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RESUMEN EJECUTIVO

Este documento es el reporte final de la consultoria “Estudio de Mercado de la Cebolla
(Allium cepa) y sus Variedades en la Provincia de San Juan”, en el marco del Programa
de Desarrollo Productivo y Competitividad de la Provincia de San Juan. Dicho
documento es un consolidado de los diferentes reportes parciales que se entregaron
anteriormente como reportes independientes, como requerimientos de la Consultoria.
Los documentos entregados y que sirven también de referencia son los siguientes:

e Sintesis de la Situacién Actual y Estructuracion de la Cadena de Valor de la
Cebolla en la Provincia de San Juan. En este documento se describir y caracteriza
la problematica mercadoldgica vigente de la Cebolla en la Provincia de San Juan.
También se hizo un andlisis global de mercado local e internacional a través de analisis
estadistico de datos secundarios sobre la oferta y la demanda de cebolla. Se presenta
también y la estructura de la cadena de valor de la cebolla. Estos son dos de los
entregables de la consultoria, pero se presentaron como un solo documento.

e Mercados Actuales y Potenciales para la Cebolla y sus Variedades. Este se puede
considerar un complemento del analisis de la situacion actual. En el mismo se analizan
datos primarios de los consumidores de cebolla, colmados y restaurantes. También se
analizan datos de entrevistas de otros segmentos e informantes claves en los mismos,
tales como supermercados, el sector turistico, mercados y otros segmentos de potencial
como lo es el sector procesador de alimentos que consume cebollas.

¢ Modelos de Negocios para la Colocacién de los Productos a Corto y Mediano
Plazo. Aqui se presenta un modelo de negocios basado en lo que los productores ya
estan haciendo y que les ha dado cierto resultado. Pero se analizan los diferentes
elementos que pueden hacer que dicho modelo pueda ser més eficiente. El mismo es
una buena base para cuando se disefien planes de negocios para los productores y para
una organizacién asociativa de apoyo a los mismos para la comercializacion.

¢ Plan Mercadolégico de la Cebolla. Los documentos y estudios anteriores son la base
para llegar al Plan Mercadoldgico. Los mismos presentan insumos para la planeacion.
Ahora bien, se debe también considerar que este plan mercadolégico es otro insumo a
considerar cuando se preparen Planes de Negocios y también para la planeacién de una
estrategia global de una entidad de comercializacién. ElI mismo es también un
documento vivo que puede actualizarse cada vez que cambien las condiciones del
mercado, haciendo honor a uno de los cinco fundamentos de mercadeo que dice que
“hay que monitorear las cambiantes condiciones del mercado constantemente”.

En cada apartado de este reporte se presenta una introduccion o resumen para facilitar
la lectura y orientar sobre su contenido. Se debe ver el encadenamiento global del
documento para dar al traste con el plan presentado basado en la situacion global del
mercado.



GLOSARIO DE ACRONIMOS UTILIZADOS

ASONAHORES Asociacion de Hoteles y Turismo de la Republica
Dominicana, Inc. (Antigua Asociacion Nacional de Hoteles y
Restaurantes)

BAGRICOLA Banco Agricola de la Republica Dominicana

BANRESERVAS Banco de Reservas de la Republica Dominicana

CNC Consejo Nacional de Competitividad

BID Banco Interamericana de Desarrollo

BNV Banco Nacional de la Vivienda (Nuevo BanDex)

DIGENOR Direccién General de Normas y Sistemas de Calidad (Nuevo
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Agricultura y la Alimentacion
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IAD Instituto Agrario Dominicano

IDIAF Instituto Dominicano de Investigaciones Agropecuarias y
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INDRHI Instituto Nacional de Recursos Hidraulicos

INESPRE Instituto Nacional de Estabilizacion de Precios
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Secretaria de Estado de Agricultura-SEA)
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A. SINTESIS DE LA SITUACION
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CADENA DE VALOR DE LA
CEBOLLA



Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa) Sintesis de la Situacion Actual y Estructura
y sus Variedades en la Provincia de San Juan de la Cadena de Valor

INTRODUCCION

La cebolla es un cultivo de gran importancia para muchos pequefios productores en la
Republica Dominicana, especialmente en la Provincia de San Juan. Ademas de ser el
soporte de pequefios productores, la misma también se produce en medianas y
grandes extensiones. El enfoque de su produccién es principalmente para suplir el
mercado local, en el cual la oferta es normalmente menos que la demanda. Para suplir
esta Ultima se recurre a importaciones. Sin embargo, dichas importaciones causan
distorsiones en el mercado aunque se trata de mantener la estabilidad con las politicas
gubernamentales de control y los lineamientos establecidos para productos dentro de la
Rectificacién Técnica®, dentro de los cuales se incluye la cebolla.

El Boletin Estadistico del Ministerio de Agricultura, 2015 no presenta directamente
cuanto representa la produccion de cebolla en la produccion total del sector
agropecuario. Sin embargo, considerando la produccién total estimada para el afio
2014 vy los precios, el consultor estima que el valor de la produccién de cebolla en la
Republica en ese afio ascendio a $2,081 millones. Eso representa solo un 1.24% del
valor total de la produccién agropecuaria, la cual ascendia a $168,051 millones.

Del total de la produccion estimada por regional en el 2015, la Regional Suroeste, la
cual incluye a San Juan, produjo el 411,857 qq. Esto represento el 32.45% de la
produccion total de 1,269,203 qg. En la regional, la mayor produccion proviene de San
Juan. San Juan produce un 19 % de la produccién nacional y un 70 % de la
produccion de la regional Suroeste, de acuerdo a la division del Ministerio de
Agricultura (MA).

Conjuntamente con las leguminosas y los cereales, el cultivo de la cebolla es uno de
los principales en San Juan. Se estima que en la provincia existen mas de 30,000
productores/as que accionan en un area superior al milléon de tareas. Alrededor del 90%
de dichos productores son pequefios y medianos con un promedio de alrededor de 50
tareas.

En la provincia de San Juan la cebolla genera mas de $398 millones de pesos por afio,
lo cual contribuye al sostenimiento de la economia de la zona. Con su produccion se
contribuye con la generan de empleos rurales. Esto contribuye a frenar la migracion
hacia las ciudades y también produce un amortiguamiento en la zona fronteriza.

L En el marco de lo establecido en el Articulo XXVIII del Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y Comercio
(GATT, por sus siglas en inglés) de 1994, la Republica Dominicana logré una rectificacion técnica de su lista XXIII,
en donde se incluyen la cebolla, el arroz, el maiz, la leche, azicar, carne de pollo, habichuelas y ajos. En esta
rectificacion, la se permite una cuota anual de cebollas de 3,750 T.M. de cebolla pagando un 25% de arancel. Fuera
de ese arancel, las importaciones pagarian un 97 %. EI Decreto 569-12 del 2012 estableci6 que las cuotas seran
asignadas por una subasta publica organizada por la Bolsa de Valores de la Junta Agroempresarial Dominicana
(JAD).
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Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa) Sintesis de la Situacion Actual y Estructura
y sus Variedades en la Provincia de San Juan de la Cadena de Valor

Ademas del impacto directo en el empleo, su producciéon moviliza todo un sistema de
comercializaciéon a nivel nacional. ElI comercio de la cebolla en el pais no se limita a las
zonas de producciéon. La misma es llevada de los diferentes puntos de produccién a
casi todos los puntos de consumo en toda la geografia nacional.

Por asunto de la reducida produccién en comparacion con la demanda, casi toda la
produccion de cebolla se destina al mercado local. Lo poco que se exporta es
informalmente hacia Haiti, lo cual no esta cuantificado. Por lo tanto, se considera que
la Republica Dominicana no es exportador de cebollas.

El mercado internacional es bien dinamico por su gran demanda y consumo en casi
todos los rincones el mundo. Las estadisticas de la FAO del 2013 muestran datos de
produccion en 141 paises. Ademas, de esos paises productores/consumidores, se
muestran otros 46 paises que solo importan. Es decir que, segun esos datos, la
cebolla se consume en por los menos 187 paises en el mundo. De los paises
productores, 122 son productores e importadores y 17 son solo productores.

En la Republica Dominicana la cebolla es un complemento para una gran variedad de
productos, comenzando con el sabroso platano en mangu y los demas viveres hasta su
uso como condimento en casi todos los platos salados de la gastronomia dominicana.
Por el lado de los productos sustitutos, es dificil encontrar un perfecto sustituto para la
cebolla en su ausencia. Un sustituto lo es el cebollin, pero su produccion vy
comercializacién es limitada y la dificultad de su preparacion también restringe su uso.

Tradicionalmente los proyectos de apoyo a productores agropecuarios en la Republica
Dominicana se enfocan en aspectos técnicos para incrementar la productividad. Sin
embargo, no hay un enfoque profundo en estudiar las condiciones del mercado. Esto
da al traste a veces con un desbalance en el mercado y con condiciones que imperan
en el mismo que no son conocidas por los productores y otros integrantes de la
cadena.

El Ministerio de Agricultura, con el apoyo del BID, est4 consciente de que un proyecto
de apoyo a los productores debe comenzar por conocer las condiciones del mercado
para aprovechar el mismo y que sirva de plataforma para complementar planes de
negocios para el acceso al crédito, sin descuidar los aspectos productivos.

