Tanto para la carga seca como para la carga refrigerada estos costos deberan
cancelarse al momento de efectuarse el embarque o en la firma del conocimiento de

embarque en Costa Rica, es decir prepagado (prepaid).

Los costos del transporte maritimo deben ser consultados directamente a las
lineas navieras y a los operadores logisticos, como a las empresas consolidadoras de
carga, puesto que los precios son variables y las tarifas tienen una fecha de

vencimiento.

Ademas, hay factores que repercuten directamente en el precio, como la unidad
de transporte que serd requerida, el seguro de la carga, el costo del combustible, el

tiempo de transito y la ruta.
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CAPITULO IV
PROPUESTA DE GUIA DE EXPORTACION DE JUGO DE ANANA
(PINA) DE COSTA RICA A TURQUIA
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1. ENTORNO DE COMERCIALIZACION DEL JUGO DE ANANA
1.1 DESCRIPCION MERCEOLOGICA DEL PRODUCTO

El anand o pifa (nombre cientifico Ananas comosus) forma parte de las
bromeliaceas, nativa de América del Sur. Su extension es 100 a 150 cm, tanto a lo alto
como en su circunferencia. Esta formada por una roseta de hojas duras, lanceoladas y
mas 0 menos espinosas, organizadas alrededor de un tallo que constituye el eje de la
planta. En su prolongacion crece un apice en cuyo extremo nace la fruta terminada en
una corona. La variedad de anand mas consumida para la exportacién es la MD2,
debido a su dulzura excepcional, ademas de uniformidad y consistencia en tamafio y

madurez.

Por su parte, el jugo de anana se define como como la sustancia resultante de la
extraccién del liquido contenido en el anang, generalmente producido la trituraciéon de

la fruta, y destinado generalmente para consumo humano.
Existen dos tipos de jugo de anana:

e Not From Concentrate (NFC): se obtiene exprimiendo directamente el
anang, pasando el liquido por una rdpida pasteurizacién. Con este
procedimiento se destruyen microorganismos y bacterias, obteniendo un
jugo 100% puro y fresco sin que se altere su composicion. Este jugo sélo
contiene el agua que pertenece a la misma fruta, no contiene azucar, ni
conservantes afiadidos. Posee un valor Brix inferior o igual a 20. Las
exportaciones costarricenses jugo de ananda se enfocan basicamente en este
tipo.

e Concentrado: se obtiene a mediante un proceso industrial, que le quita a la
fruta aproximadamente el 80% del agua. Este procedimiento baja
considerablemente la accién microbiana, el costo de almacenamiento y
transporte. Luego se le restituye el agua y el azdcar y finalmente se envasa.

Posee un valor Brix superior a 20.
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1.2 CLASIFICACION ARANCELARIA

Las mercancias poseen una codificacién internacional Unica basada en el
Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias (S.A). Los primeros
4y 6 digitos (partida y subpartida, respectivamente) tienen caracter internacional, los
10 digitos (inciso arancelario) representan a Centroamérica y los 12 digitos (fraccion

arancelaria) rigen solo para Costa Rica.

Cada fraccion arancelaria determina la descripcion de la mercancia, asociandola

a sus porcentajes de derechos arancelarios e impuestos internos. (USAID, 2009)

El jugo de anana se clasifica en la seccion IV “Productos de la industria
alimentaria”, capitulo 20 “Preparaciones de hortalizas, frutas y otros frutos o demas
partes de plantas, partida 2009 “Jugos de frutas u otros frutos (incluido el mosto de
uva) sin fermentar y sin adicion de alcohol, incluso con adicién de azlcar u
edulcorantes”. A continuacion, se muestran las aperturas a nivel de Costa Rica, segun

el sistema TICA, el cual contiene el Sistema Arancelario Nacional (SAN):

Tabla 1.2.1

Clasificacion arancelaria de jugo de anand en Costa Rica

‘ APERTURAS EN COSTA RICA ‘ DESCRIPCION

2009 Jugos de frutas u otros frutos (incluido el mosto
de uva) sin fermentar y sin adicion de alcohol,
incluso con adicion de azicar u edulcorantes

2009.4 - Jugo de anana

2009.41.00.00.00 -- De valor Brix inferior o igual a 20

2009.49.00.00 -- Los demas

2009.49.00.00.10 -- Concentrado certificado como “organico”

2009.49.00.00.20 -- Pasteurizado certificado como “organico”

2009.49.00.00.90 -- Otros

Fuente: TICA.
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1.3 COMERCIO MUNDIAL DE JUGO DE ANANA
1.3.1 EXPORTACIONES MUNDIALES DE JUGO DE ANANA (20.09)

Segin Trademap (2019) las exportaciones mundiales de jugo de anana®
totalizaron 576 millones de USD para el 2018. En cuanto a la evolucion de este rubro,
en el periodo 2014-2016 las exportaciones presentaron un crecimiento sostenido, sin
embargo, a partir del 2017 hubo una caida del 20%, con respecto al 2016 y hasta el

momento no se han recuperado los volumenes que se tenian antes del 2017.

Grafico 1.3.1
Exportaciones mundiales de jugo de anana. 2014-2018

Millones de USD
925
839
685 737
I I 576
2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: Trademap.

Las exportaciones mundiales de jugo de anana estan concentradas en Costa

Rica, asf como en paises europeos y asiaticos.

Costa Rica lidera las exportaciones mundiales de jugo de anana de valor Brix
inferior a 20 (2009.41) con una participacion relativa del 44% de las ventas. Ademas,
se muestra una participacion relevante de Paises Bajos y Bélgica, que, a pesar de no ser
productores de anana debido a su ubicacién geografica y clima, son considerados como

centros de distribucion (hubs) de este bien. (Trademap, 2019)

6 Para la obtencidn de los datos se sumaron las subpartidas 2009.41 y 2009.49 del Sistema Armonizado.
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Por otra parte, Tailandia es el principal exportador de jugo de anana de valor
Brix superior a 20 (2009.49), con una participacion del 28% de las ventas. Los paises
que les siguen son Paises Bajos y Filipinas. Por su parte, Costa Rica se ubica en la cuarta
posicion de exportaciones mundiales, manteniendo un crecimiento sostenido en esos

afios. (Trademap, 2019)

De un total de 189 paises exportadores de este producto en 2018, Turquia se

ubica en la posicion 22.

1.3.2 IMPORTACIONES MUNDIALES DE JUGO DE ANANA (20.09)

Consecuente con el comportamiento de las exportaciones, las importaciones
mundiales’ presentaron un crecimiento sostenido en el periodo 2014-2016, e
igualmente presentaron una caida de un 20% en el 2017 respecto al 2016. Hasta el
momento no se han recuperado los volimenes que se tenian antes del 20178.

(Trademap, 2019)

Los paises que figuraron dentro de los principales exportadores mundiales,
también fueron principales importadores, como por ejemplo Paises Bajos. En esta lista

se encuentran otros paises europeos como Francia, Alemania, Espafia y Bélgica.

Paises Bajos fue el principal importador de jugo de anana de valor Brix inferior
a20(2009.41) y de jugo de anand de valor Brix superior o igual a 20 (2009.49) para el
afio 2018. (Trademap, 2019)

De un total de 189 paises importadores de este producto en 2018, Turquia se
ubica en la posicion 58, mientras tanto Costa Rica, se encuentra en el 130. (Trademap,

2019)

7 Para la obtenciéon de los datos se sumaron las subpartidas 2009.41 y 2009.49 del Sistema
Armonizado.

8 Estas estadisticas de importacidn, son un espejo de las estadisticas de exportacion, ya que se trata de
términos mundiales. Se verific6 que no existen datos perdidos.
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1.4 PARTICIPACION DE COSTA RICA EN EL COMERCIO EXTERIOR DE JUGO
DE ANANA

1.4.1 EXPORTACIONES COSTARRICENSES DE JUGO DE ANANA
(20.09)

Costa Rica es uno de los principales proveedores del jugo de anana en el mundo.
En el 2018 se posiciond en el primer lugar de exportaciones mundiales para el jugo de

la subpartida 2009.41 y en el cuarto lugar de la subpartida 2009.49.

Sin embargo, en los ultimos dos afios, las exportaciones costarricenses de jugo
de anana han decrecido de manera constante, pasando de 157 millones de USD en el

2017 a 103 millones de USD en el 2018.

Esta contraccion se debe a que se cerré una ventana de mercado temporal que
surgid en el 2014, y que se acentud en el periodo 2015-2017. Esta ventana de mercado
se presentd porque los paises del sudeste asiatico como Tailandia, Filipinas e
Indonesia, tuvieron problemas de produccidon debido a los ciclones. La situacion en el
sudeste asiatico disminuyo la oferta de jugo de anana en Europa y, por tanto, se

comenzod a importar mas desde Costa Rica. (CANAPEP, 2019)

Grafico 1.4.1.1
Costa Rica: Exportaciones de jugo de anana (2009.41 y 2009.49) segun valor
(millones de USD) en el periodo 2014-2018
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Fuente: PROCOMER.
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Para el 2018, las exportaciones costarricenses de jugo de anana de la subpartida
2009.41 llegaron a 25 destinos, siendo los principales Paises Bajos (50%), Espafia
(14%), Estados Unidos (13%), Francia (9%) y Bélgica (8%).

Grafico 1.4.1.2
Costa Rica: principales destinos de exportacion de jugo de anana de la subpartida

2009.41. (2018)

Fuente: PROCOMER.

