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EDITORIAL

INFRASCOPIO 2017: UNA MIRADA AL MUNDO
DE LAS ASOCIACIONES PUBLICO-PRIVADAS
EN AMERICA LATINA Y EL CARIBE

Elaborado por: Roxana Carpio Monroy

De acuerdo al Ultimo estudio realizado por el
Banco Interamericano de Desarrollo y la Unidad de
Inteligencia de la revista The Economist “Infrascopio
2017: Evaluacion del entorno para las asociaciones
publico-privadas en América Latina y el Caribe”,
destaca que los paises de América Latina y el Caribe
han mejorado su entorno para la implementacion de
las Asociaciones Publico-Privadas (APP) dando paso
asi a disminuir la brecha de inversién para proyectos
de infraestructura, asi como también se establece
la necesidad de que los procesos en los cuales
se encuentran envuelto las APP, sean de mayor
transparencia al mismo tiempo que indica nuevas
fuentes de financiamiento.

¢Pero qué comprende el estudio?

Presenta la capacidad de los paises para viabilizar
la inversion privada a través de las APP, el primer
estudio se lo realizd en el 2009 y actualizado en los
afios siguientes, su quinta version comprende de 23
indicadores y 78 subindicadores, tanto cualitativos
COmMo cuantitativos.

Cuales son esos indicadores, o por lo menos los mas
importantes.

Se destaca a Chile y Colombia, comparten el primer
puesto en la clasificacion realizada, esto se debe a
su trayectoria en la implementacién de proyectos
de infraestructura a través de las APP y por su
vasta experiencia han desarrollado mejores marcos
regulatorios que se encuentran enmarcados en
nuevas leyes de Alianzas Publicos — Privadas.

¢Cuales son los desafios de las APP?

Chile es el mas experimentado en la implementacion
de proyectos con inversion privada, a su cuenta tiene
70 proyectos APP implementados en los ultimos
cinco afios, mientras que Colombia tiene alrededor
de 37 proyectos implementados con inversion
privada en los dltimos cinco afios
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Ambos paises han sabido manejar constantes
desafios como:

* Altos costos de cada proyecto,

e Demanda de mayor transparencia en las etapas
de los procesos.

® Procesos mas eficientes y con mayor transparencia.

Mientras que en Ecuador entra en esta tendencia a
partirel 2015, que el presidente de ese entonces crea
la Ley Organica de Incentivos para las Asociaciones
Publicos-Privadas y la Inversion Extranjera, que
tiene como objetivo establecer incentivos para
la ejecucion de proyectos bajo la modalidad APP
y los lineamientos e institucionalidad para su
aplicacién. El pais también cuenta con el Comité
Interinstitucional de Asociaciones Publico-Privadas,
para que sea el ente que apruebe los proyectos
publicos y la aplicacion del régimen de incentivos
previsto en la Ley.

Lamentablemente este tipo de alianzas se han visto
manchadas por los diversos casos de corrupcion
que se han presentado en los dltimos afios en la
region y que han obligado a muchos gobiernos a
cambiar sus legislaciones y en ultimo recurso anular
contratos APP.

Conclusion

Se puede concluir que la diversificacion de proyectos
APP es cada vez mas importante para la regién
como generador de dinero a través de las inversiones
extranjeras, financiamiento privado y reactivacion
en sectores estratégicos como son la construccion,
transporte y energia. Otro punto que presenta el
estudio es que los problemas de corrupcion que se
presentaron sirvan de catalizadores para que exista
un mayor control dentro del proceso y se modifiquen
las leyes para evitar problemas posteriores.



EVOLUCION EXPORTACIONES TOTALES

PIADRIERS MILLONES USD FOB
24,062
oy 2714 22579
17,900
I 15,764 I I I 16,993 5210 17,363
Qi I I I I

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV ENE-NOV

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

Las exportaciones no petroleras crecieron un 7.57% en enero-
noviembre 2017, durante este periodo nuestro pais exporté USD
11,092 millones que representaron 9.30 millones de toneladas.

EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES
NO PETROLERAS

= 2015 2016 2017
Ene-Nov Ene-Nov Ene-Nov
10311.55028 41091 73883
10667.10465
8973.279161 9301.410821
8676.845911
MILLONES USD FOB MILES DE TONELADAS

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

La exportacion de productos tradicionales no petroleros' en enero-
noviembre 2017 crecié un 10.13% en comparacioén con el periodo
del 2016, asi mismo, la exportacion de productos no tradicionales
crecié un 7.57%.

EXPORTACIONES NO PETROLERAS: TRADICIONALES Y NO TRADICIONALES

MILLONES USD FOB
= 2015 2016 2017
Ene-Nov Ene-Nov Ene-Nov
6,462
G
/l i B
TRADICIONALES NO TRADICIONALES

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

1. Productos no petroleros tradicionales definidos por el Banco Central del Ecuador son:
Banano y platano.

2. Productos no petroleros no tradicionales definidos por el Banco Central del Ecuador,
son todos los productos no petroleros que no constan en la lista de tradicionales.
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La exportacion de productos no tradicionales primarios durante
el periodo enero a noviembre de 2017, crecié en un 2.38% en
comparacion con el mismo periodo del 2016, asi mismo, la exportacion
de productos no tradicionales industrializados crecié en un 5.09%.