En esta parte de este reporte final se presenta una sintesis de la situacién actual de la
cebolla. Se incluyen algunos aspectos de la produccion y de la demanda en el
mercado nacional e internacional. Se presentan también aspectos globales
complementados con datos estadisticos sobre la situacion. Esta parte se complementa
con la investigacion de mercado realizada y que se presenta mas adelante.

En el estudio de mercado se consideraran los principales segmentos del mercado con
potencial de demanda para la cebolla de San Juan. Se incluyen segmentos como los
hoteles y restaurantes, el sector procesador de alimentos, las ventas al detalle
(supermercados y algunos colmados) y los principales mercados, incluyendo el
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mercado de la Duarte y el Merca Santo Domingo, entre otros principales en otras
ciudades a donde llega la cebolla de San Juan o con potencial para que llegue.

Aunque el enfoque de este proyecto es la produccion en San Juan, los resultados de
este estudio y su metodologia pudieran usarse de modelo para estudios similares para
otros productos o zonas de produccion en el pais. Esta pudiera ser una buena
estrategia del Ministerio de Agricultura para hacer un mejor aprovechamiento de los
recursos y obtener un mayor impacto en el sector agropecuario.

. OBJETIVO Y METODOLOGIA

2.1. Objetivo General

El objetivo general de esta consultoria, y el cual se plantea en esta seccion, es
desarrollar un estudio de mercado de las cebollas producidas en la provincia de San
Juan a fin de que pueda determinarse el potencial de comercializacion de estos
productos a nivel nacional e internacional.

El objetivo de esta seccién de este informe final es presentar una sintesis de la
situacion actual, tanto en la parte de produccion como de comercializacion, y la
estructura de la cadena de valor. Esto ha servido de base para los demas
componentes de esta investigacion, tales como la investigacion de los mercados
potenciales, el modelo de negocios y el plan de mercadeo.

2.2. Objetivos Especificos

Los objetivos especificos para esta consultoria global, de acuerdo a los TDRs son
los siguientes:

e Identificar cual ha sido evolucion del tamafio del mercado nacional e
internacional de todas las variedades de cebolla.

e Determinar las preferencias de consumo y los factores que la determinan, a nivel
nacional e internacional por tipo de variedades de la cebolla.

e |dentificar cual es la participacién porcentual en el mercado de la cebolla, por los
productores de la provincia de San Juan, tanto a nivel nacional como internacional.

e Indagar sobre evolucién de los precios a nivel nacional e internacional de las
variedades que componen la cebolla.

e Determinar cual ha sido la sensibilidad del mercado de la cebolla con respecto a la
variabilidad de los precios.
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2.3. Metodologia

Para dar respuesta a los requerimientos de esta consultoria se utilizé una estrategia
enfocada en los aspectos de la oferta de cebolla y sus condiciones de produccion para
los productores de San Juan. Ademas de los aspectos de produccion, para lo cual se
realizé un taller de diagnostico participativo y se realizaron entrevistas a informantes
claves, se analizaron aspectos cuantitativos de la produccion y comercializacion de
cebolla a nivel internacional. Se utilizaron datos mayormente de las estadisticas de la
FAO, FreshPlaza.com y otros reportes relacionados.

Se presenta también en esta seccion una estructura de la cadena de valor de la
cebolla. Esta estructura sirve de base para el estudio de mercado, el modelo de
negocios y el plan de mercadeo. La metodologia para los resultados de los demas
componentes de este reporte se presenta en las secciones correspondientes. El
objetivo es que con la investigacion se dé respuesta a los principales elementos de la
mezcla de mercadeo, analizados a través de los principales segmentos del mercado y
los principales eslabones de la cadena de valor. Los elementos claves sobre los cuales
gira toda investigacion de mercado, conocidos como la mezcla de mercadeo o las
cuatro Ps de mercadeo, incluyen el Producto, el Precio, la Promociéon y la Plaza
(Canales de Distribucion).

.  ASPECTOS GENERALES DE LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE LA CEBOLLA EN LA PROVINCIA DE
SAN JUAN

3.1. Generalidades

La provincia de San Juan se considera como la principal zona de produccién agricola
del sur de la Republica Dominicana. Algunos de sus cultivos principales son las
leguminosas, los cereales y la cebolla. Por la produccion de cereales y leguminosas, la
provincia se ha ganado el calificativo de “El Granero del Sur”.

A pesar de su potencial agricola, ultimamente se han presentado problemas que
afectan tanto la produccion como la comercializaciéon. Normalmente los proyectos de
apoyo a la produccién agropecuaria en la Republica Dominicana se han enfocado en
apoyar principalmente aspectos relacionados con la producciéon. Y se logran buenos
resultados. Sin embargo, el descuido en los aspectos gerenciales y de mercadeo limita
en gran manera los resultados globales de los proyectos para mejorar los ingresos y las
condiciones de vida de los productores.

Considerando esos aspectos y buscando un impacto global de la produccion y la
comercializacion de la cebolla y otros productos principales de la provincia, el
Programa de Desarrollo Productivo y Competitividad de San Juan (Préstamo BID
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3107/0C-DR) ha considerado no solo los aspectos de produccion, sino que el mismo
tiene un enfoque global, abarcando también los aspectos de mercadeo Yy
comercializacién de la cebolla en la provincia. Y no solo que abarca dichos aspectos,
sino que hace el énfasis correcto en priorizar los aspectos de mercado desde el principio
del programa. Con este énfasis se busca que los buenos resultados del apoyo en los
aspectos productivos tengan un soporte de mercado para el incremento de la
produccion.

3.2. Produccidon de Cebolla en San Juan

El cultivo de la cebolla no se considera como uno de los principales cultivos en el sector
agropecuario en la Republica Dominicana. Su enfoque es para suplir el mercado local.
Con ello se contribuye a limitar el gasto del pais en importaciones para suplir la
demanda. Sin embargo, para la provincia de San Juan, especialmente en Vallejuelo,
este cultivo es de suma importancia. Con los datos de produccién de la zona, la
productividad y el promedio de tareas por productor se estima que hay alrededor de
1,000 pequefios productores que tienen en promedio alrededor de 15 tareas dependen
de dicho cultivo para su subsistencia. Ademas, San Juan es el principal productor de
cebollas de la region sur de la Republica Dominicana.

Ademas de la zona de Vallejuelo, en donde se la cebolla la cultivan pequefios
productores, también existe produccion en la zona del valle de San Juan. En dicha zona
existen unos pocos productores grandes. También se produce cebolla en las zonas de
El Cercado y Sabana Alta.

A pesar de la importancia de la produccion de cebolla en San Juan, la misma ha
presentado ciertos problemas Ultimamente debido a la sequia, falta de recursos
financieros para la produccién y problemas de comercializacion. Estos ultimos se
discuten a continuacion.

3.3. Comercializacion de la Cebolla de |la Cebolla de San Juan

Cuando se habla de problemas en la produccién de productos agropecuarios
normalmente se tratan los problemas propiamente ligados con los aspectos técnicos de
produccion que limitan la productividad. Sin embargo, los problemas de
comercializacién son tan importantes en todo el proceso que no pueden desligarse de la
parte productiva. Inclusive, inherente en el concepto de mercadeo esta el aspecto de
trabajar dicho enfoque desde el proceso mismo de planeacion de la produccién. No es
producir para luego ver a quién se le vende, sino producir lo que se puede vender, lo
gue el mercado demanda. La interrelacion se acentia mas cuando se trata de
productos perecederos como la cebolla. Por lo tanto, los problemas de mercadeo y
comercializacion de la cebolla afectan directamente la produccion. Es lo que se ha dado
en la Republica Dominicana y que ha afectado los productores de cebolla de San Juan.
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Mas que la competencia con otras zonas de produccién en el pais, los problemas de
competencia es mas con las importaciones y las politicas gubernamentales.

El problema de la comercializacion de la cebolla se debe a la alta perecibilidad de la
misma. Al ser la cebolla un cultivo muy perecedero, los productores deben venderla de
inmediato cuando la cosechan para que no se les dafile. Esto hace que los
intermediarios se aprovechen de la situacion, obteniendo los mayores beneficios. Sin
embargo, hay también que mencionar que ese problema de perecibilidad también afecta
a los intermediarios. Estos en ciertas ocasiones también incurren en pérdidas
millonarios. El problema se acentia por la falta de estructuras de secado y
almacenamiento del producto en San Juan. También la falta de una politica bien
definida de importacion, aunque este producto estd incluido dentro de los de la
Rectificacion Técnica, afecta a productores y comercializadores.

En el taller de diagnoéstico participativo realizado en el marco de esta consultoria y con
enfoque también en leguminosas y cereales, la falta de una estructura de secado y
almacenamiento para la cebolla fue uno de los aspectos sobresalientes. De hecho, el
Gobierno y el Ministerio de Agricultura, de antemano, ya han anticipado la construccion
de dos estructuras de secado. Una de ellas estara ubicada en Vallejuelo, principal zona
de produccién, y la otra en el Valle de San Juan, la cual beneficiara a los demas
productores. Mas informaciones que se generaron en el taller de diagndstico
participativo se incluyen en el Anexo |I.