Entre otros destinos de exportacién se pueden mencionar Canad4, Reino Unido,

Japon, Jamaica, China, Dinamarca y Australia.

Por su parte, en el mismo afio, las exportaciones de jugo de anana de la
subpartida 2009.49 llegaron a 30 destinos, siendo los principales Paises Bajos (38%),
Espafia (12%), Estados Unidos (10%), El Salvador (9%) y Bélgica (5%).
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Grafico 1.4.1.3
Costa Rica: principales destinos de exportacién de jugo de anana de la subpartida

2009.49. (2018)

Fuente: PROCOMER.

Entre otros destinos de exportaciéon se pueden mencionar Japon, México,

Honduras, Francia, Trinidad y Tobago, Reino Unido y Panama.

1.4.2 IMPORTACIONES COSTARRICENSES DE JUGO DE ANANA
(20.09)

Las importaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41 han mantenido
una tendencia a la baja en el periodo 2016-2018 pasando de 336 mil USD a 72 mil USD,
similar a la subpartida 2009.49, que ha mantenido un comportamiento a la baja

durante los ultimos 3 afios, pasando de 1.2 millones de USD a 769 mil USD.

Costa Rica es productor de jugo de anand y una parte de esa produccidén la vende

localmente, lo que explica el monto reducido de las importaciones de este producto.

En 2018, Costa Rica importd jugo de anand de la subpartida 2009.41
principalmente desde Estados Unidos (24%), China (21%), México (20%), Paises Bajos
(15%) y Chipre (14%). A su vez, en el caso de la subpartida 2009.49 el 91% de las

importaciones recaen en Estados Unidos y en México (9%).
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2. EL MERCADO TURCO

2.1 CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE TURQUIA

La Republica de Turquia es un Estado democratico, secular, social y que se
establecido en los principios del Estado de Derecho. Tiene una poblaciéon de 79.8
millones de habitantes, de la cual el 76.3% se puede considerar como urbana. Sus
ciudades mas pobladas son Estambul y Ankara con 15 y 7 millones de habitantes
respectivamente, la primera es considerada la capital financiera y de negocios del pafs,

en tanto la segunda es la capital politica y administrativa. (PROCOMER, 2017)

Con respecto a su superficie, Turquia tiene una extensiéon de 780,043 km? (mas
de 15 veces la dimension de Costa Rica), ubicandose el 97% de su territorio en la parte
asiatica y el 3% en la parte europea. Cuenta con 7 regiones y 81 provincias.

(PROCOMER, 2017)

Turquia se puede considerar como un pais de ingreso mediano alto y es la 172
mayor economia del mundo con un PIB de 766 mil millones de USD en el afio 2018. Su
estructura econdmica estad concentrada en la parte de Servicios (59%). El sector
industrial tiene una participacién del 32%, y la produccidn agricola representa el 9%

del total. (PROCOMER, 2017).

2.2 PERSPECTIVAS ECONOMICAS

Para el afio 2022 Turquia pretende convertirse en una de las 10 principales
economias del mundo, con un PIB de alrededor de 2.7 billones de USD, y un PIB per

capita de 32,502 USD. (PROCOMER, 2017)
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2.3 EL CONSUMIDOR TURCO

2.3.1 NIVEL DE INGRESO

En términos de evolucién del poder adquisitivo de la poblacidn, el PIB per capita
de Turquia pas6 de 22,269 USD en el 2013 a 27,892 USD en el 2018, teniendo un
crecimiento del 28% en ese periodo, segin el Banco Mundial. Se espera que en el
periodo 2017-2030, el ingreso bruto per capita de Turquia crezca un 3%. (PROCOMER,
2017).

2.3.2 INGRESO SEGUN GRUPO ETARIO Y CLASE SOCIAL

Segun grupo etario, los turcos con edades entre 40 y 50 afios se destacan por
ser los que tienen los mayores niveles de ingreso bruto (13,800 USD
aproximadamente). Las personas de 40 a 44 afios son particularmente importantes
para las empresas que ofrecen bienes y servicios de lujo. Se espera que para el 2030,
las personas de 45 a 49 afios sean el grupo etario con mayores ingresos, generando
oportunidades para bienes y servicios en categorias como educacién, bienes y servicios

domésticos y transporte. (PROCOMER, 2017)

Con respecto a la clase social, se pueden distinguir 5 grandes grupos o estratos
poblacionales (A, B, C, D y E) desde la perspectiva de su poder adquisitivo. La clase D
estd compuesta por la mayoria de la poblacién (21 millones de personas) en el 2018.

(PROCOMER, 2017)

2.3.3 GASTO EN CONSUMO

De acuerdo con el Banco Mundial (2019) el gasto en el consumo de la poblacién
de Turquia alcanzé los 972 mil millones de USD en el 2018, con un crecimiento anual

proyectado del 2% en los préximos cinco afios.

Para el 2018, la composicién del gasto esta orientada principalmente a cubrir
necesidades basicas como alimentacién, vivienda, bienes y servicios para el hogar,

transporte y vestimenta y calzado.
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Grafico 2.3.3
Turquia: distribucidn del gasto total de consumo segun categoria (porcentajes). 2018.
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Fuente: Santander Trade (2019).

2.3.4 GASTO EN CONSUMO DE BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

El consumo de alimentos y bebidas no alcohélicas es significativo en Turquia.
La demanda internacional esta enfocada en frutas tropicales como el banano, anana,

meldn, sandia, mango y papaya, que no pueden producir debido a sus condiciones

climaticas. (PROCOMER, 2016)

Practicamente la cuarta parte del gasto en consumo se destina a la compra de
alimentos y bebidas no alcohélicas (como los jugos de frutas), por lo que se prevé que
el crecimiento del ingreso per cdpita conduzca a un aumento gradual del gasto en la

compra de alimentos.
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2.4 EL MERCADO DEL JUGO DE ANANA EN TURQUIA

2.4.1 EL MERCADO DE LOS JUGOS EN TURQUIA

En el periodo 2012-2016 el mercado de jugos creci6 a un ritmo anual del 12%
en valor y un 4% en volumen (TM). Los néctares representan un 60% de las ventas, las

bebidas a base de jugo un 30% y los jugos NFC un 10% (PROCOMER, 2016).

Turquia es el cuarto productor mundial de frutas a nivel mundial. Alberga
plantaciones de anana a pequefia escala en las regiones del Adana, Mersin y Antalya

(Bitki Center, 2018).

Se desconoce la cantidad exacta de hectareas sembradas de anana en Turquia
en el 2018 (FAO, 2019). Kobivadisi (2018) menciona que aproximadamente 4 mil
hectareas se destinan al cultivo de frutas tropicales, entre ellas el anana. No obstante,
si se presentaron exportaciones de anana fresca desde Turquia. En el 2018 se
exportaron 38 mil USD de anana fresca hacia el resto del mundo. Chipre es el principal

destino de esas exportaciones. (Trademap, 2019)

Costa Rica es el principal proveedor de anana fresca de Turquia (89%).

Grafico 2.4.1

Turquia: Importaciones de anana (0804.30) segiin mercado de origen (Afio 2018)
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Fuente: Trademap.
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Entre otros paises proveedores se encuentran Panama (10%), Filipinas, Malasia
y Tailandia (1% restante). El arancel NMF que Turquia impone al anana es del 58.5%
(incluyendo a Costa Rica). (OMC, 2019). Sin embargo, con Malasia, Georgia y Bosnia y
Herzegovina mantiene un arancel preferencial del 0%, con Chile un 29.25% y con

Corea del Sur 37.20%.

Si bien el consumo de jugo de anana en Turquia es todavia incipiente, se ha
percibido un incremento de supermercados que venden este producto en la categoria

gourmet, el cual va dirigido a la clase media-alta y alta. (PROCOMER, 2016)

2.4.1.1 MARCAS QUE COMERCIALIZAN JUGO DE ANANA

Hipermercados como Carrefour y Metro Cash & Carry comercializan jugos de
frutas bajo su marca Horeca Select. No obstante, Superfresh es la marca mas conocida
en el sector minorista. Esta marca importa las frutas congeladas a granel (guindas,
frambuesas, moras, fresas) que son posteriormente envasadas y comercializadas en

los puntos de venta minorista.

Con respecto al jugo de anand, algunos ejemplos de marcas bajo las que se

comercializa en Turquia son las siguientes.

Tabla 2.4.1.1
Ejemplos de marcas de jugo de anana comercializadas en Turquia

MARCA IMAGEN DEL MARCA IMAGEN DEL

PRODUCTO PRODUCTO

Zumosol
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Fuente: Elaboracion propia con base en sitios web en Turquia.

2.4.2 ASPECTOS DEL COMERCIO EXTERIOR DE TURQUIA

La economia turca depende en gran medida del comercio internacional: en el

afio 2018, la relacion comercio exterior/PIB fue del 40% en promedio (OMC, 2019).

Es el Ministerio de Economia a quien que le corresponde aplicar y negociar la
politica comercial en coordinacién con otros ministerios y organismos relacionados
con el comercio como Aduanas, Hacienda, Alimentacion, Agricultura, Ganaderia y

Salud.