EXPORTACIONES NO TRADICIONALES:
PRIMARIAS E INDUSTRIALIZADAS
MILLONES USD FOB

2015 2016 2017
Ene-Nov Ene-Nov Ene-Nov
3,062 3,107

2,957

1,874

/—l n l

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

Principales productos no petroleros de exportacion

Hasta noviembre del 2017, el sector acuacultura se constituyé como
el principal sector de exportacion con un 24.98% de participacién
del total de exportaciones no petroleras, le sigue banano y platano
con una participacion del 24.92%, en tercer lugar, se ubica pesca con
12.50% y en cuarto lugar se encuentra flores y plantas con el 7.47%.
Sumando estos 4 grupos de productos, se tiene el 69.87% de las
exportaciones no petroleras.

EXPORTACIONES NO PETROLERAS
PRINCIPALES GRUPOS DE PRODUCTOS
%PARTICIPACION, ENE- NOV 2017

BANANOY PLATANO
24.92%

FLORES Y PLANTAS
1.47%

— CACAOY ELABORADOS
5.66%

METALMECANICO

4.47%
) AGROINDUSTRIA

CONFECCIONYTEXTIL _— \ 4.18%
0.57% ALIMENTOS PR/OCESADOS

3.37%
AUE%%OTR'Z CAREY FORESTAL Y ELABORADOS
. 0
FRUTASNO £) ABORADOS  PLASTICOS 2%
TRADICIONALES  gg0, 0.99%
0.77% 2270

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.
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Al revisar a un nivel de subpartida a 10 digitos se destacan productos como: Bananas
frescas, demas camarones y langostinos congelados, Los demas langostinos (género
de la familia penaeidae) congelados, rosas frescas y cacao en grano.

LAS DEMAS BANANAS
0803.90.11.90 FRESCAS TIPO “CAVENDISH 2,251,765 20.30%
VALERY”

LOS DEMAS CAMARONES,
LANGOSTINOS Y DEMAS

DECAPODOS CONGELADOS
0306.17.99.00 | NO CONTEMPLADOS EN | 1,515,589 13.66%

OTRA PARTE
LOS DEMAS LANGOSTINOS

0306.17.19.00 (GENERO DE LAS FAMILIA 661,351 5.96%
PENAEIDAE) CONGELADOS

LOS DEMAS CACAO EN
5 1801.00.19.90  GRANO,ENTEROOPARTIDO, 533,701 4.81%

CRUDO O TOSTADO NCOP
334,497 3.02%
4 0803.90.12.00 BANANO ORITO (MUSA

CAMARONES, LANGOSTINOS
0306.16.00.00 Y DEMAS DECAPODOS DE
ACUMINATA) 232,447  210%

AGUA FRIA CONGELADOS
ORGANICO CERTIFICADO.

SOLAMENTE PARA
9 0803901110 oL AN e R NANAs 208,095 1.88%

FRESCAS

LANGOSTINOS ENTEROS
W g7 iiee  cohen ahee 159,868  1.44%
ACEITE DE PALMA EN
1511100000 196079 | 1.41%
LOMOS DE ATUN
1604142011  LOMOS DE AT 155,838  1.40%
LAS DEMAS FORMAS DE
7108.12.00.00 | OROENBRUTOPARAUSO | 154,913 | 1.40%
NO MONETARIO
HARINA DE PESCADO CON
15 2301.20.11.00 CONTENIDO DE GRASA 99,400 0.90%

SUPERIOR A 2% EN PESO

LAS DEMAS FLORES Y
- 16 0603.19.90.90 CAPULLOS FRESCOS, 99,150 0.89%
CORTADOS, NCOP

EXTRACTOS, ESENCIAS Y
17 Ao CONCENTRADOS DE CAFE S i

VASTAGOS DE BROCOLI.

SOLO PARA )

EXPORTACIONES SEGUN
19 0710.80.90.10 RESOLUCION NO. 009-2015 88,177 0.79%

DEL COMITE EJECUTIVO DEL

COMEX.

LOS DEMAS TABLEROS DE 9

4410.19.0000 | pARTICULASDE MADERA | 50984 0.78%

LOS DEMAS PRODUCTOS 3151544  2841%
TOTAL 11,091,739  100.00%

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.
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PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES DEL ECUADOR

El principal destino de las exportaciones no petroleras de Ecuador en el periodo
de enero —noviembre del 2017 fue Estados Unidos con una participacion
del 21.32% de las exportaciones no petroleras, le siguieron Vietnam con un
11.72%, Rusia con un 6.87% y Colombia con 6.20%.

Al revisar los veinte principales destinos de nuestras exportaciones no petroleras,
siete (7) corresponden a paises de América.

PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES
NO PETROLERAS DE ECUADOR
2017 ENE - NOV

ESTADOS UNIDOS 2,364,911 21.32%
1,300,115 11.72%

RUSIA 762,465 6.87%

ESPANA 564,293 5.09%
ALEMANIA 452,845 4.08%
CHINA 387,467 3.49%
FRANCIA 257,154 2.32%
251,003
ARGENTINA 234,875 2.12%

JAPON 177,863 1.60%

170,688 1,543,

MEXICO 119,758 1.08%

111,504 1.01%

TURQUIA 107,391 0.97%
90,658 0.90%
DEMAS PAISES

11,091,739 100.00%

14.52%

1,609,968

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

Al analizar las exportaciones petroleras de Ecuador, se observa que el
principal destino también correspondi6 a los Estados Unidos con un 50.63%
de participacion de las exportaciones de enero a noviembre del 2017. En el
segundo, tercer y cuarto puesto se ubicaron: Chile con 13.74%, Perti con 13.56%
y Panama con 12.63%.

PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES PETROLERAS
MILES - USD FOB / ENE - NOV 2017
OTROS DESTINOS

CHINA 4.64%

PANAMA
12.63%

CHILE
13.74%

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.



BALANZA COMERCIALTOTAL®

Durante enero-noviembre del 2017, se presenta un superavit
en la balanza comercial total de USD 166 millones. Las
exportaciones crecieron en un 14.2% al comparar el mismo
periodo respecto al afio 2016, asi mismo las importaciones
crecieron en un 23.4%.

BALANZA COMERCIAL TOTAL
MILLONES USD FOB

® 2015 " 2016 "2017
Ene-Nov Ene-Nov Ene-Nov

-26.4%
-10.5%

' 14.2% 23.4%
A A !

18,937

16,993 17,363 17,196
5210 3938 1
TP _
166

EXPORTACIONES IMPORTACIONES BALANZA COMERCIAL

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

Al realizar el andlisis en la balanza comercial petrolera y no
petrolera, podemos notar que la primera es superavitaria en
USD 2,972 millones en el periodo enero-noviembre del 2017,
mientras que la balanza no petrolera es deficitaria en USD 2,805
millones para el mismo periodo de analisis.

BALANZA COMERCIAL PETROLERA'Y NO PETROLERA
MILLONES USD FOB / ENE-NOV 2017

B EXPORTACIONES ™ IMPORTACIONES BALANZA COMERCIAL

2015 = 2016 ©2017
Ene-Nov Ene-Nov Ene-Nov

14,574
11,768

5,594

2,623 2,972
(2,805)

PETROLERA NO PETROLERA

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracién: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

3. Los datos de importacion no incluyen modalidad de Trafico Postal Internacional
y Correos Réapidos

L

Boletin de Inteligencia de Mercados |




ANALISIS DE SALDOS DE LA BALANZA COMERCIAL POR SOCIO COMERCIAL
E . . TS .

El mayor saldo comercial no petrolero superavitario durante los meses de enero-noviembre de 2017 se mantuvo
con Vietnam por un monto de USD 1,206 millones, sequido de Rusia con USD 663 millones e Italia por USD
271 millones; y por otro lado los principales déficits de balanza no petrolera se mantienen con China, Colombia
y Brasil.

ECUADOR: SALDOS DE BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA CON PRINCIPALES SOCIOS
MILLONES USD FOB
ENE-NOV 2017

VIETNAM
RUSIA
ITALIA
PAISES BAJOS ] 270.93
ESTADOS UNIDOS 10371
FRANCIA e 164.95
REINO UNIDO 11448
ESPARA = 91.14
ARABIA SAUDITA = 78.44
TURQUIA = 7056
MALASIA w5105
REP. DOMINICANA B 38.00
ALEMANIA 3278
INDONESIA 4 27.95
SUECIA 1 13.65
URUGUAY (50.83)
BELGICA (75.66) =
PARAGUAY (56.45) =
ARGENTINA (59.15) &
HONG KONG (94.05) =
SUIZA (104.21)
TAIWAN (112.22)
CANADA (118.39)
BOLIVIA (140.35)
PANAMA (243.23)
INDIA (185.23
TAILANDIA (193.46)
JAPON (182.05
CHILE (225.11)
PERU (422.20)
COREA DEL SUR (434.85)
MEXICO (463.67)
BRASIL (650.06)
COLOMBIA (786.87)
CHINA (2,266.29)! ‘ ‘ 1 ‘

(2750)  (2,250)  (1,750)  (1,250)  (750) (250) 250 750 1,250 1,750

1,206.23
663.33

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.




INVERSIONES

1,322

797 772
) I I

2012 2013 2014 2015 2016 2016 2017
MTRIM [l TRIM

756

a7 500

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE.
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR.

PRECIOS DE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION*

PROMEDIO MENSUAL REFERENCIAL DE PRECIOS
DE BANANO USD/TONELADAS

1005 1095
1,100 1oss 8 T T ono7s

,068
1,046 1,054
e (T 1,095 1,095

903 999 1,004
1,000 —85 —968

1082 1095

958 958 971

900

850
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o
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Fuente: Banco Mundial Global, Economic Monitor (GEM) Commodities
Elaboracién: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

PROMEDIO MENSUAL REFERENCIAL DE PRECIOS
DE CACAO EN GRANO USD/TONELADA

3,500

3,099 _ 3,050
3,000 2,881

3,121 3,032\
2479
2,500 2,711
2,194
: 2,128
2,295 2064 4983 1980 1,998
Y Y N Ve
2,000 2038 2,097

—r—0—0—9¢
1,961 1,998 1,989 1,918

1,500

O 0 & O O O a0

NI ISR I N LR S
R R =y

e N R I
& Q}\e’ ((é,d @'b‘ v’s)‘ @rz;\ N N Y~°"d %QJQ o éQA &

Fuente: Banco Mundial Global, Economic Monitor (GEM) Commodities
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