La comercializacion de la cebolla comienza desde el campo con las ventas a
compradores en las fincas y se distribuye casi a toda la geografia nacional. Hay
compradores del Norte que venden en los principales mercados y de ahi a toda la zona,
de Santo Domingo y hasta del Este. Mas detalles sobre esto se presentan en la
estructura de la cadena de valor en este reporte.

V. COMPORTAMIENTO MUNDIAL DEL MERCADO DE LA
CEBOLLA

En esta seccion se analiza el comportamiento mundial del mercado, incluyendo la
oferta/produccién y la comercializacién. La produccion y comercializacion a nivel
mundial tiene también un impacto en la produccion y la comercializacion de los paises.
A veces los precios a nivel internacional son mas bajos que los costos de produccién a
nivel local en ciertos paises. En esos casos, por la importancia que la produccion
revista para pequefios productores y la falta de competitividad a nivel local, se deben
restringir las importaciones a traves de mecanismos de regulacion para que los
productores no se vayan a la quiebra.
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4.1. Aspectos Generales sobre la Cebolla, Produccion y Consumo

La cebolla (Allium cepa) es un cultivo que se produce en mas de 140 paises a nivel
mundial y se consume en mas de 180 paises. Su produccion y comercializacion tiene
un impacto global. Esta es la segunda hortaliza que se produce a nivel mundial
después del tomate.

Pudiera pensarse que la cebolla, al ser un producto que mayormente se consume
acompafado, pudiera tener un uso limitado. Sin embargo, su consumo es bien variado
y se consume desde temprana edad. La misma se consume tanto cruda como cocida,
en la preparacion de diversos platos. Dicho producto, ademas de sus propiedades
nutritivas, también tiene propiedades medicinales.

Existen varias variedades de cebolla que se distinguen por su forma, por sus
dimensiones y su color. En sentido general existen tres colores de cebolla, la
roja/morada, la amarilla y la blanca. Por su sabor caracteristico, la cebolla es 6ptima
para exaltar el sabor de primeros y segundos platos. Esta es una hortaliza que es muy
dificil de sustituir. Por el otro lado, la misma es un complemento para casi todos los
productos alimenticios.

La cebolla es un producto rico en minerales y vitaminas. Ente ellas se encuentran
sobretodo la vitamina C. También contiene vitaminas A, B y E. Ademas, la cebolla
contiene innumerables fermentos, muy Utiles en la digestion y en el estimulo del
metabolismo. Ella es rica en azufre, magnesio, potasio, hierro, flior, fésforo y calcio.
Estas caracteristicas hacen que la cebolla tenga diferentes propiedades terapéuticas
benéficas. La cebolla tiene propiedades diuréticas y contiene sulfurados, que tienen
dotes antibidticas. En dermatologia se puede utilizar como antibacteriano y antibiético
simplemente derramando el zumo de la cebolla encima de la parte que hay que tratar.

La cebolla ademas contribuye a contener la glucemia (bajando la glucosa presente en la
sangre permite, a quién lo necesite, de reducir las dosis de insulina) y los niveles de
colesterol en la sangre, ademas de prevenir las enfermedades cardiacas y a ser (Util
como prevencién antitumoral. La cebolla contiene también propiedades
antiinflamatorias y se utiliza como principio activo en algunas cremas cicatrizantes.
Finalmente, el zumo de la cebolla se puede utilizar como depurativo, por ejemplo se
aconseja a los que sufren de trombosis porque pone mas fluida la sangre y facilita su
circulacién. Por éstos y muchos otros atributos es que la cebolla es tan consumida a
nivel internacional.

4.2. Analisis de la Produccion Mundial de Cebolla

En la Tabla 1 se presentan las estadisticas de produccion de cebolla a nivel mundial
segun los datos de la FAO. Segun estas estadisticas, en el 2013, ultimo afio en el cual
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el organismo reporta estadisticas globales de produccion y comercializacion, se
produjeron a nivel mundial unas 85 millones de TM de cebolla. EI crecimiento del
volumen de la produccion en el periodo de diez afios, del 2004 al 2013 fue de 3.5 %. En
dicho periodo, los Unicos afios en los que se registraron crecimientos negativos fueron
del 2008 al 2009 (-0.97 %) y del 2011 al 2012 (-3.38 %).

Tabla 1. Produccion Mundial de Cebolla

. Produccién |Area Cosechada | Productividad | Productividad
Ano
(T ™M) (HA) (T M/HA) (QQ/TA)
2004 62,524,403 3,312,904 18.87 25.95
2005 65,686,332 3,514,690 18.69 25.70
2006 68,317,104 3,724,388 18.34 25.22
2007 73,137,034 3,810,027 19.20 26.39
2008 74,500,566 3,805,939 19.57 26.92
2009 73,774,881 3,740,480 19.72 27.12
2010 78,924,858 4,507,016 17.51 24.08
2011 84,308,183 4,539,977 18.57 25.53
2012 81,462,299 4,441,530 18.34 25.22
2013 84,758,190 4,384,056 19.33 26.58
Promedio 74,739,385 3,978,101 18.82 25.87

La produccién de las 85 millones de TM del afio 2013 se produjo en una superficie de
4.4 millones de hectareas. EIl crecimiento promedio del area cultivada de cebolla del
2004 al 2013 fue de 3.37 %, un poco menor que el crecimiento de la produccién. Esto
significa que hubo un crecimiento de la productividad. Analizando dicha productividad
promedio se tiene un promedio de 18.82 TM/Ha (25.87 QQ/Ta) y un crecimiento
promedio de 0.40 %.

Los principales paises productores de cebolla son China Continental y La India (Tabla
2). En el afio 2013 estos paises produjeron 22.3 millones de TM (26.3 %) y 19.3
millones de TM (22.8%), respectivamente. Entre estos dos paises produjeron ese afio
el 49% de la cebolla producida a nivel mundial. Aunque China ocup0 el primer lugar en
produccion, La India ocup6 el primer lugar en area cultivada. Esto significa que China
tiene una productividad mayor. En tercer lugar estuvo los Estados Unidos con una
produccion de 3.2 millones de TM (4.7 %). Otros 17 paises producen en promedio 1.4
millones de TM cada uno. El resto la producen alrededor de 122 paises.
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Tabla 2. Principales paises productores de cebolla, 2013

Cantidad Area
Ranking Pais Producida Pais Cosechada
(T ™M) (HA)
China,
1 Continental 22,300,000 | India 1,217,000
2 India 19,299,000 | China, Continental 1,025,000
Estados Unidos
3 de América 3,159,400 | Nigeria 190,000
Republica
4 Islamica de Iran 2,381,551 | Bangladesh 134,354
5 Federacién Rusa 1,984,937 | Pakistan 125,900
6 Turquia 1,904,846 | Indonesia 94,898
7 Egipto 1,903,000 | Vietnam 92,000
8 Pakistan 1,660,800 | Federacion Rusa 85,740
9 Brasil 1,538,929 | Myanmar 70,600
10 Algeria 1,344,385 | Republica Islamica de Iran 70,125
11 Nigeria 1,320,000 | Uganda 66,521
12 Holanda 1,310,000 | Turquia 63,796
13 Corea 1,294,009 | Ukrania 58,700
Estados Unidos de
14 México 1,270,060 | América 58,007
15 Espafia 1,186,600 | Brasil 57,402
16 Bangladesh 1,168,000 | Egipto 52,920
17 Myanmar 1,141,000 | Algeria 48,667
18 Japén 1,070,000 | México 42,951
19 Uzbekistan 1,068,576 | Marruecos 33,653
20 Ukrania 1,019,900 | Rumania 32,240

Fuente: FAOStats, 2016.

De la produccion mundial, en el afio 2013, la Republica Dominicana produjo 49.5 TM de
cebolla en 3,533 Ha. En promedio, la Republica Dominicana ocupa el puesto 73 a nivel
mundial en cuanto a area cosechada de cebolla y el 77 en cuanto a produccion
considerando el periodo del 2004 al 2013. La produccion promedio en ese periodo para
el pais fue de 50.3 TM y 3,258 Ha. Esto representdé un 0.06 % de la produccién
mundial.
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4.3. Analisis del Comercio Internacional

4.3.1. Exportaciones

Aunque mas de 140 paises producen cebolla a nivel mundial, la demanda de dicho
producto es mayormente a nivel local en los paises productores. En promedio,
considerando el periodo del 2004 a 2013, solo el 8 % de la cebolla producida se
exporta. La India es el principal exportador de cebolla seguido por Holanda y China
Continental (Tablas 3y 4). En el afio 2013, estos paises exportaron 1.5 (21 %), 1.2 (17
%) y 0.7 (11 %) millones de TM, respectivamente. En total, dichos paises exportaron el
49 % de las exportaciones a nivel mundial.