Turquia cuenta con 23 acuerdos comerciales (TLC) donde destaca la Uni6on

Aduanera con la UE. Costa Rica no cuenta actualmente con TLC con ese pais.
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Por otra parte, Turquia otorga beneficios arancelarios de forma unilateral a 153
paises mediante un Sistema Generalizado de Preferencias (SGP). A pesar de que Costa
Rica es beneficiario de ese SGP, este no permite que el anana o el jugo de anand accedan

bajo condiciones preferenciales, es decir, estos productos deben cancelar el arancel

NMF establecido del 58.5%. (OMC, 2019)

2.4.2.1 EXPORTACIONES DE JUGO DE ANANA DE TURQUIA

En el 2018, las exportaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41
disminuyeron un 8% respecto al 2014 llegando a 870 mil USD. En el caso de la
subpartida 2009.49, las exportaciones también disminuyeron, facturando solo 10 mil

USD en el 2018. (Trademap, 2019)

Los principales mercados a los que Turquia exporta jugo de anana de la
subpartida 2009.41 son Japén (42%), Dinamarca (11%), Malasia (6%), Alemania (6%)
y Ghana (4%). En el 31% restante se encuentran Trinidad y Tobago, Qatar, Francia,

Maldivas y Reino Unido. (Trademap, 2019)

Por su parte, los paises a los que Turquia exporta jugo de anana de la
subpartida 2009.49 son los mercados naturales desde la perspectiva geografica: Libia
(56%), Kazajistan (14%), Singapur (10%), Arabia Saudita (6%) y Reino Unido (6%).

Entre el 8% restante se encuentran Mongolia, Israel, Qatar y Mali. (Trademap, 2019)

2.4.2.2 IMPORTACIONES DE JUGO DE ANANA DE TURQUIA

Las importaciones de jugo de anana de la subpartida 2009.41 practicamente
desaparecieron en el 2018. Conjuntamente, la subpartida 2009.49 tuvo un
comportamiento variable, alcanzando su punto mas alto en el 2016 con 1.93 millones

de USD y el punto mas bajo en el 2018 con 730 mil USD.
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Grafico 2.4.2.2.1
Turquia: Importaciones de jugo de anana (2009.41 y 2009.49) segun valor (Millones
de USD) en el periodo 2014-2017
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Fuente: Trademap.

Espafia y Arabia Saudita figuran como los principales paises proveedores de

jugo de anana (2009.41) de Turquia en el afio 2017.°

Grafico 2.4.2.2.2

Turquia: principales proveedores de jugo de anana de la subpartida 2009.41. (2017)

Fuente: Trademap.

9 En el afio 2018 no se presentaron importaciones de jugo de anand de la subpartida 2009.41
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Por otra parte, Indonesia, Paises Bajos y Tailandia son los mayores proveedores

de jugo de anana de la subpartida 2009.49 que importa Turquia.

Grafico 2.4.2.2.3

Turquia: principales proveedores de jugo de anana de la subpartida 2009.49. (2018)
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Fuente: Trademap.

Costa Rica no ha sido proveedor para Turquia de jugo de anana en el periodo
2008-2018 (Trademap, 2019). Sin embargo, el anana fresco que utilizan los paises
proveedores de jugo probablemente es originario de Costa Rica, ya que es el principal
proveedor de anana a nivel mundial con mas de 2 mil millones de USD facturados en el

2018. (Trademap, 2019).

2.4.3.1 CANALES DE COMERCIALIZACION

El jugo de anana se vende principalmente en supermercados locales e
hipermercados (casi el 60% de las ventas). No obstante, existen otros puntos de
distribucién como los Bakkals (tiendas de barrio independientes), Bazaars al aire libre,

tiendas de descuento y tiendas de gasolinera.
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Tabla 2.4.3.1

Turquia: principales establecimientos distribuidores de jugo de anana.

MARCA FORMATOS PROVEEDORES UBICACION
Carrefour Hipermercado, Compra local e Periferia de las
Migros supermercado y importadores ciudades,
Tesco tienda conveniencia barrios
Tansas residenciales e
Real histéricos
Kiler
BIM Tienda de Importadores Barrios
Sok descuentos residenciales e
Dia historicos
Varias Bazar y Bakkals Compra local Barrios
residenciales e
histéricos
Metro Cash and Carry Compra local e Centro de las
Tiendas de importadores ciudades,
gasolinera barrios
residenciales.

Fuente: Santander Trade (2019)

Los hipermercados y tiendas de descuento se abastecen principalmente por
importadores, distribuidores y agentes quienes son los que negocian y compran el jugo

de anana tanto a los productores locales como a exportadores en mercados

internacionales. (PROCOMER, 2016).

Es importante aclarar que el jugo de anana importado no se comercializa en su
mayoria bajo la marca del vendedor, ya que el distribuidor en Turquia opta por

venderlo bajo su propia marca. El vendedor puede optar por suplirlo al por mayor en

envases especiales como tambores.

Los precios para el jugo de anana en envases tetrabrik de un litro arrancan

2.4.3.2 PRECIOS DE REFERENCIA

desde las nueve liras turcas (aproximadamente 900 colones). (N11, 2019)
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3. REQUISITOS DE EXPORTACION Y CONDICIONES DE ACCESO PARA
EL JUGO DE ANANA EN TURQUIA

3.1 TRAMITES EN COSTA RICA PARA LA EXPORTACION DE JUGO DE
ANANA

1. Registro como exportador ante PROCOMER

Este registro puede efectuarse como persona fisica o juridica ante la Ventanilla Unica
de Comercio Exterior (VUCE) de PROCOMER. Este tramite es gratuito y debe renovarse
cada dos anos. El tramite se realiza en linea mediante la plataforma VUCE 2.0. Una vez
que se ha registrado, se crea un cédigo alfanumeérico denominado “Cédigo de

Exportador”.

2. Registro sanitario ante el Ministerio de Salud

El registro sanitario del producto se solicita ante el Departamento de Registros
y Controles del Ministerio de Salud. Puede efectuarse mediante la pagina web de

Registrelo (www.registrelo.go.cr). Se requiere una firma digital. Ademas, es necesario

un Certificado de Libre Venta (CLV) emitido por el Ministerio de Salud, tiene una
vigencia de un afio. Para el caso de jugos de frutas debe consignarse en el CLV la
siguiente leyenda Producto libremente vendido en Costa Rica, no contiene componentes

nocivos y es apto para el consumo humano.

3. Efectuar el tramite aduanero de exportacion

Cada exportacién debe ser tramitada por la VUCE 2.0. En caso de que el
exportador cuente con el software puede realizar personalmente el tramite de

exportacion. Caso contrario, debe contratar los servicios de un agente aduanero.

Los documentos para el tramite de exportacion pueden ser obligatorios u
opcionales. Dentro de los obligatorios se encuentran la Declaracién Aduanera de
Exportaciéon (DUA), la Factura Comercial y el documento de transporte (Conocimiento

de Embarque, Guia aérea o Carta de Porte). Mientras que los documentos opcionales

118


http://www.registrelo.go.cr/

son el contrato de compraventa internacional, lista de empaque, certificado de origen

y certificaciones del producto o la empresa.

Para exportar el jugo de anana no se requiere ninglin permiso especial o Nota

Técnica a la exportacidn segun lo indicado en el sistema TICA.

3.2 REQUISITOS ARANCELARIOS EN TURQUIA

A continuacion, se detallan los aranceles de ingreso a Turquia para el jugo de
anana (2009.41y 2009.49) tomados de la base de datos TAO teniendo como referencia
el arancel naciéon mas favorecida (establecido a nivel de la Organizacion Mundial del

Comercio).

Tabla 3.2

Turquia: Aranceles e impuestos internos para el ingreso de jugo de anana

APERTURASEN  DESCRIPCION ARANCEL IMPUESTOS
TURQUIA NMF INTERNOS10
20.09 JUGOS DE FRUTAS U OTROS

FRUTOS (INCLUIDO EL
MOSTO DE UVA) O DE

HORTALIZAS, SIN
FERMENTAR, SIN ADICION DE

ALCOHOL, INCLUSO CON
ADICION DE AZUCAR U OTRO
EDULCORANTE
2009.4 -Jugo de pifia (anana)
2009.41 - - De valor Brix inferior o igual
a20
2009.41.92.00.00 | - - - Con adicion de azicar, en 58.50% 8%

envases inmediatos de
contenido neto

2009.41.99.00.00 | - - - Sin Adicion de azucar 58.50% 8%
2009.49 - - Los demas
2009.49.11.00.00 | - - - De valor Brix superior a 58.50% 8%

67: De un valor no superior a
30 € por 100 kg de peso neto
2009.49.19.00.00 | -- - De un valor Brix superior 58.50% 8%
a 67: Otros

10 Corresponde al Impuesto sobre el Valor Agregado (IVA)
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2009.49.30.00.00 | - - - De valor Brix superior a 58.50% 8%
20 pero no superior a 67: De
un valor superior a 30 € por
100 kg de peso neto, que
contenga azucar afnadido
2009.49.91.00.00 | - - - De valor Brix superior a 58.50% 8%
20 pero no superior a 67:
Otros: Con un contenido de
azucar afadido superior al
30% en peso
2009.49.93.00.00 | - - - De un valor Brix superior 58.50% 8%
a 20 pero no superior a 67:
Otros: Con un contenido de
azucar afiadido que no
exceda del 30% en peso
2009.49.99.00.00 | - - - De un valor Brix superior 58.50% 8%
a 20 pero no superior a 67:
Otros: Sin adicion de azicar
Fuente: OMC y World Tariff.