4. Los precios referenciales mostrados en el Boletin de Andlisis de Mercados de PRO ECUADOR,
son tomados de publicaciones mensuales que Organismos Internacionales realizan sobre el
precio de varios commodities a nivel mundial. En tal sentido sirven como guia, mas no
determinantes de la situacion de un producto en el mercado. Para el caso de la exportacion
de banano, cacao, café, petroleo, asi como de otros productos, seran las fuerzas del mercado,
oferta y demanda, quienes fijaran el precio del intercambio comercial.
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PROMEDIO MENSUAL REFERENCIAL DE PRECIOS
DE ORO USD/TROY OZ.
1,400
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Fuente: Banco Mundial Global, Economic Monitor (GEM) Commodities
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

PROMEDIO MENSUAL REFERENCIAL DE CAFE
EN GRANO USD POR QUINTAL

EX DOCK NEW YORK
—=— Arabigo Robusta
200.00
180.00 17226 17671  T8%49 16803
v 160.49
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Fuente: Banco Mundial Global, Economic Monitor (GEM) Commodities
Elaboracion: Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

PROMEDIO MENSUAL REFERENCIAL PRECIOS DE
ACEITE DE PALMA USD/TONELADA
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Fuente: Banco Mundial Global, Economic Monitor (GEM) Commodities
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR
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TENDENCIAS
GITALE ol
BOLIVIA

SANTA CRUZ —BOLIVIA

Elaborado por: Oficina Comercial de PRO ECUADOR en Santa Cruz

El crecimiento acelerado de la tecnologia junto con buenas politicas econémicas y una “fuerza de trabajo de alta formacion”, han
permitido que se generen espacios de crecimiento tecnologico en distintos sectores de Bolivia, especialmente en temas como Data
Center y redes de comunicacion.

La implementacion de tecnologia para el desarrollo y la modernizacion de la industria, en términos de software y tecnologias de la
informacion y la comunicacién TIC representan un activo capital de la industria en la era de la informacién y el conocimiento.

S
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Desde el 2013 se han realizado negociaciones para la implementacion de software libre en el territorio boliviano,
obteniendo como resultado la promulgacion del Decreto Supremo 3251 emitido en el 2017, en el que se indica que
las instituciones publicas del Estado deben encarar un proceso de transicion gradual para la utilizacion exclusiva
de software libre y estandares abiertos, dejando de lado software de tipo privativo, como Windows, Mac u otros.

El decreto establece también que los operadores o proveedores de internet, no realizaran cobros para el acceso a
las paginas web con dominio “.gob.bo” y a 100 portales educativos, informativos y otros que aporten al desarrollo
del conocimiento de la ciudadania.

Toda mejora requiere del uso de tecnologia, la misma que puede ser costosa y compleja dependiendo del objetivo
planteado, sin embargo, actualmente existen herramientas que facilitan la implementacion y uso de tecnologia en
todas las ramas en las que se desee aplicarla sin realizar una gran inversion.

Una de las principales funciones que cumplen las tecnologias de la informacion en las organizaciones del siglo
XX es el intercambio de informacion de modo seguro entre personas, instituciones, clientes y proveedores de
productos y servicios. La tecnologia propicia mejoras y valor para la organizacion, mediante las ventas en linea,
servicios digitales adicionales a clientes e incluso la publicidad gratuita a través de la utilizacion de redes sociales.

Los bancos bolivianos no quieren quedar rezagados ante las corrientes digitales del mundo y por eso se estan
poniendo a tono con distintas iniciativas y productos que los enrumben hacia su conversion en entidades digitales.
Pese a tratarse de una corriente global, por multiples razones, no todas las entidades financieras bolivianas avanzan
al mismo ritmo, por lo que unas estan mas aventajadas que otras.

A continuacion, se presenta una muestra de este proceso de avance tecnoldgico que ya se ha iniciado con vigor
en Bolivia.

Banco Nacional de Bolivia (BNB): mayor transaccionalidad

El mundo financiero esté4 hablando de una mayor transaccionalidad en plataformas que conecten de forma directa
a los usuarios con empresas, con variedad de recursos tecnolégicos. Esa tendencia presenta un desafio para
incursionar en la banca digital.

Banco Nacional de Bolivia, incorpora la Banca Digital BNB, con la que busca posicionarse como el banco pionero
por excelencia, logrando integrar la tecnologia a sus procesos y que permite realizar consultas, transacciones, pagos
de servicios, tramites y mucho mas, de una forma sencilla y répida. La Banca Digital BNB después de 144 afios,
presenta una plataforma sdlida que responde a la estrategia para atraer y atender a los clientes digitales.

BCP: banca digital, una estrategia de innovacion
La incursion de la banca Mavil obedece al creciente nimero de personas que poseen un Smartphone (teléfono
inteligente), situacion estrechamente ligada con la conectividad durante las 24 horas y los siete dias de la semana,
y que tiene a los millennials como los principales actores.

BCP ha tomado el tema digital como un tema estratégico y no solamente a nivel Bolivia sino como consecuencia
de un ejercicio de innovacion que tiene origen en su casa matriz del Perd. Alli, desde hace un afio y medio atras,
opera un centro de innovacion del que Bolivia es parte con un grupo de trabajo que aplica metodologias startup
(iniciativas empresariales) y scrum, entre otras. La estrategia para el Banco de Crédito estd orientada a que el cliente
viva una experiencia Unica.

Alianza FIE-Cobis para nuevos servicios digitales

El banco FIE y la empresa Cobis sellaron una alianza tecnoldgica para el desarrollo de nuevos servicios de
banca digital. La entidad financiera inicia ese camino con la ejecucion del Core bancario, el internet banking y la
conformacion de un road map con el propésito de darle continuidad a su estrategia ya definida de banca digital.