Tabla 3. Exportacion Mundial de Cebolla (2004-2013)

Afio Exportacion (T M) | Valor (Miles de US$) | Precio (US$/TM)
2004 5,073,572 1,361,709 268.39
2005 5,196,939 1,419,092 273.06
2006 5,859,501 1,676,803 286.17
2007 5,714,039 2,081,691 364.31
2008 6,277,867 2,206,050 351.40
2009 6,332,321 2,258,947 356.73
2010 6,897,299 2,978,636 431.86
2011 6,830,814 2,891,687 423.33
2012 6,534,224 2,416,987 369.90
2013 7,007,820 3,265,754 466.02
Promedio 6,172,440 2,255,736 359.12

Fuente: Elaborada por el autor con datos de FAOStats, 2016.
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Tabla 4. Principales paises exportadores de cebolla, 2013

1 India 1,476,575 21.07
2 Holanda 1,222,270 17.44
3 China, Continental 743,123 10.60
4 México 378,016 5.39
5 Estados unidos de América 358,003 5.11
6 Egipto 329,736 4.71
7 Espafna 287,766 4.11
8 Argentina 225,088 3.21
9 Perl 196,137 2.80
10 Turquia 158,036 2.26
11 Yemén 124,924 1.78
12 Polonia 111,515 1.59
13 Tajikistan 102,689 1.47
14 Pakistan 101,918 1.45
15 Niger 94,393 1.35
16 Francia 91,496 1.31
17 Sudéfrica 87,569 1.25
18 Alemania 77,541 1.11
19 Malasia 62,851 0.90
20 Austria 58,949 0.84
21 Otros 719,225 10.26
Total 7,007,820 100.00

Fuente: Elaborada por el autor con datos de FAOStats, 2016.

4.3.2. Importaciones

Las importaciones de cebolla a nivel mundial son muy atomizadas. EIl principal
importador de cebolla en el afio 2013 fue Malasia. Dicho pais import6 459,874 TM.
Esto representd solo un 6.8 % de las importaciones totales. Otros de los principales
paises importadores son los Estados Unidos de Norteamérica (6.5 %), el Reino Unido
(6.4 %), Bangladesh (5.3 %) y Jap6n (4.5 %). Hay otros mas de 160 paises que en
conjunto importan solo un 0.6 %. (Ver Tabla 5y 6).
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Tabla 5. Importaciones Mundial de Cebolla, (2004-2013)

Afo Importaciones (T M) | Valor (Miles US$) (Jégf.;.iﬂ)
2004 4,697,295 1,480,014 315.08
2005 4,659,200 1,424,577 305.76
2006 5,174,042 1,723,809 333.16
2007 5,419,350 2,285,033 421.64
2008 5,918,437 2,237,248 378.01
2009 6,232,525 2,317,816 371.89
2010 6,580,533 2,977,982 452.54
2011 6,353,350 3,016,737 474.83
2012 6,314,227 2,466,352 390.60
2013 6,754,400 3,272,080 484.44
Promedio 5,810,336 2,320,165 392.80

Fuente: Elaborado por el autor con datos de FAOStats, 2016.

Tabla 6. Principales paises importadores de cebolla, 2013

Ranking Pais Cantidad (T M) Porcentaje
1 Malasia 459,874 6.81
2 Estados Unidos de América 436,952 6.47
3 Reino Unido 434,584 6.43
4 Bangladesh 360,267 5.33
5 Japén 302,225 4.47
6 Arabia Saudita 279,303 4.14
7 Federacion Rusa 243,536 3.61
8 Alemania 237,307 3.51
o] Emiratos Arabes 200,209 2.96
10 Canada 186,070 2.75
11 Sri Lanka 184,260 2.73
12 Vietnam 171,245 2.54
13 Pakistan 170,946 2.53
14 Holanda 166,250 2.46
15 Francia 135,833 2.01
16 Kazakhstan 134,198 1.99
17 Senegal 131,904 1.95
18 Bélgica 118,650 1.76
19 Kuwait 112,050 1.66
20 Iraq 103,505 1.53
21 Otros 2,185,232 32.35
Total 6,754,400 100.00

Fuente: Elaborada por el autor con datos de FAOStats, 2016.
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Las importaciones en la Republica Dominicana son controladas por las regulaciones de
la Rectificacibn Técnica y los tratados comerciales. Los detalles de estas
importaciones se presentan mas adelante en la seccién en donde se discute la oferta
local de cebolla.

4.3.3. Precios

A nivel internacional se han estimado los precios a los productores y los precios de las
exportaciones medidos por la divisién del valor de las exportaciones entre la cantidad
exportada. Los precios de las importaciones siguen la misma tendencia que los precios
de las exportaciones. La pequefia diferencia que existe no es significativa. Luce que
tal diferencia es basicamente el costo de embarque de del producto.

La Tabla 7 presenta los precios corrientes internacionales a nivel de finca y de
exportaciéon de la cebolla. La Tabla 8 presenta la variacion porcentual de estos
precios. Los precios promedio al productor del 2004 al 2013 fueron de $476.90 por TM.
Los mismos tuvieron en ese periodo un incremento de 5.23 %. Sorprendentemente,
los precios de importacién y exportacion en el mismo periodo reportados por la FAO
son mas bajos que los precios al productor. Esto conlleva a la inferencia de que los
subsidios de los paises productores para la exportacion son bien altos.

Tabla 7. Precios mundiales de la cebolla a nivel de finca y de exportacion

Afio Promedio de Precios Mundial Promedio de Precios de
al Productor (USS$/TM) Exportaciéon Mundial (USS/TM)

2004 357.95 268.39

2005 360.30 273.06

2006 416.28 286.17

2007 488.14 364.31

2008 499.33 351.40

2009 498.61 356.73

2010 578.77 431.86

2011 533.82 423.33

2012 490.16 369.90

2013 545.62 466.02
Promedio 476.90 359.12

Fuente: Elaborada por el autor con datos de FAOStat, 2016.
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Sintesis de la Situacion Actual y Estructura
de la Cadena de Valor

Afio Promedio de Precios Mundial Promedio de Precios de
al Productor (USS/TM) Exportaciéon Mundial (USS$/TM)

2004

2005 0.66 1.74

2006 15.54 4.80

2007 17.26 27.31

2008 2.29 -3.54

2009 -0.14 1.52

2010 16.08 21.06

2011 -1.77 -1.98

2012 -8.18 -12.62

2013 11.31 25.99
Promedio 5.23 7.14

Fuente: Elaborada por el autor con datos de FAOStat, 2016.

Como la tendencia de los precios es relativamente similar, se ha tomado el promedio
de precio al productor a nivel mundial para hacer los calculos de elasticidad precio de la
oferta. Los diferentes célculos de elasticidades se presentan en la Tabla 9a. Si se
toma el promedio, se nota que hay una repuesta positiva de la cantidad producida a los
precios. O sea, una elasticidad elastica. Sin embargo, esa elasticidad es el[astica
[Unicamente para los afios 2005 y 2009. Para los demas afos de la serie analizada, la
elasticidad es inelastica. Eso es lo que predomina. Ademas, una elasticidad mayor a
los precios del afio anterior y de dos afios anteriores indica que hay una respuesta de
la produccion a los precios de afios anteriores. Cuando los precios de afios anteriores
son altos, los productores tienden a producir mas y viceversa.
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Tabla 9a. Estimaciones de la elasticidad precio de la oferta mundial de cebolla

P diod
rome .|o € Cantidad Elasticidad L. L.
. Precios ] ., Elasticidad | Elasticidad
Ano . Producida (T | (Variacion Q
Mundial .. (P-1)* (P-2)**
M) /Variacién P)
(USs/TM)
2004 357.95 62,524,403 B B N
2005 360.30 65,686,332 7.71 - -
2006 416.28 68,317,104 0.26 6.10 -
2007 488.14 73,137,034 0.41 0.45 10.75
2008 499.33 74,500,566 0.81 0.11 0.12
2009 498.61 73,774,881 6.76 043 | 006
2010 578.77 78,924,858 0.43 48.44 3.05
2011 533.82 84,308,183 ’ 0.88 0.42 47.33
2012 490.16 81,462,299 0.41 0.43 0.21
2013 545.62 84,758,190 0.36 0.49 0.52
Promedio 476.90 74,739,385 2.00 7.11 8.86

Fuente: Preparada por el autor, 2016.

* Elasticidad con rezago de un afo en el precio. Es decir, respuesta de la cantidad
a los precios del afio anterior

** Elasticidad con rezago de dos afios del precio

En la Tabla 9b se presentan las estimaciones de las elasticidades precios de las
importaciones. Se ve también claramente que la elasticidad es inelastica, similar a la
elasticidad de la produccion. Solo en el 2006 y el 2009 se obtuvo una elasticidad
elastica. Estas elasticidades muestran una caracteristica de la cebolla. La misma se
produce y consume independientemente de cdmo estén los precios.
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Tabla 9b. Estimaciones de la elasticidad precio de las importaciones mundial de cebolla

:;OPH::(::; Cantidad Elasticidad
Ao . Producida (Variacion Q | Elasticidad (P-1)* | Elasticidad (P-2)**

ST (TM) /Variacién P)

(USS/TM)
2004 315.08 4,697,295 - - -
2005 305.76 4,659,200 0.27 - -
2006 333.16 5,174,042 1.23 3.74 -
2007 421.64 5,419,350 0.18 0.53 1.60
2008 378.01 5,918,437 0.89 0.35 1.03
2009 371.89 6,232,525 3.28 0.51 0.20
2010 452.54 6,580,533 0.26 3.45 0.54
2011 474.83 6,353,350 0.70 0.16 2.13
2012 390.60 6,314,227 0.03 0.13 0.03
2013 484.44 6,754,400 0.29 0.39 1.42

Promedio 392.80 5,810,336 0.79 1.16 0.99

Fuente: Preparada por el autor, 2016.