3.2.1 EL SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS (SGP) CON
TURQUIA

El Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) es un mecanismo por medio del
cual los productos originarios de paises en via de desarrollo o menos desarrollados,
tienen acceso a tasas arancelarias preferenciales al ingresar al territorio de los paises

de economias desarrolladas. (PROCOMER, 2017)

Especificamente las subpartidas 0804.30 (ananas frescos), 2009.41 (jugo de
anana de valor Brix inferior o igual a 20) y 2009.49 (jugo de anana de valor Brix
superior a 20) se encuentran excluidas del SGP con Turquia, es decir, el exportador

debe cancelar el arancel NMF (mencionado anteriormente) al ingreso a este pais.

PROCOMER recomienda que se consulte al importador si las autoridades turcas
requieren el certificado de origen, ya que segliin datos de la Promotora esta es una
practica comun. En caso de requerir un certificado de origen, debe comunicarse con la

Unidad de Origen de PROCOMER.
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3.3 REGULACIONES NO ARANCELARIAS EN TURQUIA

1. Analisis quimico del jugo de anana
El Ministerio de Agricultura de Turquia requiere tomar una muestra del jugo de
anana para verificar el nivel maximo de residuos de pesticidas contenidos en el

producto.

2. Certificacion de los materiales en contacto con el jugo de anana.

Se requiere una certificacion de los materiales que tengan contacto con el jugo de
anana (por ejemplo, recipientes, papeles, plasticos, entre otros) ademas de una

inspeccidn en frontera por parte de las autoridades turcas correspondientes.

3. Requisitos de inspeccion para la importacion de jugo de anana

El importador contar con una autorizaciéon por parte del Ministerio de Salud por
razones sanitarias. Para ello, el importador debe registrar el jugo ante ese ministerio

proporcionando la documentacién del producto y pagando la tarifa del registro.

4. Etiquetado

La etiqueta debe estar escrita en idioma turco junto con cualquier otro idioma. Esta
etiqueta debe contener: nombre y marca del producto, nombre y direcciéon de la
empresa productora e importadora, numero de lote de produccion y fecha, lugar de
produccién y pais de origen, valores nutricionales y caldricos, peso neto y volumen,
lista de ingredientes y aditivos, nimero de licencia de produccidén o importacion
otorgada por el Ministerio de Agricultura de Turquia y fecha, instrucciones de
almacenamiento, preparacion y uso, nombre y tipo de material del empaque,

precauciones especiales, fecha de expiracién y vida util.
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Las etiquetas para bebidas de frutas deben especificar si el producto contiene jugo
de fruta (90-100% de concentracién), néctar (20-50% de concentracién) o bebidas de

frutas (hasta 10% de concentracion).

Esta prohibido incluir leyendas como previene o cura una enfermedad, el uso de la
palabra dieta si el producto no es apto para personas con trastornos metabélicos o
digestivos, la inclusion de las palabras reducido o ligth si no se ha reducido el
porcentaje de energia o grasa en al menos un 25% del producto normal. También, que
los valores nutricionales deben incluir las proteinas, carbohidratos y grasa del

producto, como minimo.

5. Certificaciones voluntarias

Dentro de las certificaciones voluntarias que el exportador puede optar para
favorecer su ingreso en Turquia estan las siguientes: ISO 9001, ISO 14001, ISO 22000,
International Food Standards (IFS), Comercio Justo, Sistema de Analisis de Peligros y
de Puntos de Control Criticos (HACCP, por sus siglas en inglés), Rainforest Alliance,
Food Safety System Certification 22000 y la Certificacion Halal'l. En el caso de esta
ultima, cabe anotar que en Turquia el logo Halal se asocia mas con un producto

saludable e inocuo que con un tema religioso, debido a que el pais es de base secular.

4. ASPECTOS A CONSIDERAR EN EL PROCESO DE NEGOCIACION
INTERNACIONAL

4.1 CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

El contrato de compraventa internacional corresponde a un acuerdo de
voluntades entre dos o mas partes (comprador y vendedor) con el propésito de definir
obligaciones juridicas para crear, transmitir, modificar o extinguir derechos y

obligaciones.

11 Indica el conjunto de practicas permitidas por la religion musulmana, aunque el término se refiere a
todo tipo de practicas, es cominmente asociado a los alimentos aceptables a la ley islamica (sharia).
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Los contratos de compraventa incluyen precios del producto, calidad, cantidad
de mercancias, medio de pago, utilizacion de seguros, pago de “costos indirectos”
(como lo son comisiones de los intermediarios financieros, los intereses o costos de
oportunidad, tramites aduanales, y los asociados a las condiciones de entrega),
transferencia de responsabilidades del comprador al vendedor (y viceversa), plazo del
contrato, resolucién de diferencias, transporte y aspectos sobre propiedad intelectual,
resolucion de controversias, idioma, derecho aplicable, entre otros. (PROCOMER,

2016)

Este contrato es la ley entre las partes por lo que su acato debe ser de manera

obligatoria entre las personas que lo componen.

4.2 MEDIOS DE PAGO

El medio de pago constituye la forma en que se realizan o reciben los pagos por

concepto de las mercancias objeto de comercio internacional. (PROCOMER, 2016)

A continuacion, se presentan los principales medios de pago, de acuerdo con su

nivel de seguridad:

‘ NIVEL DE SEGURIDAD ‘ MEDIO DE PAGO

Alto e (rédito documentario (carta de crédito): es
el medio de pago con mayores niveles de
seguridad emitido por un banco, que actia por
solicitud y de conformidad con las instrucciones
de su cliente y por medio del cual se
compromete a pagar a un tercero (beneficiario,
exportador o vendedor), aceptar letras de
cambio giradas por el beneficiario o autorizar a
otro banco para que efectiie el pago o acepte
letras de cambio contra la entrega de los
documentos exigidos, siempre y cuando se
cumplan todos los términos y condiciones del

crédito original. (PROCOMER, 2016)
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Intermedio (cobranza
documentaria: a la vista o
a plazo)

Cobranza de exportacion e importacion: Es
un instrumento de pago internacional que le
permite al exportador girar instrucciones por
cuenta y riesgo propio a una entidad bancaria en
el exterior, el cual envia los documentos al
banco en Costa Rica para que actie como
cobrador y tramite el cobro ante el importador.

(PROCOMER, 2016)

Bajo (por cuenta
abierta: cheque, giro o
transferencia)

Cheque: es una orden de pago a una persona en
concreto o a un simple tenedor. Esta orden de
pago solo serd cumplida por el banco si los
fondos disponibles en la cuenta, en el momento
de presentacion del cheque, alcanzan a cubrir el
importe respectivo, y la firma de quien lo
suscribe es idéntica a la que el banco tiene como

autorizada en sus registros. (PROCOMER, 2016)

Giros al exterior: son cheques que emite un
banco para ser utilizados como medio de pago
internacional, en el que se liquida cuando se
compra. Esto ha originado que al giro bancario
se le considere como “un cheque perfeccionado”
ya que, al haber sido liquidado por el ordenante
en el momento de su compra, elimina la
posibilidad de que no sea pagado al beneficiario

por falta de fondos.

Transferencia bancaria: consiste en el
traspaso de dinero de la cuenta del importador
a la cuenta del exportador. En esta forma de

pago se corren riesgos si no se conoce
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adecuadamente a la empresa compradora, ya
que no se garantiza que va a realizar el pago si
no se ha llegado a una correcta negociacion

entre las partes (PROCOMER, 2016)

Fuente: PROCOMER.

4.3 INCOTERMS

Los INCOTERMS son reglas internacionales elaboradas por la camara de
comercio internacional (CCI) desde 1936, las cuales definen y reparten las
obligaciones, gastos, riesgos del transporte internacional y del seguro, entre vendedor
y comprador. Estos determinan el punto exacto de la transferencia del riesgo de dafio
y la responsabilidad de entrega de la mercancia entre vendedor y comprador.
Asimismo, establecen el punto exacto de la transferencia del riesgo de dafio y la
responsabilidad de entrega de la mercancia entre vendedor y comprador.

(PROCOMER, 2016).
Los grupos de INCOTERMS 2020 son los siguientes:

e Grupo E: El vendedor pone las mercancias a disposicion del comprador en el
local del vendedor. Termino EXW.

e Grupo F: El vendedor se encarga de entregar la mercancia (en el pais de origen)
a un medio de transporte escogido por el vendedor. Términos: FCA (Free
Carrier), FAS (Free Alongside Ship) y FOB (Free On Board)

e Grupo C: El vendedor contrata el transporte sin asumir riesgos de dafo o
pérdidas de la mercancia, o costos adicionales después de la carga y despacho.
Términos: CFR (Cost and Freight), CIF (Cost, Insurance and Freight), CPT
(Carriage paid to) y CIP (Carriage and Insurance paid to)

e Grupo D: el vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para llevar
la mercancia al pais de destino. Términos: DPU (Delivered at Place Unload), DAP

(Delivered at Place) y DDP (Delivered Duty Paid).
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4.4 SEGURO

El seguro es las operaciones de comercio exterior es utilizado para proteger la
carga de los riesgos derivados del transporte, o bien para disminuir el riesgo por el

no pago de la contraparte en el otro pais. (PROCOMER, 2016)

Para elegir el seguro mas apto, es necesario conocer el INCOTERMS negociado
en el contrato de compra venta internacional, ya que, dependiendo de este, se sabe si

es el vendedor o el comprador quien debe asumir el costo del seguro.