La moderna plataforma tecnoldgica, permitira integrarse con otros sistemas, dispondra de una base Unica de
clientes, automatizara los procesos, otorgara mayores niveles de seqguridad y permitira medira la trazabilidad de
las operaciones.

En cuanto al sector privado

De acuerdo a la base de empresas mantenida por el Instituto Boliviano de Comercio Exterior, de un portafolio de
29,000 empresas, Unicamente el 60% cuenta con pagina web. En Bolivia, la promocién de bienes o servicios se
realiza por medio de las redes sociales, en especial Facebook, al ser una red gratuita. De esta manera, los usuarios
consiguen informacion de las empresas. No obstante, en la actualidad poco a poco se esta innovando de tal
manera que restaurantes ofrecen servicios a domicilio por medio de netcomidas.

Las apps para teléfonos inteligentes no son muy utilizadas, pero se espera que a corto plazo esta tendencia
incremente y surjan oportunidades con nuevos disefios. Las apps conocidas que ofrecen servicios de transporte son
Uber y Easytaxi. Sin embargo, esta Ultima necesita mejor disefio y localizacion. Las empresas bolivianas gracias a
alianzas con empresas desarrolladoras a nivel mundial trabajan para ofrecer, desarrollar y mejorar apps.

Bajo esta consideracion y tomando en cuenta que en Bolivia ain falta explotar el tema tecnolégico, las empresas
ecuatorianas que ofrecen bienes o servicios tecnoldgicos pueden participar en ferias con el fin de analizar el
mercado y elaborar propuestas, como creacion de apps y ventas en linea. La mejor forma de hacerlo es a través la
identificacion de socios locales o alianzas estratégicas.
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CANTON — CHINA

Elaborado por: Oficina Comercial de PRO ECUADOR en Cantdn

El café ecuatoriano

En los ultimos afios, los productos ecuatorianos han ganado popularidad en el mercado chino, debido a que han sido reconocidos
por su alta calidad y sus caracteristicas en particular, tanto es como el caso de las rosas, la gypsophila, el banano, el camarén, la
balsa, el cacao, entre otros. Sin embargo, para el sector de café, en especial el sector de café de especialidad, es un sector con un gran
potencial que se encuentra listo para ser explotado.
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Ademas, las variedades de café que produce el Ecuador hoy en dia, como el café arabico y el café robusta,
han sido galardonados un sinnimero de veces en concursos y competencias a nivel mundial. Estas pautas
denotan que el café ecuatoriano tiene un excelente potencial para tener éxito en el mercado chino.

Analisis de la Competencia y Participacion de Mercado

Las caracteristicas especiales del cacao ecuatoriano, en general, tales y como son su aroma, textura y sabor
lo hacen un café mucho mas exclusivo que la competencia. Sin embargo, en las importaciones de café al
2016 (verde y tostado, 0901), se puede observar que los principales proveedores fueron Vietnam, Malasia,
Italia, Indonesia, Estados Unidos, Brasil, Etiopia, Colombia, entre otros. Cabe recalcar que al 2016, Vietnam
tuvo un 69.8% de participacion de mercado, esto se debe a que el pais es un gran productor de café, al
igual de ser un pais vecino a China, todo aspecto y costo logistico es mucho mas favorable. Ademas, el café
vietnamita en cuanto a precios es muy competitivo.

La misma figura se da en el caso del café soluble o liofilizado (2101) en donde los principales proveedores
son Vietnam, Malasia, Indonesia, Corea, Colombia, Estados Unidos, Japén y Taiwan. En este dltimo sector,
se puede observar a Vietnam como el principal proveedor con un porcentaje de participacion del 55.1%

Preferencias Arancelarias Aplicables para el Café Ecuatoriano

Toda mercancia que sea importada a China debe cancelar 2 tipos de aranceles, el arancel de importacion, y
el VA.T. o impuesto al valor agregado. Los aranceles aplicables para el café ecuatoriano que sea importado
a China son los siguientes:

ARANCEL DE VAT

SUBPARTIDA DESCRIPCION IMPORTACION  (va)  TOTAL
CAFE VERDE ARABICA : ; .
0901.1190 LD 8% 17%  25%
CAFE TOSTADO ARABICA g o o
2101.1100 CAFE SOLUBLE 17% 17%  34%

2101.1200

PREPARACIONES A BASE
BASE DE CAFE (CAFE 3EN 1)

Fuente: Operation Manual of Chinese National Import and Export Tariff 2018
Elaboracion: Oficina Comercial del Ecuador en Cantén

Barreras No Arancelarias

* Precios: La mayor medida o barrera no arancelaria que afronta el café ecuatoriano al tratar de ingresar al
mercado chino es la competencia existente en cuanto a precios por parte del producto de Vietnam, Malasia,
Indonesia, Italia, Colombia, Brasil, Etiopfa, etc.

* Socio Adecuado: Técnicas y Herramientas de Marketing actuales en el mercado chino son muy cambiantes,
por lo que es preciso encontrar al distribuidor adecuado.

e Conocimiento, Percepcion del Producto: El café ecuatoriano no es ampliamente conocido en el mercado.