* Elasticidad con rezago de un afio en el precio. Es decir, respuesta de la cantidad
a los precios del afio anterior

** Elasticidad con rezago de dos afios del precio

Los mecanismos de formacién de los precios a nivel internacional de la cebolla siguen
el mismo patron de los deméas productos agropecuarios. Los precios varian
especialmente con la variacion en la oferta. Esta oferta va a depender también con los
comportamientos de los precios en periodos anteriores y, muy fuertemente, con las
condiciones ambientales en los principales paises productores.

4.3.4. Grado Competencia entre los Oferentes a Nivel Mundial

Como la mayor parte de la cebolla que se produce se consume a nivel interno, no
existe una gran competencia en el mercado internacional. De 299 paises que reporta
la FAO, se muestra que en 191 se consume cebolla (64 %). De esos paises
consumidores, 96 son productores, exportadores e importadores; 45 son solo
importadores; 27 son solo productores e importadores a la vez y 10 son solo
productores (Ver figura). Y es obvio que si no son productores, tampoco pueden ser
exportadores.
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Relacién de paises productores, exportadores e importadores de cebolla.

Fuente: Wagner Méndez, 2016. Con datos de la FAO, 2013.

A pesar de que la cebolla es un producto altamente perecedero, el buen tratamiento
post cosecha y las condiciones de almacenamiento hacen que el producto se pueda
conservar y se pueda exportar a zonas lejanas. Ese tratamiento post cosecha es una
de las principales herramientas de competencia de los pais exportadores.
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V. ANALISIS DE LA OFERTA DE CEBOLLA EN LA REPUBLICA
DOMINICANA

El analisis de la condiciones del mercado es clave para la toma de decisiones
gerenciales. A veces este aspecto se ignora y se hace solo énfasis en los aspectos
productivos. Sin embargo, tampoco se deben solo estudiar las condiciones del mercado
e ignorar la parte de la produccion. Las condiciones de la produccién y los factores que
la impulsan o la afectan se deben conjugar con las condiciones del mercado en la parte
de la demanda para ver como la oferta responde a las condiciones del mercado y a las
exigencias de los clientes, los cuales son cada vez mas exigentes. En esta seccion se
tratan los aspectos de la produccion de cebolla en la Republica Dominicana.

5.1. Analisis de la Oferta Nacional

5.1.1. Producciéon Nacional

El sector agropecuario en la Republica Dominicana aporta un 5.8 % del Producto Interno
Bruto (PIB). EI sector agricola por su parte representa un 3.7 %. Dentro de los
principales cultivos se encuentran la cafia de azucar, el café, el cacao, el banano, el
platano y el arroz. Se estimé que en el 2014 el sub-sector agricola generé unos
$93,447 millones de pesos. El cultivo de la cebolla, por su parte, generd ingresos para
los productores de unos $2,155 millones. Esto representa solo un 2.3 % del total de la
produccion agricola. Esto puede representar una cifra baja. Sin embargo, el impacto
gue este cultivo tiene en la generacién de ingresos en pequefios productores y en la
sustitucién de importaciones es grande. La cebolla es un producto que se puede decir
gue no tiene sustituto. Si no hay produccién local, el mercado continuara demandando
el producto y habra una presién para incrementar las importaciones.

La cebolla es también un complemento ideal para los principales productos de la dieta
basica de los dominicanos como el arroz, el platano, el guineo, la yuca y las carnes.
Ademas, es uno de los principales ingredientes en la preparacién de sazones y en las
ensaladas.

La Tabla 10 presenta la produccién de cebolla en la Republica Dominicana desde el
2002 hasta el 2014. El area de siembra y de cosecha estimada para el afio 2014 fue de
61,331 tareas y 67,658, respectivamente. La productividad estimada fue de 20 QQ/Tay
la produccion total fue de 1.34 millones de quintales, valorados en $2,155 millones.
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Tabla 10. Produccién de cebolla en la Republica Dominicana (2002-2014)

p . Valor de la
AfO Ser?lrl:)eera Cospércer?ada Productividad | Produccién Pr_oduccién
(Ta) (Ta) (QQ/Ta) (QQ) (Millones de
RDS$)
2002 61,352 61,843 15.20 940,313 N/D
2003 42,975 49,261 19.46 958,796 N/D
2004 57,181 46,929 17.40 816,592 942
2005 57,181 46,929 17.40 1,019,779 843
2006 39,380 44,319 21.37 946,981 929
2007 44,196 47,989 22.04 1,057,594 1,290
2008 59,158 49,643 22.72 1,127,956 1,273
2009 37,526 43,504 23.98 1,043,290 1,091
2010 39,809 42,397 25.24 1,069,990 1,762
2011 43,674 68,987 24.41 1,684,010 1,875
2012 45,064 59,219 20.78 1,230,649 2,006
2013 51,161 56,171 19.44 1,092,094 1,678
2014 61,331 67,658 19.78 1,338,160 2,086
Promedio 49,230 52,681 20.71 1,102,016 1,434

Fuente: Elaborada por el Consultor con datos de Estadisticas del Ministerio de Agricultura

Las principales zonas de produccidon de cebolla en la Republica Dominicana son San
Juan (Vallejuelo y el valle), San José de Ocoa (La Horma), Constanza (Tireo), Santiago
(Villa Gonzélez y Navarrete), La Linea Noroeste (Montecristi), Azua, Bani (Fundacion y
Sombrero) y Neiba. EI Ministerio de Agricultura hace esta distribucion por regionales.
Las mismas se muestran en la Tabla 11.

Tablall. Produccién de Cebolla por Regional en la Republica Dominicana (Quintales)

Afios Regional Total
Norte Nordeste | Noroeste | Norcentral | Central Sur Suroeste | Este

2010 28,354 186 4,255 267,389 | 376,316 | 149,098 | 244,380 12 | 1,069,990

2011 32,867 14 6,373 269,006 | 759,673 | 208,197 | 404,790 | 3,090 | 1,684,010

2012 16,666 N.D 27,620 321,827 | 367,824 79,035 | 417,572 105 | 1,230,649

2013 56,774 155 41,509 399,097 | 267,979 51,648 | 274,632 300 | 1,092,094

2014 100,071 211 34,813 383,221 | 406,473 98,007 | 313,450 | 1,914 | 1,338,160
Promedio 46,946 142 22,914 328,108 | 435,653 | 117,197 | 330,965 | 1,084 | 1,282,981
Porcentaje 3.66 0.01 1.79 25.57 33.96 9.13 25.80 0.08 100.00

Fuente: Ministerio de Agricultura, 2016.

El analisis de la competencia en el pais para los productores de cebolla de s

San Juan se puede ver por las diferentes zonas que producen cebolla. Las diferentes

regionales que producen cebolla en el pais automaticamente compiten entre si en el
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mercado. Sin embargo, no existe en si una competencia propiamente dicha entre las
diferentes zonas de produccion que limite que la cebolla de San Juan entre al mercado.

La principal competencia que se da en el pais es con las importaciones que autoriza el
Gobierno para para suplir la demanda en el mercado. Pero se puede ver que la
produccion de las diferentes regionales pudiera ser una competencia, especialmente en
sus zonas de consumo aledafias. Por ejemplo, por asunto de costos de transporte, los
comerciantes del norte se enfocan en comprar las cebollas que se producen en Villa
Gonzalez, Navarrete, la Linea Noroeste y Constanza antes de viajar a San Juan a
adquirirlas.

Como la produccion local es limitada, la competencia local no es en si un problema.
Ademas no existen organizaciones locales de comercializacion en las diferentes zonas
de produccion que se enfoquen en si en competir con otras zonas. La competencia se
da en los mercados mayoristas y en suplidores, no necesariamente productores, que ya
han hecho sus negociaciones con cadenas de supermercados y con hoteles y
restaurantes. En el plan de mercadeo que se elaborara en el marco de esta consultoria
se delineara la estrategia para que los productores de San Juan aprovechen el potencial
gue existe en cada nicho del mercado enfocandose en hacer las gestiones de mercadeo
correspondientes.

El mayor porcentaje de la produccion se tiene en la regional Central (33.96 %), seguido
por la regional Suroeste (25.80 %) y la Norcentral (25.57 %). En estas regionales se
encuentran las zonas de produccion de Bani (Central), Constanza (Norcencentral) y
Vellejuelo/San Juan (Suroeste).

5.1.2. Produccion en la Region Suroeste

En la region Suroeste, la cual incluye la provincia de San Juan, ademas de Azua y Elias
Pifia, se produce aproximadamente el 26 % de la cebolla que se produce en el pais. En
dicha regional se producen alrededor de 331,000 quintales al aflo. En esta regional se
produce cebolla tanto en Azua como en San Juan.

5.1.3.  Produccion en San Juan de la Maguana

La produccién de cebolla promedio estimada de cebolla en San Juan del 2005 al 2015
es de 227,000 quintales (Tabla 12). En San Juan se produce el 18 % de la produccion
nacional y el 70 % de la produccion de la regional Suroeste del Ministerio de Agricultura.
En sentido general la cebolla que se siembra en San Juan es la cebolla roja. La
produccion de cebolla amarilla y blanca es insignificante. La variedad de cebolla roja
gue se siembra principalmente es la Sivan.
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La variedad Sivan es una variedad hibrida dulce, suave y crocante. Es preferida por
los agricultores para el segmento de cebollas precoces. Es de buen rendimiento y de
baja exigencia de abonos nitrogenados. Esta variedad produce un tamafo ideal para
las exigencias de los consumidores en la Republica Dominicana.