Entre los seguros de carga se encuentranl?:

e Seguro de carga importacion y exportacion: cubre las pérdidas por dafios
que pueda sufrir la mercancia durante el traslado, asi como en las operaciones
de carga y descarga y estancia en un almacén o bodega intermedia, previa a la

llegada a su lugar de destino. (PROCOMER, 2016)

e Seguro de crédito a las exportaciones: a los exportadores se les garantiza el
reembolso de un porcentaje de las eventuales pérdidas que puedan sufrir, como
consecuencia de la falta de pago total o parcial de un crédito otorgado a un
comprador en el extranjero, siempre que el incumplimiento se derive de alguno

de los riesgos amparados en la poliza. (PROCOMER, 2016).

4.5 FERIAS DE LA INDUSTRIA ALIMENTARIA EN TURQUIA

Las ferias comerciales son eventos en los que participan exportadores,
compradores y publico en general, su objetivo es la promociéon comercial. Asistir a
estos eventos deberia ser parte de la estrategia comercial de las empresas que decidan

exportar jugo de anana a Turquia.

Entre las principales ferias de la industria alimentaria se encuentran:

12 De acuerdo con informacion del Instituto Nacional de Seguros.
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FERIA

World Food
Istanbul

Tabla 4.5

Turquia: principales ferias de la industria alimentaria

UBICACION | DESCRIPCION

Estambul

Es la exposiciéon de
alimentos y
procesamiento de
alimentos y bebidas
mas grande y exitosa
de Turquia.

PAGINA WEB

7 WorldFood +*

Istanbul

www.worldfood-istanbul.com

CNR Food
Istanbul

Estambul

Dirigido a muchos
sectores dentro de la
industria
alimentaria:
produccion de
alimentos, envasado,
servicio de alimentos
y proveedores.

roop 28 \V/
\staneuy/ 2020 dmbalaj

Food & Beverage
Products Exhibition

BEYOND
FOOD

www.cnrfoodistanbul.com

Anufood
Eurasia

Estambul

El programa reune a
tomadores de
decisiones
internacionales y
nacionales,
innovadores,
fabricantes y otros
representantes de la
industria de
alimentos y bebidas.

powered by anuga

www.anufoodeurasia.com

Food
Ingredientes
(FI) Istanbul

Estambul

Es un lugar de
encuentro
importante para
compradores y
productores de
ingredientes
alimenticios, aditivos
y sabores de Turquia
y otros paises.

Food ingredients.

www.figlobal.com

Fuente: Elaboracién propia.
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4.6 CULTURA DE NEGOCIOS EN TURQUIA

La cultura de negocios en Turquia es muy desarrollada, debido a su posiciéon

geografica, que la convierte en enlace cultural y econémico entre Oriente y Occidente.

Debido a que las relaciones personales en Turquia son muy importantes a la
hora de hacer negocios, es necesario buscar un socio, distribuidor o representante
local, que deberi elegirse con cautela, pues de eso depende el éxito del negocio. Esta
busqueda puede iniciar en Estambul, ya que ahi se encuentra concentrado el sector

privado y es donde tienen lugar las principales ferias de negocios. (PROCOMER, 2017)

Las negociaciones comerciales por lo general se hacen en inglés y las
transacciones en délares. Ademas, los contratos se definen en términos generales en
un principio, y posteriormente, conforme avanza la relacion, se detallaran cuestiones

especificas. (PROCOMER, 2017).

En cuanto a aspectos culturales, el ambiente de las reuniones es serio, pero hay
espacio para el sentido del humor ya que este es considerado un signo de inteligencia.
El regateo forma parte de su estrategia de hacer negocios, por lo que a la hora de definir
precios se debe mostrar mucha resistencia e inclusive dar sefales de que podria

abandonarse el negocio. (PROCOMER, 2017).

Basado en el libro “CoOmo negociar con éxito en 50 paises” de Olegario
Llamazares Garcia-Lomas y en PROCOMER (2017) hay ciertas normas de protocolo

que se pueden tomar en consideracion:

e No es correcto confundir a Turquia con un pais arabe, ya sea cultural, politica o
econémicamente. Estas comparaciones son de mal gusto y consideran que no
tienen nada en comun con estos paises a excepcién de la religion, teniendo en
cuenta que Turquia, contrariamente a los paises vecinos, es un estado laico.

e Elhorario laboral es de 45 horas semanales distribuidas de lunes a viernes.

e El Ramadan tienen poca incidencia en la vida empresarial, a pesar de que es un
pais con una gran cantidad de musulmanes.

e El primer encuentro debe fijarse con al menos un mes de anticipacion. Si el
interlocutor no domina el idioma inglés, es recomendable acudir con un

traductor.
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e La forma de saludo es el apretdn de manos, cuando se haya generado mas
confianza se pueden estrechar las dos manos. Posterior al saludo, lo primero
que hay que hacer es intercambiar las tarjetas de presentacion.

e Para dirigirse a las personas hay que utilizar Bay (sefior) o Bayan (sefiora)
seguido del apellido.

e Lostemas de conversacion son la familia, el fitbol y el turismo. Ademas, ven con
mucho agrado la admiracién sobre la historia de Turquia y sus monumentos.
Por el contrario, se debe evitar conversar sobre politica y conflictos armados.

¢ Enla conversacion hay que cuidar la forma de sentarse. No es educado cruzar
las piernas y los brazos, mostrar la suela del zapato se considera ofensivo.

e Durante las reuniones se ofrece café o té, el cual hay que aceptar como sefial de
respeto.

e Se recomienda el uso de vestimenta formal. Disefios avanzados o colores
chillones desvirttan la seriedad de la persona que quiere hacer negocios.

e Las reuniones nunca deben ser iniciadas hablando directamente de los
negocios, ya que puede ser considerado un acto ofensivo y descortés.

e Las propuestas deben ser claras por lo que las presentaciones deben ser
contundentes. Se debe dejar clara la rentabilidad que va a generar para ambas
partes. Si se realiza la entrega de documentacion, esta debe estar escrita en

idioma local o como minimo en inglés.

Se debe tener en cuenta que Costa Rica si cuenta con representacion diplomatica
en Turquia (la Embajada se ubica en la ciudad de Ankara) y no es necesario solicitar
una visa si la estadia serd menor a 90 dias, ya que existe un convenio entre ambos

paises. (MRREE, 2018)
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5. OPCIONES LOGISTICAS

Durante el periodo 2014-2018, en promedio el 96% de las exportaciones (segin
valor) fueron movilizadas hacia Turquia por la via maritima, mientras que el restante

4% por la via aérea.

Tabla 5

Costa Rica: medios de transporte utilizados para la movilizacién de mercancias a

Turquia, segtin valor, 2014-2018. (porcentajes)

MEDIO DE
2014 2015 2016 2017
TRANSPORTE
Aéreo 1% 13% 1% 2% 3%
Maritimo 99% 87% 99% 98% 97%

Fuente: Portal Estadistico de PROCOMER, 2019.

Durante el 2018, el 99% total movilizado por carga aérea, segtn valor, estuvo
concentrado en productos como resistencias eléctricas (51%), huevos y pupas para la

cria de mariposas (21%), cigarros (21%), e insecticidas y fungicidas (6%).

Por su parte, durante ese mismo afio, los principales productos movilizados via
maritima fueron banano (59%) y pifia (40%) concentrando el 99% del valor exportado

utilizando este medio de transporte.

El exportador de jugo de anana debe considerar el medio de transporte, el
tiempo de transito y el tiempo de caducidad. Este producto tiene la ventaja de que su

vida util puede oscilar entre uno a tres afios (dependiendo del modo de conservacién).

5.1 PRINCIPALES PUNTOS DE SALIDA

En el afio 2018, el 97% de las exportaciones segin valor, fueron movilizadas por
el Puerto de Limén (incluye el Puerto Moin), las exportaciones via aérea (3%) se

movilizaron por el aeropuerto Juan Santamaria.
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En ese mismo afio, el 96% de las exportaciones de jugo de anana se realizaron

via maritima, tanto en valor como en peso y se movilizaron por Puerto Limon.

A continuacién, las opciones logisticas disponibles en Costa Rica para la
movilizacién de jugo de anana, segun el Sistema Integrado de Logistica (SIL) de
PROCOMER y consulta realizada a las principales empresas transportistas con

presencia en el pais, y con servicio a Turquia.

Tabla 5.1

Costa Rica: opciones logisticas disponibles para la movilizacién del jugo de anana

PUNTO TIEMPO
TRX{\II)S(:’glETE PISJEEI?)ADE DE TRANSBORDO DE EQUIPO
LLEGADA TRANSITO
Juan Miami
Aéreo | Santamarial o bul , 3,5 dfas 45 kg $273
Panama- (minimo)
Amsterdam
Manzanillo,
Panama .
29 20pies | gr952
. FCL seco
Algeciras
Puert Puerto (Espaiia)
uerto .
Limén Gemlik, Manzanillo,
Estambul Panamé 40 pies
29 FCL HC $2952
Maritimo Marsalokk, Seco
Malta
Manzanillo,
Puerto Puerto Panama 40 pies
Limén Kumport, 25 FCL HC $3600
Estambul Port Said, refrigerado
Egipto

Fuente: Consulta a operadores logisticos, 2019

El transporte aéreo es la opcion mas rapida, sin embargo, cuesta casi 5 veces
mas que la via maritima. Es recomendable para movilizar pequefios embarques cuando

se pretende abrir el mercado. Los tiempos de transito oscilan entre 3 y 4 dias, con
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salidas diarias. Es recomendable utilizar hielo seco para mantener la carga a una

temperatura adecuada con el fin de no perder la calidad.