Requisitos de Acceso al Mercado Chino

Café Verde: Arabica y Robusta — 0901.11.90
e Factura Comercial

e Lista de Empaque o “Packing List"

* Bill of Lading o AirWay Bill

o Certificado de Origen

e Certificado Fitosanitario

Café Tostado: Arabica y Robusta — 0901.21.00
e Factura Comercial

e Lista de Empaque o “Packing List"

* Bill of Lading o AirWay Bill

e Certificado de Origen

e Certificado Fitosanitario

Café Soluble — 2101.1100 / Café 3 en 1 -2101.12.00
e Factura Comercial

e Lista de Empaque o “Packing List"

e Bill of Lading o AirWay Bill

e Certificado de Origen

e Certificado Fitosanitario

* Muestra de Etiqueta (seccion etiquetado).

® Muestra del producto.



Consideraciones logisticas de la exportacion de café de Ecuador a China

e Los granos verdes son el producto de café de mayor viabilidad para que Ecuador
exporte, pues tienen demanda entre los tostadores y fabricantes locales.

e E| periodo de transporte desde Ecuador, nacionalizacion y traslado a bodega en China
puede durar de 3 a 6 meses, lo que implica que los importadores requieran tiempos de
duracion del producto antes de la fecha de expiracién de mas de un afio.

* El mayor importador de productos solubles y presentacion 3 en 1 es Vietnam, por su cercania
geogrdfica. El transporte desde Ecuador implica un costo mayor al de paises de la region.

PUERTO DE

ECUADOR A
PUERTO CHINO
35+ DIAS 15 DIAS 5-10 DIAS
TRANSITO (VIA PROCESO DE DEPENDIENDO DE LA
MARITIMA) NACIONALIZACION UBICACION DEL CLIENTE

Elaboracion: Oficina Comercial del Ecuador en Canton

Marcado, Etiquetado, y Envase

Cada envase del producto importado debe llevar una etiqueta o impresion permanente,
visible y con los siguientes datos en idioma chino.

e Denominacién y marca del producto

® Pais de origen

* Ingredientes utilizados en elaboracion

o NUmero de lote o fecha de elaboracion (a/m/d)

e Fecha de caducidad (a/m/d)

e Condiciones de almacenamiento

Canales de Distribucion
La distribucion de productos relacionados con el Café esta concentrada en:

® Producto Local:

PRODUCTOR > SUPERMERCADO > CONSUMIDOR

PRODUCTOR > PLATAFORMA E-COMMERCE > CONSUMIDOR

® Producto Importado:

AGENTE/IMPORTADOR > SUPERMERCADO > CONSUMIDOR
DISTRIBUDOR > CONSUMIDOR

AGENTE/IMPORTADOR > PLATAFORMA E-COMMERCE > CONSUMIDOR

Las Plataformas de E-commerce son cada dia mas populares para los consumidores
chinos. El consumo online crece en China en torno al 42% anual (superior al promedio
mundial), elevandose a cifras que llegan a USD 2.68 miles de millones en ventas de
productos en general.

Perspectivas de la demanda del café en China

Si bien es cierto, hace algunas décadas la poblacion de China no conocia el café, ya que
el té ha sido la bebida emblematica de su cultura milenaria. Gracias a la globalizacion y
al adaptar habitos de consumo del occidente, hoy en dia China es el cuarto importador
mas grande de café (soluble y 3 en 1) en el mundo, y ademas se encuentra entre los 14
importadores mas grandes de café verde y café tostado.

De acuerdo a la fuente ITC Trade Map, de la Organizacién Mundial del Comercio, al 2016
se registré un total de 84,323 toneladas de café verde y tostado importado en China
superando los USD 493 millones, mientras que para el café soluble y 3 en 1 se registré un
total de 49,032 toneladas, superando los USD 422 millones.

Referencias:

e |TC Internacional Trade Center — TRADE MAP (Fuente de datos de la Organizacion ﬁr'."* £¢

Mundial del Comercio). http://www.trademap.org/Index.aspx Cild e ﬁ'f

® Operation Manual of Chinese National Import and Export Tariff 2018 A

¢ International Coffee Association Palas deﬁéeﬂcia 4o Mokl | 17 >t

* | evantamiento de informacién por parte de la Oficina Comercial del Ecuador en Cantén
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LONDRES-REINO UNIDO

Elaborado por: Oficina Comercial de PRO ECUADOR en Londres

Segun Euromonitor, Reino Unido es el mayor importador y consumidor de frutas deshidratadas en Europa, debido a que este
pais es un gran importador de alimentos, especialmente de frutas. Su localizacion geografica y clima impide el cultivo de la
mayoria de las frutas. En el 2017, Euromonitor valord el mercado de frutas deshidratadas en USD 490 millones, aproximadamente
190 mil toneladas.
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En Reino Unido, el 80% de las frutas desecadas se consumen como snack. Euromonitor
explica que los habitos de consumo juegan un rol importante al momento de decidir
adquirir este tipo de productos, ya que muchas personas optan por ellos como parte
de sus habitos alimenticios saludables. Su bajo contenido calérico y dulce sabor son los
principales motivantes de compra, lo que permite que las frutas deshidratadas sirvan
como reemplazo de otros snacks como las galletas.

La demanda de este tipo de frutas, supera la oferta. Las pasas son el producto con
mayor demanda en el Reino Unido. Otras frutas deshidratadas altamente demandas
son las prunas, manzanas y frutas tropicales. En el 2017, el mercado de pasas fue
valorado en USD 35 millones, el de prunas en USD 30 millones y las manzanas secas
representaron un 10% de las importaciones de frutas deshidratadas.