Algunas de las especificaciones de esta variedad son las siguientes:

e Variedad de color rosado con muy buen sabor y baja pungencia®.

e De ciclo precoz, produce bulbos grandes en forma de globo a globo alargado.

e Cuello delgado y muy cerrado, bulbos muy duros, bonito color y forma.

e De altos rendimientos, muy resistente al bolting o floraciébn prematura y de
buena post cosecha.

e Siembra directa, trasplante y por produccion de bulbillos.

El Instituto de Investigaciones Agropecuarias y Forestales (IDIAF) ha hecho
investigaciones sobre diferentes variedades y cultivares de cebolla para la siembra en la
Republica Dominicana. EIl IDIAF recomienda que para siembra en época tradicional
(otofio a invierno) los cultivares ‘Sivan HA 202’ y ‘Azua’, ambos rojos y los cultivares
‘Texas Grano F1' y ‘Grano F1’, ambos amarillos. También el Instituto reporta que se
han obtenido resultados promisorios en investigaciones con los cultivares ‘Granex 429’
‘Excalibur’ y ‘Lexus’, ‘'VGA 5652’, ‘Rojo Sintético’, ‘Rojo de Tana’, ‘Rosita’ y ‘Red Bone’.
Para siembra en primavera, los cultivares rojos recomendados son ‘Primavera HA 222’ y
‘Orient F1’, ‘Jaguar’ y ‘Red Spanish’. Los cultivares amarrillos recomendados ‘Orlando
H-686’, ‘Candy’, ‘Ben Sheman’ y ‘Caballero’ mostraron sus potencialidades en
evaluaciones experimentales realizadas.

Tabla 12. Porcentaje de la produccién de cebolla en San Juan

Produccion | Produccion | Produccion Pl?lrcgntaje Porcentaje
~ : acional .
Afos Nacional Suroeste San Juan de San Reglonal de
(QQ) (QQ) (QQ) Juan | Sanjuan
2010 1,069,990 244,380 130,743 12.22 53.50
2011 1,684,010 404,790 279,058 16.57 68.94
2012 1,230,649 417,572 276,058 22.43 66.11
2013 1,092,094 274,632 213,424 19.54 77.71
2014 1,338,160 313,450 255,246 19.07 81.43
Promedio | 1,282,981 330,965 230,906 17.97 69.54

Fuente: Preparada por el autor con datos del Ministerio de Agricultura, 2016.

2 Capacidad de la cebolla para acumular compuestos sulfurados y que hacen que la misma tenga el sabor mas
picante caracteristico.
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Informaciones obtenidas de informantes claves indican que hay una desmotivacion para
la siembra de cebolla en San Juan, especialmente en la principal zona de produccion de
Vallejuelo. Ademds de este proyecto, existe otro proyecto en Vallejuelo sobre irrigacion
y los productores quieren enfocarse en sembrar otros cultivos diferentes a la cebolla.
Otros problemas de la produccion obtenidos en el taller de diagndstico se presentaran
en el reporte final.

La existencia de este proyecto de produccion en San Juan pondra a sus productores de
cebolla a la vanguardia en los aspectos productivos. Ademas, con la construccion de
los dos secaderos en la zona, se tendra ventaja competitiva con relacion a las demas
zonas de produccién del pais. Realmente no existen en el pais proyectos de apoyo a la
produccion de cebollas similares en que el Gobierno esté apoyando. Los proyectos de
produccion existentes en el pais son particulares e iniciativas privadas.

5.1.4. Importaciones en la Republica Dominicana

La Republica Dominicana no es autosuficiente en la producciéon de cebolla aunque se
tienen las condiciones para su produccion. Para suplir la demanda local, el pais tiene
gue recurrir a importaciones.

Debido a los altos costos de producciéon local y los relativos bajos precios a nivel
mundial de la cebolla, al pais y a los consumidores les conviene importar la misma,
desde el punto de vista de beneficiar a los productores. Sin embargo, como una forma
de proteger a los productores, la cebolla esté incluida los productos de la rectificacién
técnica que busca proteger productos sensibles de produccién local y a los productores
de los mismos. A pesar de esa proteccion, con el tratado de libre comercio DR-CAFTA
las importaciones se han ideo liberando de acuerdo al protocolo establecido para cada
producto. También productores se han quejado de que no existe una politica comercial
sobre las importaciones transparente que se sepa cuando y qué cantidad de cebolla se
importara. Algunos productores dicen que las importaciones se realizan cuando se esta
a punto de cosechar y que eso afecta los precios, llevandolos a veces a la quiebra.

La Tabla 13 muestra las importaciones de cebolla del 2003 al 2013, segun las
estadisticas de la FAO. En promedio, el pais importd en ese periodo 9,500 T M
(209,000 quintales) de cebolla por afio con una tasa de crecimiento promedio 26 % en
ese periodo. Pero dicha tasa de crecimiento no es tan significativa para estimar
tendencia por las restricciones que se tiene en el mercado.
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Tabla 13. Importaciones de cebolla en la Republica Dominicana

Year Cantidad (T M) (Mile\s/aglce)rUS$) Precios (US$/ TM)
2003 4,307 1,406 326
2004 5,689 1,268 223
2005 12,857 4,142 322
2006 4,369 1,684 385
2007 6,060 2,275 375
2008 8,200 3,133 382
2009 11,994 3,946 329
2010 17,818 7,960 447
2011 8,387 3,230 385
2012 16,815 6,610 393
2013 8,000 3,055 382
Promedio 9,500 3,519 359

Fuente: Preparada por el autor con datos del Ministerio de Agricultura, 2016

5.2. Estimacion de la Oferta Global en el Mercado

Para la estimacion de la oferta de un producto en el mercado se suma la produccién y
las importaciones. Cuando se analiza un afio especifico, se consideran los inventarios
iniciales y finales en ese afio. En este caso, para la oferta de cebolla se ha hecho la
estimacion considerando solo la produccion y las importaciones. La cebolla es un
producto altamente perecedero y las importaciones se autorizan al principio del afio para
suplir la demanda. También se pudiera incluir un ajuste por las pérdidas, pero esto no
esta realmente cuantificado. En el estudio de mercado que se hara posteriormente se
tratara de hacer una cuantificacion de estas pérdidas en los diferentes eslabones de la
cadena de valor.

La Tabla 14 muestra la estimaciéon de la oferta de cebolla en la Republica Dominicana
del 2004 al 2013. La produccion de cebolla ha ido aumentando a una tasa de
crecimiento de un 3.8 %. Como las importaciones son controladas por el gobierno
mediante las disposiciones de la rectificacion técnica y los acuerdos de libre comercio,
en si no hay una tendencia de crecimiento que puede reflejarse para complementar la
produccion de acuerdo a la demanda. Por lo tanto, el crecimiento de la oferta total sigue
el mismo patron de crecimiento de la produccién.
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Tabla 14. Oferta de cebolla en la Republica Dominicana, 2004-2013

Afo Produccion (T M) Importacion (T M) Oferta Total (T. M)
2004 37,118 5,689 42,807
2005 46,354 12,857 59,211
2006 43,045 4,369 47,414
2007 48,072 6,060 54,132
2008 51,271 8,200 59,471
2009 47,422 11,994 59,416
2010 48,636 17,818 66,454
2011 76,546 8,387 84,933
2012 55,939 16,815 72,754
2013 49,641 8,000 57,641
Promedio 50,404 10,019 60,423

Fuente: Preparada por el autor con datos del Ministerio de Agricultura y FAOStats, 2016.

5.3. Analisis de Precios en la Republica Dominicana

5.3.1. Los Precios al Productor a Nivel de Finca

Los precios de cebolla a nivel del productor se presentan en la Tabla 15. Del afio 2002
al 2014, los precios al productor de cebolla en la Republica Dominicana han crecido un
262% al pasar de $430/qq a $1,555/qg. EIl crecimiento promedio en dicho periodo fue
de un 15.86 %. Los precios normalmente de ven afectados por los niveles de inflacion y
por las importaciones de cebolla. Algunos productores se quejan de que el Gobierno
autoriza la importacion de cebollas cuando ellos estan a punto de cosechar.
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Tabla 15. Precios de la cebolla al productor en la Republica Dominicana.
(2002-2013)

Afio Precio al Productor en Finca Crecimiento
(RD$/QQ) Porcentual
2002 430 -
2003 722 67.91
2004 1,125 55.82
2005 1,030 -8.44
2006 981 -4.76
2007 1,220 24.36
2008 1,234 1.15
2009 1,053 -14.67
2010 1,645 56.22
2011 1,074 -34.71
2012 1,627 51.49
2013 1,490 -8.42
2014 1,555 4.36
Promedio 1,168 15.86