Por su parte, para el envio maritimo existen ofertas disponibles para un
contenedor seco (20’ y 40’ HC) o refrigerado (40 pies). La tarifa mas baja en la ruta
puerto Limén-puerto Gemlik tiene un costo de 2252 USD para un contenedor FCL seco
de 20 pies. La tarifa mas alta en esa misma ruta es de 2952 USD para un contenedor
FCL seco de 40 pies High Cube (HC). El tiempo de transito es de 29 dias. En el caso de
la ruta puerto Limén-puerto Kumport el costo para enviar un contenedor FCL

refrigerado de 40 pies es de 3600 USD. El tiempo de transito es de 25 dias.

Si el jugo de anana se envia en un contenedor con atmdsfera controlada

(Purfresh) deberan adicionarse 1700 USD al monto de flete general

Estas tarifas incluyen todos los cargos de la linea navieral3, como manejo en
origen y destino (THC), TICA Fee, Doc Fee, flete interno entre San José-Limon, entre
otros. Estos costos deberan cancelarse de forma prepaid, es decir, al momento del

embarque o cuando se firme el conocimiento de embarque en Costa Rica.

Si el jugo de anana se envia como commodity, el envase puede consistir en
tambores de 200 litros. Por el contrario, si se envia como un producto terminado
acondicionado para su venta al por menor, podria envasarse en cajas tetrabrik o

botellas de aluminio de 200 ml o de un litro, empacados en bins de cartén.

13 Estos rubros son los normalmente utilizados, pero pueden existir mas dependiendo del operador
logistico.
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CONCLUSIONES

Mediante las guias de exportacion es posible conocer, de manera autodidacta,
informacién técnica sobre un bien o servicio para acceder a un mercado especifico. Son
vitales en el aprendizaje a distancia ya que buscan orientar al interesado, promover el

aprendizaje auténomo y la autoevaluacién.

Esta guia de exportacion permite que los exportadores de jugo de anana evaltiien
el potencial de venta de este producto en Turquia, mediante el andlisis de las
caracteristicas del consumidor turco, las tendencias del mercado, las opciones de
comercializacidn, las regulaciones arancelarias y no arancelarias, las caracteristicas

socioecondmicas de Turquia, la logistica de exportacion, entre otros aspectos.

El anand forma parte de la familia de las bromeliaceas. La especie Anana

Comosus es la que se explota con fines comerciales en sus diferentes presentaciones.

Costa Rica cuenta con caracteristicas climaticas y geograficas aptas para
cultivar anana que lo convierten en el principal exportador de anana del mundo. Las
areas del pais que cultivan anand son region Huetar Norte (56%), region Huetar

Atlantica (25%) y la region Pacifico Central (19%).

Costa Rica exporta principalmente anana de la variedad MD2. Este hibrido
posee una dulzura excepcional, asi como uniformidad y consistencia en tamafio y
madurez. Del anana MD2 de rechazo que no cumple con criterios para ser vendida

como fruta fresca se produce el jugo de anana.

Eljugo de anana es la sustancia resultante de la extraccion del liquido contenido
en la fruta. Es posible obtener dos tipos de jugo de anana: jugo Not From Concentrate
(Grado Brix inferior o igual 20) y jugo concentrado (grado Brix superior a 20). Los
grados Brix corresponden a un nivel de medicién de materia seca en una disolucion,

como, por ejemplo, medir la cantidad de azucar de una fruta.

La clasificacién arancelaria en el Sistema Armonizado a nivel de subpartida del
jugo Not From Concentrate (Grado Brix inferior o igual 20) es la 2009.41 y la del jugo
concentrado (grado Brix superior a 20) es 2009.49.

133



Los principales paises exportadores de jugo de anana (2009.41) para el 2018
en orden descendiente son Costa Rica, Paises Bajos, Bélgica, Filipinas y Espafa. Por su
parte, los principales paises exportadores de jugo de anana (2009.49) para el mismo

afio son Tailandia, Filipinas, Paises Bajos, Costa Rica e Indonesia.

Entre los principales paises importadores de jugo de anana (2009.41) para el
2018, se encuentran los siguientes en orden descendiente: Francia, Paises Bajos,
Alemania, Estados Unidos y Bélgica. En lo que respecta los principales paises
importadores de jugo de anana (2009.49) figuran Paises Bajos, Estados Unidos,

Espafia, Francia e Italia.

Durante los ultimos tres afios, las exportaciones costarricenses de las
subpartidas 2009.41 y 2009.49 muestran una tendencia a la baja, debido a que se cerré
una ventana de mercado temporal provocada por la caida en la produccién asiatica
causada por los ciclones. Las exportaciones de jugo de anana del pais para el 2018 se
enfocan principalmente en jugo Not From Concentrate, representando un 70% del

total.

Los principales destinos de exportacion de jugo de anana (2009.41)
costarricense para el 2018 corresponden a Paises Bajos, Espafia, Estados Unidos,
Francia, y Bélgica. En ese mismo afio, los principales destinos para el jugo de anana
(2009.49) costarricense fueron Paises Bajos, Espafia, Estados Unidos, El Salvador y

Bélgica.

Las importaciones jugo de anand en Costa Rica son considerablemente menores
que las exportaciones, debido a que Costa Rica es productor de jugo de anana y una
parte de esa produccién la vende localmente. El principal tipo importado en todo el
periodo 2014-2018 corresponde a la subpartida 2009.49 (Grado Brix superior a 20),

proveniente de Estados Unidos y México.

En cuanto al estudio de mercado de Turquia, debe tomarse en consideracion
que este pais tiene una alta densidad de poblacién, donde la mayoria habita en el area
urbana. Sus ciudades mas pobladas son Estambul y Ankara. Su forma de Gobierno se

fundamenta en los principios del Estado Social de Derecho.

134



Turquia cuenta con clima idéneo para el cultivo de anana en su zona central, y
alberga producciones a baja escala en las regiones de Antalya, Mersin y Adana. Exporté

38 mil USD de anana fresco en el 2018. Chipre es el principal comprador.

Este pais ha experimentado un extraordinario crecimiento econdmico
sostenido durante la tltima década, debido a una sélida estrategia macroeconémica y
reformas estructurales importantes. Ademas, se puede considerar como un pais de
ingreso mediano alto y es la 172 mayor economia del mundo. Su estructura econémica
estd concentrada en la parte de servicios, seguido del sector industrial y de la

agricultura.

El PIB de Turquia depende considerablemente del comercio internacional. En
el ano 2018, Turquia ocup6 el puesto 31 entre los paises exportadores a nivel mundial
y el 20 entre los importadores. En los tultimos tres afios, sus importaciones crecieron

mas que las exportaciones, presentando un déficit en el saldo de la balanza comercial.

El régimen comercial mas importante con el que cuenta Turquia es su Unién
Aduanera con la Unién Europea. Posee en total 23 acuerdos comerciales regionales,

ninguno con Costa Rica.

Sus principales productos de exportacion son los automoéviles, maquinas
mecanicas, joyas, prendas de vestir, productos de la fundicién de hierro y acero,
material eléctrico, plasticos, frutas y los combustibles. Los mercados de destino son

Alemania, Reino Unido, Emiratos Arabes Unidos, Iraq y Estados Unidos.

Por su parte, las importaciones se concentran en los combustibles, maquinas y
aparatos mecanicos, material eléctrico, hierro y acero, plasticos, productos quimicos
organicos y los aparatos de dptica. Sus proveedores son Rusia, Alemania, China,

Estados Unidos e Italia.

Se proyecta que para el afio 2022, Turquia se convierta en una de las 10
principales economias del mundo, y que en la siguiente década el ingreso bruto per

capita crezca un 3%.

Se espera que el gasto en consumo aumente, ya que, en los dltimos cinco afos,
las personas han percibido un mayor nivel de ingreso. Los turcos con edades entre 40

y 50 afios tienen los mayores niveles de ingreso bruto per capita. Se pueden distinguir
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cinco grandes grupos o estratos poblacionales (A, B, C, D y E), el estrato D alberga la

mayoria de la poblacion.

En el 2018, la poblacién gastd sus ingresos supliendo necesidades basicas como
alimentacidn, vivienda, bienes y servicios para el hogar, transporte y vestimenta y
calzado. Dentro del componente de alimentacidn, se encuentran las frutas y los jugos

de frutas.

La demanda de alimentos de Turquia esta enfocada en jugos y néctares de frutas
tropicales, que por condiciones de clima y suelo no puede producir, como el de anana.
En los ultimos cinco afios el mercado de jugos ha crecido a un ritmo anual del 12% en
valor y 4% en volumen. Los néctares representan la mayoria de las ventas en este

sector. En Turquia se comercializan de 6 a 10 marcas diferentes de jugo de anana.

Costa Rica es el principal proveedor de anana fresco (0804.30) de Turquia en el
2018, seguido por Panama4, Filipinas, Malasia y Tailandia. Es importante mencionar
que el jugo de anana producido e importado por Turquia, posiblemente se obtiene a
partir de anana costarricense. El arancel NMF de entrada para el anand es
considerablemente alto, un 58.5% ad valorem. Sin embargo, con Malasia, Georgia y
Bosnia y Herzegovina mantiene un arancel preferencial del 0%, con Chile un 29.25%y

con Corea del Sur 37.20%.