Asi también, se sefiala que el 70% de los consumidores son mujeres, ya que este
tipo de frutas son consideradas como parte de su dieta. Segun Eurotrade, 52% de los
consumidores priorizan el precio antes que otro atributo del producto. El segmento de
mercado de 16 a 24 afios adquiere estos productos en un empaque “easy to carry”,
ya que representa una manera mas facil de llevar y poderlo consumir en cualquier
momento. Esto quiere decir que el consumo de este producto se da fuera del hogary en
empaques personales. Para las madres, el empaque debe ser “easy to store”, debido a
que almacenan el producto en casa para que el consumo se dé gradualmente.

Las frutas deshidratas son importadas por Reino Unido en su mayoria desde Turquia,
Alemania, Chile, EEUU, Grecia y Francia. Segun UK Trade Info, Ecuador es el tercer proveedor
de América Latina por debajo de Chile y Colombia, con alrededor £350 mil en exportaciones
FOB (aproximadamente USD 493 mil ). En cuanto a los precios, este varia por fruta.

Precio de Frutas Deshidratadas en Supermercados de Reino Unido

MEZCLA DE PASAS ASDA PASAS DE SEMILLA ASDA
(200 G) (500 G)
ASDA £1.50 ASDA £1.59 £1.39
Morrisons  £145° ALDI
Waitrose F1.89* &
. TESCO
SULTANAS ASDA
(500 G)

ASDA £459 £1.25

ALDI

“

Salrsbury’s

Fuente: MySupermarket (www.mysupermarket.co.uk)
Tipo de Cambio: USD 1 = GBP 0.71 (23/01/2018)

Las agencias de salubridad como European Food Safety Authority controlan el
marketing relacionado a la tabla nutricional de este tipo de productos. Se considera que
los principales sustitutos de las frutas deshidratadas son los chicles, yogures, galletas y
productos energizantes. Es importante destacar que estos productos son considerados
como saludables, por lo que no es recomendable agregarles quimicos ni azlcar.

Existe un mercado creciente en relacion a las frutas deshidratadas, lo que podria ser
aprovechado por las empresas ecuatorianas. Es importante considerar que, dependiendo del
mercado objetivo, el empaque del producto debe adaptarse a las necesidades del consumidor.

5.Tipo de Cambio: USD 1 = GBP 0.71 (23/01/2018)
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TORONTO-CANADA

Elaborado por: Oficina Comercial de PRO ECUADOR en Toronto

Un “Food Broker”, desarrolla, implementa y gestiona varias actividades para el exportador en el mercado de destino. En
lo que respecta al mercado de Canada, su participacion cuenta con un rol de gran importancia, como representante de la
marca y/o producto ante los distintos importadores y retailers, ya que es muy comun, que las grandes cadenas de comisariatos como
Loblwas, Longos, Sobeys, entre muchos otros mas, consideren negociar directamente con ellos para abastecer sus perchas;
en vez de buscar negociar directamente con cada uno de los exportadores a nivel mundial. Esto es mas por un tema de
facilitacion de logistica y confianza adquirida en el transcurso de los afios.
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Podriamos sefialar que un “Food Broker”, de cierta forma toma un rol de
mediador, quien trata siempre de buscar llegar a un punto de equilibrio con
oportunidades entre las dos partes (importador y exportador), donde las
expectativas comerciales del exportador puedan equilibrarse con las exigencias
del importador. Definitivamente no es tarea sencilla, pero en Canad4, es una
practica muy comun, valorada y respetada por las principales y mas grandes
cadenas de comisariatos. Es por ello, y con la experiencia adquirida se pone a
consideracion del sector exportador de alimentos, esta informacion referente a
los servicios que brinda un Food Broker, los cuales se considera seran siempre
de beneficio de los exportadores.

Es primordial para las MIPyMEs, el poder identificar claramente qué estrategia
de comercializacion se va a implementar o utilizar para ingresar a un nuevo
mercado. Todos conocen que existen varias maneras, en resumen, se podria
sefialar como exportaciones directas e indirectas.

El exportador, debera elegir entre una variedad de estrategias especificas al
ingresar a un nuevo mercado. Al contar con un Food Broker especializado en
el mercado de Canadd, las empresas podran de manera coordinada elegir
la estrategia correcta de promocién y canal de acceso, lo que permitird a la
empresa exportadora, tener un lineamiento claro de las acciones que se deben
tomar, identificando los problemas potenciales y determinando los tiempos y
costos que involucrara en el proceso de internacionalizacion.

Canada es un mercado muy exigente, competitivo y con consumidores muy bien
informados y con un alto poder adquisitivo. Es por ello que, para poder ingresar
productos alimenticios a este mercado, es necesario planificar cuidadosamente
donde, cuando y cdmo ingresar, y es ahi donde un Food Broker, con su experiencia
podré guiar con las tres consultas basicas:

e Como: Cual sera el método de entrada en el mercado.

e Cuando: En qué temporada, Feria Internacional y/o lanzamiento de
promocion, es el ideal para la entrada en el mercado.

e Donde: En base a la segmentacion y demanda del producto, dénde sera el
retailer ideal para la exhibicién y comercializacion de sus productos.

¢Como podemos identificar cual Food Broker es el ideal?

Se debe siempre tener presente que, un Food Broker es un especialista en su
area de gestion, y es por ello, que existen diferentes tipos de Broker; los cuales
poseen diferentes cualidades y capacidades. Unos pueden especializarse en
alimentos procesados, otros en frutas y vegetales frescos, otros en congelados
(IQF), etc.