Fuente: Preparada por el autor con datos del Ministerio de Agricultura, 2016

5.3.2. Precios al Por Mayor en los Mercados

El promedio de precio de la cebolla en los principales mercados de la Republica
Dominicana se presenta en la Tabla 16. Estos precios son una combinacion de los
precios de la cebolla criolla (hormalmente la roja) y la cebolla importada (amarilla y roja).
Del afio 2002 al 2014, los precios al productor de cebolla en la Republica Dominicana
han crecido un 369 % al pasar de $615/qq a $2,882/qq. EIl crecimiento promedio en
dicho periodo fue de un 17.32 %, un valor equiparable, aunque ligeramente mas alto
gue los precios al productor. En el nivel de los mercados hay un mayor poder de
negociacion entre los vendedores y los compradores por el conocimiento que ambos
tienen de las condiciones del mercado. En el caso de los productores, éstos tienen
menos poder de negociacion por el desconocimiento del mercado. Un Sistema de
Informacion de Mercado (SIM) es clave para aumentar el poder de negociacion de estos
productores.
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Tabla 16. Promedio de precios de la cebolla al por mayor en la Republica Dominicana (RD$/QQ)

o Cebolla Cebolla Roja Cebolla Roja . Crecimiento
Afio . . Promedio
Amarilla Criolla Importada Porcentual
2002 699 530 615
2003 1,084 1,004 1,044 69.76
2004 1,356 1,271 1,313 25.77
2005 1,188 1,156 1,172 -10.74
2006 1,288 1,165 1,227 4.69
2007 1,826 1,575 1,700 38.55
2008 1,316 1,229 1,273 -25.12
2009 1,458 1,510 2,105 1,691 32.84
2010 2,200 2,213 2,153 2,189 29.45
2011 1,737 1,418 1,497 1,551 -29.15
2012 1,499 2,237 2,446 2,061 32.88
2013 2,039 1,835 2,459 2,111 2.43
2014 2,636 2,339 3,671 2,882 36.52
Promedio 1,564 1,499 2,388 1,602 17.32

Fuente: Preparada por el autor con datos del Ministerio de Agricultura, 2016

5.3.3. Precios al Detalle

El promedio de precio de la cebolla en los principales mercados de la Republica
Dominicana se presenta en la Tabla 17. Del afio 2002 al 2014, los precios al productor
de cebolla en la Republica Dominicana han crecido un 369 % al pasar de $615/qq a
$2,882/qq. EI crecimiento promedio en dicho periodo fue de un 17.32 %, un valor
equiparable, aunque ligeramente mas alto que los precios al productor. En el nivel de
los mercados hay un mayor poder de negociacién entre los vendedores y los
compradores por el conocimiento que ambos tienen de las condiciones del mercado.
En el caso de los productores, éstos tienen menos poder de negociacion por el
desconocimiento del mercado.
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Tabla 17. Promedio de precios de la cebolla al detalle en la Republica Dominicana (RD$/Lb)

~ Cebolla Cebolla Roja Cebolla Roja . Crecimiento
Afio . . Promedio
Amarilla Criolla Importada Porcentual
2002 11.42 9.2 10.31
2003 15.81 14.44 15.13 46.75
2004 19.07 17.76 18.42 21.74
2005 20.68 19.63 20.16 9.45
2006 20.77 19.48 20.13 -0.15
2007 25.69 23.7 24.7 22.70
2008 21.86 20.27 21.07 -14.70
2009 21.73 21.22 21.48 1.95
2010 31.98 31.38 30.45 31.27 45.58
2011 27.65 22.18 28.23 26.02 -16.79
2012 25.49 31.34 34.81 30.55 17.41
2013 28.72 26.72 34.15 29.86 -2.26
2014 35.24 33.31 42.55 37.03 24.01
Promedio 23.55 22.36 34.04 23.55 12.97

Fuente: Preparada por el autor con datos del Ministerio de Agricultura, 2016

5.3.4. Mecanismos de Formacion de Precios

En la Republica Dominicana los precios para los productos agropecuarios dependen
mucho de los niveles de la oferta en el mercado. Esta oferta depende del potencial que
se vea en el mercado, de las condiciones ambientales y de la confianza que los
productores tengan en que el Gobierno protegera el mercado de las importaciones.

Las importaciones de cebolla estdn reguladas por la Rectificacion Técnica. Sin
embargo, la comision para la administracion de dichas importaciones tiene un gran
poder de decision discrecional para incrementar la cuota de importacién de cada afio si
se considera que hay una escasez en el mercado. Esto hace que no haya mucha
confianza para la planificacion de la produccion a largo plazo.

La base para los precios de toda la cadena de valor de la cebolla es el precio al
productor a nivel de finca. Lamentablemente, el bajo poder de influencia de los
productores limita que los mismos se establezcan dependiendo de los costos de
produccion y sus condiciones particulares. Los intermediarios, los cuales tienen mas
informaciones de las condiciones del mercado, son los que mas deciden sobre dichos
precios.

Cuando se continta con los demas eslabones en la cadena de valor, el precio va a
depender de los costos de transporte y, en cierta forma, de la especulacién de los
intermediarios. En el pais las condiciones actuales de almacenamiento de la cebolla no
son buenas y los costos de almacenamiento son muy elevados. Por esa razon, no hay
mucho espacio para especular con los precios de una cosecha a la otra. Los
comerciantes en los principales mercados también tienen mas influencia en los precios,
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al conocer mejor cémo funciona el mercado, que los intermediarios transportistas que
compran de los productores.

Los supermercados también son un segmento o eslabdn en la cadena de valor con gran
influencia en el establecimiento de los precios. Las grandes cadenas de supermercados
son tienen gran poder de decisidn. A veces se establecen especiales de precios a
consideracion de los supermercados, que deben ser cubiertos por los productores o
suplidores en general.

El Gobierno también tiene un gran poder de decision en los precios de la cebolla con el
control de las importaciones. Las importaciones, aunque reguladas, dependen en gran
manera de las consideraciones de los oficiales del Gobierno que integran la comision de
administracion de las importaciones. @ Como también se da en otros paises
subdesarrollados, muchas de las decisiones que se toman obedecen también a
consideraciones politicas.

La demanda en el mercado no es un elemento de gran influencia en los precios de la
cebolla. Los precios y sus variaciones obedecen mas a la oferta y a las decisiones de
importacion del Gobierno. Por tal razon, el andlisis elasticidad-precio de la demanda de
cebolla en la Republica Dominicana no es un parametro de mucho valor para la toma de
decisiones.

5.3.5. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter Aplicado a los
Productores de Cebolla en San Juan

Similar a lo que sucede con la mezcla de mercadeo cuando se trata del disefio de una
estrategia para investigacion o aprovechamiento del mercado, en la cual se analizan las
cuatro Ps, cuando se trata de suplidores en el mercado, y en este caso los productores
e cebolla, Michael Porter ha analizado cinco fuerzas que intervienen en los procesos de
negociacion y fijacion de los precios. Estas fuerzas intervienen para beneficio del
sistema global y para beneficios de los diferentes entes que interactian. Mientras mas
fuerza se tenga en la negociacién, mayores beneficios pudieran tener los productores.
Lamentablemente, en la Republica Dominicana el poder de los pequefios productores
agropecuarios es limitado y el balance del poder se inclina hacia los otros eslabones de
la cadena de valor, especialmente hacia aquellos que estdn mas cerca del mercado y
gue cuenta con mas informaciones sobre el mismo.

La esencia de esta estructura de fuerzas esta en que cada empresa necesita de materia
prima para sus procesos de produccion o de productos terminados para su
comercializacion. Esto genera una relacion entre comprador-vendedor o entre el
mercado y los proveedores. En tiempos pasados, el mercado o el comprador buscaba
la forma de explotar al suplidor tratando de obtener los precios mas bajos posibles. Esto
creaba situaciones en las cuales muchos productores o suplidores son podia subsistir y
se iban a la quiebra. Luego las empresas se dieron cuenta que si los suplidores se iban
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a la quiebra, se creaba un problema para ellas al no tener suplidores confiables que les
proveyeran su materia prima. Esto hizo reflexionar a las empresas y se han buscado
mecanismos parta desarrollar relaciones fuertes y saludables en la cuales ambas parte
ganen. Sin embargo, es indiscutible que cada parte tiene sus intereses particulares y su
beneficio mayor o menor beneficio en el proceso va a depender de su poder de
negociacion.

La siguiente figura muestra graficamente el modelo de la estructura de las cinco fuerzas
de Porter. EIl elemento central de la estructura es la competencia en el mercado. La
misma esta rodeada por los proveedores, los nuevos entrantes, los productos sustitutos
y, finalmente, los clientes. Aqui se discutira dicha estructura y como la misma se aplica a
los productores de cebolla de San Juan. En si, esta parte es basicamente un resumen
de muchos de los aspectos que se han discutido a través de este documento.

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos

entrantes i Q Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Estructura de las cinco fuerzas de Porter

Fuente: http://www.5fuerzasdeporter.com/el-poder-de-negociacion-de-
los-proveedores. Tomada el 27 de mayo del 2016.

e Competencia en el Mercado.

Esto trata sobre la rivalidad entre las empresas en el mercado. Se dice que méas que
una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro
anteriores. Como se mencion6 anteriormente, es como las Personas (Clientes) en la
mezcla de mercadeo. Unos autores la consideran como una quinta P y otros
simplemente como el centro de las demas.