Las importaciones de jugo de anana en Turquia tienen una tendencia a la baja.
Este pais no import6 jugo de anana de la subpartida 2009.41 en el 2018, pero si

import6 jugo de la subpartida 2009.49 en ese afio.

Los principales paises proveedores de jugo de anana de la subpartida 2009.41
en el 2017 fueron Espafia, Arabia Saudita y Costa Rica. Por su parte, Indonesia, Paises
Bajos y Tailandia son los mayores proveedores de jugo de anana de la subpartida

2009.49 en el 2018.

En cuanto a los aranceles aplicables, el jugo de anana de ambas subpartidas
debera pagar un 58.5% ad valorem a su ingreso al mercado turco. Costa Rica no cuenta
con un acuerdo comercial con este pais, razon por la cual, no existe un trato arancelario

preferencial para este producto.
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Turquia se posicion6 como el destino nimero 21 de las exportaciones
costarricenses en el 2018. El saldo de la balanza comercial en todo el periodo 2014-
2018 es negativo, es decir, se importaron mas productos de los que se exportaron. En
el ultimo afio se exportaron a Turquia un total de 22 productos costarricenses. Las
exportaciones de Costa Rica se concentraron principalmente en banano y anana fresco,
y las importaciones en productos de hierro y acero, presentados en barras y perfiles

de acero.

A nivel logistico, debido a la distancia existente entre Costa Rica y Turquia, el
medio de transporte mas apto para llevar a cabo la exportacion del jugo de anana es el
transporte maritimo. Este pais cuenta con 99 puertos comerciales, 11 de ellos muy
grandes. La oferta logistica disponible en Costa Rica para exportar por la via maritima
a Turquia estd compuesta por cinco operadores que realizan envios semanales. Estas
operadoras logisticas trabajan iinicamente con los puertos de Aliaga, Ambarli, Antalya,

Gemlik, Haydarpasa, Iskenderun, Izmir, Izmit, Mersin y Trabzon.

El tiempo de transito promedio es de 27 dias, y el monto de flete maritimo
promedio es de 3093 USD para un contenedor seco de 20 pies, 5093 USD para un
contenedor seco High Cube de 40 piesy 5487 USD para un contenedor refrigerado High

Cube de 40 pies. Sin embargo, existen costos adicionales al flete maritimo.

Anualmente se celebran en Estambul ferias comerciales, donde participan
exportadores, compradores y publico en general. Acudir a estas ferias puede
representar una excelente oportunidad para contactar con distribuidores turcos, tener
expectativas de ventas a mediano y largo plazo, asi como participar en el mercado con
precios competitivos. Entre las principales ferias de la industria alimentaria se
encuentran: World Food Istanbul, CNR Food Istanbul, Anufood Eurasia y la Food

Ingredients Istanbul.

La comercializacién del jugo de anana en Turquia se puede realizar mediante el
canal mayorista o el minorista. En el minorista, se pueden diferenciar el canal moderno
y el tradicional, compuesto principalmente por supermercados, tiendas de
conveniencia, tiendas de descuento, bazares y bakkals (tiendas de barrio). Es
importante aclarar que el jugo de anand importado no se comercializa en su mayoria

bajo la marca del vendedor, ya que el distribuidor en Turquia opta por venderlo bajo
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su propia marca. El vendedor puede optar por suplirlo al por mayor en envases
especiales como tambores.

Antes de vender es vital considerar a Turquia como potencia industrial y no
como una nacién en vias de desarrollo. A su vez es primordial conocer las festividades,
las formas de hacer negocios y sobre todo no confundirlo como un pais arabe, ya que

su base es secular.

En el afo 2018, nueve empresas exportaron jugo de anana de la subpartida
2009.41 y siete empresas exportaron jugo de anand de la subpartida 2009.49,
principalmente a los mercados de Estados Unidos, Unién Europea, Martinica y Japdn.

Ninguna de estas export6 a Turquia.

Todas son empresas catalogadas como grandes. El embalaje mas utilizado
cuando venden el jugo de anana como materia prima fueron los tambores, seguido de
los bins de cartdn, cuando se comercializa al por menor. El medio de transporte que en
su totalidad eligieron para realizar sus exportaciones es el transporte maritimo. La
mayoria indicaron que envian el producto mediante un contenedor refrigerado. En

promedio un contenedor refrigerado de 40 pies puede almacenar 90 tambores.

Las empresas exportadoras de jugo de anand cuentan en su totalidad con
certificaciones voluntarias como ISO 9001, ISO 14001, ISO 22000 y Kosher. La mayoria
indicaron que si conocen la certificacion Halal. Esta se obtiene mediante el Centro

Cultural Musulman de Costa Rica.

El medio principal para la buisqueda de clientes corresponde a las ferias
comerciales. La celebraciéon de un contrato de compraventa internacional es usual

entre los exportadores, ya que les brinda seguridad juridica.

Los INCOTERMS 2010 utilizados con mayor frecuencia por los exportadores
son CFR y FOB, principalmente para no encarecer de mas el precio de los productos
adicionando costos y gastos. La totalidad de las empresas contratan un seguro de carga
para la exportacién, dependiendo del INCOTERMS seleccionado. La transferencia es el

medio de pago que mas se utiliza en las relaciones comerciales, a pesar de ser inseguro.

Mediante esta investigacion se determina que multiples empresas se
encuentran interesadas en exportar jugo de anand a Turquia, motivadas

principalmente por el tamafio del pais y la necesidad de diversificar sus productos en
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el extranjero. Para ello, indican requerir informacion sobre tendencias de consumo del
jugo de ananj, certificaciones voluntarias, medidas no arancelarias, cultura para hacer
negocios y tramites para importar en Turquia, siendo todos estos, elementos

considerados en esta investigacion.

Finalmente, las empresas manifestaron que, si bien estdn interesadas en
exportar, requieren apoyo en la busqueda de clientes y los canales de comercializacion

disponibles en Turquia.

En conclusion, las exportaciones de jugo de anana de Costa Rica a Turquia
cuentan con oportunidades para ser un éxito, debido a la calidad de la materia prima,
la alta capacidad exportadora, la ubicacion estratégica del pais y el interés de los
empresarios por acceder a este mercado. No obstante, se podrian encontrar algunas
dificultades, como la poca oferta logistica, los altos aranceles a la importacion, la
degradacion ambiental y el incremento en los costos de produccién, como agua,

electricidad y cargas sociales.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los empresarios del sector de jugo de anana que tomen en
consideracion todos los elementos contenidos en esta guia de exportaciéon con la

finalidad de valorar objetivamente la decisién de exportar jugo de anana a Turquia.

En ese sentido, también se sugiere actualizar la informacion que aqui se
presenta, ya que las cifras y los costos expuestos tienden a variar con el tiempo,
especialmente los relativos a estadisticas de comercio exterior, tarifas logisticas,

tiempos de transito, precios de referencia, entre otros.

La exportacion de jugo de anana a Turquia se recomienda para las empresas
que tengan la suficiente capacidad productiva para suplir las necesidades de los
clientes. Por lo tanto, se requiere que la fabrica cuente con un abastecimiento

permanente del anana.

Se recomienda invertir en investigacion y desarrollo (i+d) para generar un
producto con un mayor valor agregado, que logre competir con el jugo de anana
exportado a Turquia por otros paises como Espafia, Arabia Saudita, Indonesia, Paises
Bajos y Tailandia. Esta investigacion también deberia enfocarse en desarrollar un
envase y empaque creativo, que capte la atencién del consumidor y lo diferencie del
producto competidor. Costa Rica cuenta con la ventaja natural de ser el principal
proveedor de ananad de Turquia y del mundo, por lo que debe aprovecharse esta

coyuntura.

Es primordial que las empresas exportadoras coticen con la mayor cantidad de
oferentes logisticos, con el fin de comparar precios, servicios, rutas y las opciones que
estos brindan. La busqueda podria iniciar en el Sistema Integrado de Logistica (SIL) de

PROCOMER, es gratuito y de uso publico.

Se sugiere seleccionar el transporte maritimo para el envio del producto, ya que
posee un costo menor al aéreo y mayor capacidad de carga. En caso de que se utilice la

opcidn aérea, se recomienda la utilizacion de hielo seco para preservar la mercancia.

Con respecto a lo anterior, si bien la vida util del producto puede llegar a ser

hasta de 3 afios, se recomienda la utilizaciéon de un contenedor refrigerado sencillo o
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que cuente con el sistema Purfresh, el cual garantizard que se mantengan las

propiedades del producto como el color, sabor e inocuidad.

Con respecto a las medidas arancelarias, las subpartidas 2009.41 y 2009.49 no
se encuentran dentro de un programa arancelario preferencial, por lo que se tendria
que cancelar el 58.5% de arancel ad valorem. Sin embargo, es recomendable que el
exportador se comunique con la Unidad de Origen de PROCOMER para que le emitan
el respectivo certificado, ya que la Autoridad turca lo puede solicitar si lo considera

necesario.

Para resolver ese aspecto, se recomienda al Ministerio de Comercio Exterior
(COMEX) y al Ministerio de Relaciones Exteriores de Costa Rica (MRRE), valorar la
posibilidad de negociar un Tratado de Libre Comercio con Turquia, o en su defecto,
solicitar al Ministerio de Economia turco que se agreguen las subpartidas 2009.41 y
2009.49 al Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) de ese pais, en el marco de las
Revisiones Anuales que realiza la Subcomisién encargada del SGP, con el fin de que el

exportador goce de una reduccion total o parcial de los aranceles a la importacion.