Dependiendo del sector de alimentos, el modelo de gestion de cada Food
Broker varia considerablemente, y es por ello importante de conocer e identificar
claramente cuél es el modelo de negocio que ofrecen, asi mismo de importante,
es conocer las diferentes marcas y productos que representan. De esta manera,
se podria evitar contratar algiin Broker que se encuentre representando un
producto similar al nuestro, lo que podria evitar varios inconvenientes.

¢En Canada, qué busca un Food Broker en un Exportador?

Canada es un mercado abierto al comercio internacional, lo cual resulta ser
positivo para nuevos productos que desean ingresar a este mercado, pero
asi mismo, al ser un mercado abierto, existe una gran oferta y disponibilidad
en perchas de diferentes productos de alrededor del mundo. Muchas veces
podemos encontrar un producto similar, incluso hasta 5 0 6 marcas diferentes.
Es por ello que, de manera continua, un Food Broker se encuentra en bdsqueda
permanente de diferentes oportunidades con productos que brinden innovacion
o un valor agregado, que permita diferenciar de la competencia y llamar la
atencion de los retailers.
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El Food Broker al identificar un producto interesante, lo
primero que deseara conocer son todas las caracteristicas
del producto de manera general, su proceso de
produccion, empaque, beneficios saludables, ventajas
nutricionales, etc. Por otro lado, un punto muy importante
sera consultar cudl es el presupuesto considerado por el
exportador para invertir en el mercado canadiense, en
la promocién de la campafia de mercadeo del producto,
su apertura a comercializar “Private Label”, asi como
también, cudl es la propuesta del segmento de mercado
y los lugares que se ha considerado o se desea que
sus productos puedan comercializarse; y, por Ultimo, la
innovacion del producto.

Si usted como exportador cuenta con un producto
realmente Unico e innovador, definitivamente cuenta
con una ventaja Unica, que posiblemente ningln otro
proveedor posee, es por eso importante resaltar que,
“Innovaciéon” es la clave para ingresar al mercado
canadiense, todos los grandes importadores, mayoristas
y retailers, se encuentran siempre en busqueda de
productos innovadores.

En conclusion

Si como Exportador, ha considerado como estrategia
de acceso al mercado canadiense contar con el apoyo
de un Food Broker, las primeras acciones que deberian
realizarse son:

* Trabajar en conjunto analizando las oportunidades de
negocios y estrategias.

o Visitar fisicamente diferentes supermercados,
para conocer las ofertas, empaques y costos de la
competencia.

e Considerar el tema de “Private Label”, lo que permitirfa
reducir considerablemente los gastos de inversién en
campafias de promocion y una mayor aceptacién por
parte del Retailer y consumidor canadiense.

e Preparar la estrategia de internacionalizacion
buscando siempre resaltar la innovacion del producto y
crear los argumentos claros y precisos para los retailers,
del por qué ellos necesitan contar con su producto en
sus perchas.

Han existido muchos productos muy buenos, que
lamentablemente no han tenido éxito en este
mercado, y esto se debe muchas veces a que no han
sido “innovadores” tanto en el producto como en
su empaque, 0 también se debe a que en reiteradas
ocasiones se ofrece algo similar a lo ya existente.
Lo mas importante es conocer si realmente existe la
necesidad en el mercado canadiense de consumir lo
que se esta produciendo.

Otra gran realidad es el tema de poder contar con el
presupuesto disponible para la campafia de marketing.
No solo se puede enfocar en la parte inicial de
exportacion de enviar fisicamente los productos al
mercado de destino, en realidad ese es solo el inicio,
lo mas importante estd en la promocion, espacio de
percha y crear la necesidad al consumidor canadiense
de adquirir sus productos, Gnicamente ahi, se podra
asegurar el espacio en percha y la rotacion del producto
de manera exitosa.



TENDENCIAS Y
NOVEDADES EN FERIAS

Tendencias de Mercados Feria The New York Produce
Show and Conference

En las vitrinas de exhibicién se destacaron los productos
que marcaran una tendencia en 2018. Se destacan los
productos con certificacion Non GMO y Orgénica que
demuestra que existe la tendencia de consumir productos
frescos, saludables y organicos.

Durante el evento se observd que hay la tendencia de crear
empaques de tamafio practico de productos frescos y
deshidratados dirigido al consumidor de productos saludables
con porciones pequefias y nutritivas, asi como también
porciones con fruta trizada para el consumo directo.

Productos Innovadores

Dentro de las categorias y productos mas llamativos en cada
una de las areas durante la feria fueron:

—_— - o~

Lo nuevo: El empaque de la marca Nature Ripe de 166 gr, con
un mix de fresas, quesos y frutos secos como alimento saludable
y snack practico para su consumo.

Lo Unico y novedoso: llamd la atencion la pitahaya rosada de
la empresa ecuatoriana

JUANPA lo cual atrajo varios visitantes al stand que querian
conocer sobre la fruta y probarla.

Lo innovador: Este afio no se encontré mayor innovacion ya
que la mayoria de participantes habian estado el afio anterior
como expositores por lo que sus productos eran similares tanto
en bebidas como en alimentos frescos. Sin embargo, el jugo de
remolacha llamo la atencion entre los participantes ya que era
Cold pressed y exético de la empresa Kayco.
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