Por otra parte, se recomienda que las empresas exportadoras pongan especial
atencion a los requisitos no arancelarios y técnicos, asi como el procedimiento aduanal
posterior al ingreso a Turquia, establecido por la legislacién de ese pais, con el fin de

evitar demoras, gastos adicionales y retencion o pérdida de la carga.

Se recomienda que las empresas cuenten con certificaciones voluntarias que
garanticen la calidad del producto y los estdndares sanitarios en los procesos
productivos de la empresa. Las certificaciones ISO 9001, ISO 14001, ISO 22000,

Esencial Costa Rica, Halal y HACCP son ampliamente aceptadas en el mercado.

Es necesario negociar un contrato de compraventa internacional, que indique
las responsabilidades y obligaciones de ambas partes, el INCOTERMS, las
penalizaciones en caso de incumplimiento, asi como el mecanismo para solucionar las
diferencias. Es esencial que los empresarios conozcan de antemano el medio de pago
que se utilizara, la modalidad del envio y el costo logistico total, para no tener

problemas al momento de realizar la exportacidn.

Se recomienda utilizar en la medida de lo posible la carta de crédito para

efectuar la forma de pago, ya que es el medio que posee alto nivel de seguridad tanto
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para el comprador como el vendedor. Bajo este mecanismo, el comprador se asegura

que las mercancias seran embarcadas y el vendedor se asegura el pago de estas.

Para ello, es fundamental investigar el historial crediticio del comprador,
especialmente en ventas a crédito. PROCOMER cuenta con herramientas que permiten
obtener esta informacidn, algunas de ellas gratuitas, mientras que otras pueden tener

un costo dependiendo de la region del mundo donde se encuentre el comprador.

Los empresarios turcos son reconocidos por su meticulosa forma de negociar,
por lo que es importante que el empresario costarricense considere las practicas
habituales, costumbres, dias festivos, entre otros elementos de la cultura de negocios,

con el fin de lograr un trato exitoso para ambos.

En virtud de lo anterior, es indispensable participar en ferias comerciales,
misiones o visitas, con la finalidad de encontrar socios comerciales serios y de
confianza. El contacto frente a frente es clave en los negocios, por lo que se recomienda
no optar por otro mecanismo de entrada. PROCOMER posee una Oficina de Promocion
Comercial (OPC) en Estambul. Esta oficina facilita la bisqueda de socios y la inclusién

en ferias comerciales o agendas de negocio.

Es recomendable contactar y seleccionar adecuadamente un agente comercial
o distribuidor para acceder al mercado turco que radique preferiblemente en Estambul
y que hable como minimo inglés, ya que de esto puede depender el éxito del negocio.
Este agente debe estar registrado en el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de
Turquia. Preferiblemente debe tener contactos con hipermercados, supermercados,

tiendas de descuento, tiendas de gasolinera o tiendas de barrio denominadas Bakkals.

También, se recomienda al exportador de jugo de anana capacitarse en temas
relevantes como logistica internacional, técnicas de negociacién, contratos de
compraventa internacional, medios de pago, merceologia y clasificaciéon arancelaria,
técnicas de exportacion y promocidn. Este equipo de Seminario de Graduacién cuenta
con la experiencia para brindar capacitaciéon en estas areas. PROCOMER ademas
cuenta con el Centro de Asesoria para el Comercio Exterior (CACEX), el cual es una

plataforma de asistencia sobre requisitos de acceso en el mercado turco.
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ANEXOS

A. CUESTIONARIO PARA CONOCER EL ENTORNO DE LA COMERCIALIZACION DEL
JUGO DE PINA (ANANA) PARA LA EXPORTACION AL MERCADO DE TURQUIA

Empresa:

Entrevistado:

(Solicitar hablar con el encargado de exportaciones)

Puesto:

(Encargado de exportaciones)

Direccién de la empresa: Provincia, Cantén

Teléfono:

Correo electrénico:

Fecha:

Medio de aplicacién: 1. Teléfono __ 2. Correo electréonico__ 3. Presencial__

Nos encontramos elaborando una guia de exportacion del jugo de pina (anana) de Costa
Rica a Turquia para optar por el grado de Licenciatura en Administracion Aduanera y
Comercio Exterior de la Universidad de Costa Rica. Hemos creado un cuestionario sobre
aspectos generales del proceso de exportacion de aquellas empresas que han sido
exportadoras de jugo de pifia en el 2018. Se le solicita que las respuestas sean lo mas
cercanas a la realidad de la empresa. La informacion que brindara es de caracter
confidencial, se publicaran datos agregados y no respuestas individuales de la empresa.
Esta investigacion tiene fines estrictamente académicos. De antemano se le agradece su
colaboracion.

A.DATOS DE LA EMPRESA

1. (En qué ano se fundé la empresa?

2. (Cuantos empleados fijos o directos trabajan en su empresa?

a. 0-5

b. 6-30

C. 31-100

d. Mas de 100

3. ;Con relacidn a la exportacion de jugo de pifa, qué actividades realiza?
a. Produccion

b. Comercializacion

C. Ambos

B. ASPECTOS DEL PROCESO DE EXPORTACION
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4. (Qué tipo de jugo de pifa exporta su empresa?

a. Jugo Not from Concentrate (NFC)
b. Jugo concentrado

C. Ambos

d. Otro

5. (A cudles paises exporta?

a. Estados Unidos

b. Unidén Europea

C. Centroamérica

d. China

e. Otro

6. ¢(Utilizan alguna variedad especifica de pifia para elaborar el jugo de exportaciéon?
a. Si

b. No (pasar a la pregunta 8)

7. ¢Cual variedad seria?

a. MD2

b. Espafiola Roja

C. Cayenna Lisa

d. Montelirio

e. Otra

8. ;Las exportaciones de jugo de pifia las realizan como un commodity o como producto
terminado?

a. Commodity
b. Producto terminado
C. Ambos

9. ;Cudl considera que es el mas apto para realizar las exportaciones?

a. Commodity
b. Producto terminado
C. Ambos

10. ;Porqué?
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11. ;Qué tipo de material de empaque utilizan para realizar los envios?

a. Bolsas de polietileno
b. Tambores

C. Bins de cartéon

d. Botellas

e. Otro _

12. ;Cual medio de transporte utilizan con mayor frecuencia para la exportacion del jugo de
pifia?

a. Maritimo
b. Aéreo
C. Terrestre

13. ;Utilizan algun sistema para prolongar la vida del jugo de pifia en su transito, como por
ejemplo Atmosfera controlada o Purfresh?

a. Si ¢scual o cuales?
b. No ;por qué?

14. ;Comercializan bajo alguna marca el jugo de pifia de exportacién?

a. Si ;cudl o cuales?
b. No ;por qué?

C. SOBRE CERTIFICACIONES VOLUNTARIAS
15. ;Su empresa cuenta con alguna certificacién?

a. Si ;Cuadl o cudles?
b. No ;Por qué?

16. ;Conoce usted la Certificacion Halal?

a. Si
b. No

D. PERFIL DE INTERNACIONALIZACION

17. (Qué practicas de promociéon comercial utilizan para encontrar nuevos clientes y
posicionar su producto?
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Participar en ferias comerciales
b. Participar en misiones comerciales
C. Realizar alianzas con representantes comerciales en el extranjero (por ejemplo

brokers o distribuidores)

d. Campafnas de marketing digital
e. Viajes personales
f. Otras

18.  ;Con qué frecuencia realiza o define un contrato de compraventa internacional con los
compradores del jugo de pifia?

a. Siempre

b. Casi siempre
C. A veces

d. Nunca

19. ;Cuales INCOTERMS han utilizado al momento de llevar a cabo sus exportaciones?

EXW
FCA
CPT
CIP
DAT
DAP
DDP
FAS
FOB
CFR
CIF

AT D@ e AN o

20. ;Con qué frecuencia asegura sus envios del jugo de pina?

a. Siempre

b. Casi siempre

C. A veces

d. Nunca (pasar a la pregunta 22)

21.  ;Quétipo de seguro utilizan?
a. Seguro de crédito a las exportaciones

b. Seguro de carga de exportacion
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C. Seguro de riesgo de pérdida

d. Otro:

22. ;Enmateria de pagos qué modalidades utiliza con mayor frecuencia? (Puede marcar mas
de una opcién?

a. Anticipado
b. 50/50

C. Crédito

d. Otro_____

23. ;Cudl medio de pago utiliza con mayor frecuencia?

a. Transferencia internacional
b. Cheque

C. Carta de crédito

d. Cobranza

e. Otro

E. SOBRE LA EXPORTACION A TURQUIA

24.  ;Actualmente exportan jugo de pifia a Turquia?

a. Si
b. No (pase a la pregunta 26)

25. ;Cual es la principal razoén por la que exportan a Turquia?

26. ;Qué informaciéon o asesoria especifica requeriria para considerar exportar a ese
mercado? (Puede marcar varias)

Aranceles

Medidas no arancelarias

Cultura de negocios

Contratos y medios de pago

Tramites de exportacion en Costa Rica

Tramites de importacién en Turquia

Logistica de exportacion

Tendencias del consumo de jugo de pifia en Turquia
Ferias comerciales en Turquia

M E®@ e a0 o
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Certificaciones requeridas
Otras

Muchas gracias.
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