Especialmente entre las cadenas de supermercados y en los intermediarios que
compran cebolla en las zonas de produccion, existe una gran rivalidad que beneficia a
los productores. EIl problema es la debilidad organizacional de los productores para
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poner sus condiciones, la falta de estructuras de secado y almacenamiento y las
limitaciones de recursos que no les permite esperar mas tiempo y quieren vender su
producto a cualquier precio, dentro de lo normal, para tener liquidez para cubrir las
deudas en las cuales han incurrido.

Los supermercados, aunque tienen una gran rivalidad, también tienen una buena
inteligencia de mercado fuerte. Los mismos conocen lo que hacen los demas y los
precios son similares.

e Proveedores

Aqui se considera el poder de negociacion de los suplidores de insumos y servicios
para la produccién de cebollas. En el pais hay una deficiencia en el sector oficial para
apoyar los productores con aspectos técnicos de productos especificos. Dicha
deficiencia hace que los proveedores de insumos adquieran mas fuerza en los
procesos de negociacion. En ese sentido, los mismos se convierten también en un
apoyo técnico para los productores, pero con el objetivo de suplir sus insumos
especificos, dejando el beneficio de los productores en un segundo plano. Suplidores
con una buena estrategia comercial y una buena vision gerencial hacen de los
productores sus aliados estratégicos y trabajan de la mano para beneficio mutuo.
Otros suplidores sin esa buena visidn explotan a los productores en el corto plazo,
obtienen sus beneficios y luego pueden ser también afectados con la quiebra de los
productores.

Aqui se genera una amenaza para la produccion y la rentabilidad de los productores.
Muchas veces los productores estdn en manos de los suplidores de insumos. Estos
ultimos ofrecen apoyo a la produccion bajo las condiciones que ellos establecen por la
falta de poder de negociacion de los productores. A veces los productores no cuentan
con los recursos econdémicos para negociar con los suplidores y tienen que aceptar las
condiciones que le ofrecen los suplidores. Lamentablemente el poder de los suplidores
de insumos y otros servicios es mayor que el poder de los productores. Este poder de
los proveedores de insumos se incrementa cuando los productores carecen de acceso
al crédito para financiar sus operaciones y tienen que recurrir al crédito con estos
proveedores. Esto sucede bastante con los productores de cebolla en San Juan.

e Nuevos Entrantes.

En la produccion de cebollas en la Republica Dominicana no hay barreras en si a la
entrada de nuevos productores. Lo que pasa es que, por las condiciones del mercado,
incluyendo la incertidumbre con las importaciones, muchas personas con potencial de
inversion en el sector agropecuario no se sienten motivadas a invertir. Una de las
limitantes es que la produccion es para el mercado local. No hay un enfoque hacia la
exportacién. Inclusive, si los productores se enfocan en exportar, el nivel de
exportacion a nivel mundial es bajo. Por ejemplo, se tiene el caso de los Estados
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Unidos. Este es el principal socio comercial de la Republica Dominicana. Sin embargo,
este pais no importa cebollas; las produce y las exporta.

La Republica Dominicana ha avanzado bastante en la diferenciacion de productos
agropecuarios en el mercado. Por ejemplo, se ven varias marcas de arroz y
habichuelas ahora, cuando antes eran productos no diferenciados. Sin embargo, la
cebolla todavia se comercializa como cebolla y no existe una marca en si. Los
supermercados que venden una marca o por lo menos una malla identificada con el
nombre del empacador muchas veces solo tienen ese suplidor y no hay competencia
de marcas en los anaqueles.

e Sustitutos

La humilde cebolla, como se le dice, tiene también el poder de no ser sustituida. Quien
busca cebolla como acompafiante o como ingrediente realmente busca cebolla, y no
otro producto sustituto. En el caso de que alguien que busque cebolla en el mercado y
tiene que conformarse con un sustituto es un desastre. Esta es una gran ventaja para
los productores de cebolla.

e Clientes.

La Republica Dominicana tiene una poblacién creciente y que le gusta la cebolla como
ingrediente para las comidas y como acompafante para sus productos de la dieta
basica. La poblacién dominicana sobrepasa los diez millones de habitantes y cada vez
es mas exigente. Los productores tienen una gran oportunidad de diferenciarse para
causar un impacto en el mercado como productores que comercializan individualmente
0 a través de la creacidon de asociaciones fuertes. Uno de los enfoques del proyecto de
reconversion es apoyar en la parte organizacional. Esto ayudara bastante a los
productores, los cuales deben utilizar las informaciones del mercado generadas en el
marco del proyecto para agregar valor a la produccion y ofrecer un producto de acuerdo
a las exigencias de los clientes. Aspectos especificos de las exigencias de los clientes
se determinaran en la investigacion de mercado a realizar mas adelante.

5.4. Analisis de la Elasticidad

Considerando estos precios y los niveles de produccion, se puede determinar la
elasticidad precio de la oferta (produccion) en el pais. Estas estimaciones se presentan
en la Tabla 18. Al igual que para la elasticidad precio de la oferta mundial, se han hecho
estimaciones de la elasticidad en un mismo afio y con uno y dos afios de rezago. Esto
es debido a que los productores reaccionan y toman sus decisiones de produccién
basados en precios historicos de la cebolla. Los cambios porcentuales promedios en
las cantidades producidas con relacién a los cambios porcentuales promedios en los
precios son mayores que uno para los tres escenarios (1.64, 1.54 y 1.43). Esto significa
gue, la elasticidad es elastica. Es decir, hay una reaccion positiva de la produccién
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debido a los cambios en los precios. Cuando los precios bajan tanto en el afio de
produccion, hay un cambio en la cantidad que se produce para enviar al mercado. Esta
reaccion se da porque la cebolla es un cultivo de ciclo corto. Cuando el producto es de
ciclo largo, no se puede tomar la decision de producir o no en un mismo afo. En ese
caso, la elasticidad con rezago de un afio o dos seria mayor.

Tabla 18. Estimaciones de la elasticidad precio de la oferta de cebolla
enlaR.D.

Promediode . iiad  Elasticidad

Precios al Elasticidad  Elasticidad

Producida (Variacion Q

:)Rrg:l;gg; (QQ) /Variacion P) (P-2)* (P-2)**

2004 1,125.00 816,592 - - R

2005 1,030.00 1,019,779 2.95 - ,

2006 981.00 946,981 1.50 0.85 -

2007 1,220.00 1,057,594 0.48 2.46 1.38
2008 1,234.00 1,127,956 5.80 0.27 1.40
2009 1,053.00 1,043,290 0.51 6.54 0.31
2010 1,645.00 1,069,990 0.05 0.17 2.23
2011 1,074.00 1,684,010 1.65 1.02 3.91
2012 1,627.00 1,230,649 0.52 0.78 0.48
2013 1,490.00 1,092,094 1.34 0.22 0.32

Fuente: Preparada por el autor, 2016.

* Elasticidad con rezago de un afio en el precio. Es decir, respuesta de la cantidad
a los precios del afio anterior

** Elasticidad con rezago de dos afios del precio

VI. ANALISIS DE LA DEMANDA DE CEBOLLA EN LA REPUBLICA
DOMINICANA

La demanda de la cebolla en la Republica Dominicana, mas que halada por los
consumidores directamente como un producto final es empujada por la oferta en el
mercado (produccion e importacion), los precios y el consumo de productos
complementarios. Ademas, la cebolla es un ingrediente muy apreciado en la
preparacion de un sinnimero de alimentos y condimentos para ellos. En esta seccion
se analiza la demanda de cebolla en la Republica Dominicana y sus diferentes
elementos y segmentos. En esta seccién se hace un analisis preliminar de la demanda
global de la cebolla en la Republica Dominicana y los principales segmentos del
mercado. Cada uno de los segmentos tiene sus politicas de ventas y descuentos. Por
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ejemplo, cada supermercado establece un dia a la semana para tener especiales de
precios en vegetales que van desde un 30 % hasta un 50 %. Este andlisis global sera
complementado con el estudio de mercado que se hara posteriormente basado en este
analisis preliminar y que aportara detalles especificos sobre el consumo y factores que
lo impulsan.

6.1. Caracterizacion del Producto

La humilde cebolla, como algunos autores la describen, es uno de los alimentos mas
producido, comercializado y consumido en el mundo. Es la hortaliza de mayor consumo
después del tomate. En la Republica Dominicana su consumo, o por lo menos la oferta
en el mercado, esta limitado por las restricciones a las importaciones.

El consumo en la Republica Dominicana es mayormente como acompafiante de los
principales productos de la dieta basica de los dominicanos y como condimento.
También se consume fresca en ensalada. ElI consumo como producto final
industrializado como los anillos de cebolla es mas limitado. No existen en el pais
industrias procesadoras de cebolla para venderlo como producto final.

Port las caracteristicas de consumo de la cebolla en la Republica Dominicana, el
consultor ha estimado que un buen método para estimar el consumo futuro de la misma
es en relacion con el consumo otros productos complementarios como el arroz, la
habichuela, el platano y el guineo. Estos elementos serdn analizados para hacer las
proyecciones correspondientes en el informe final luego de hacer el estudio de mercado
y para cuando se hagan las proyecciones de demanda en el plan de mercadeo. Esto se
conjugara con el consumo per capita en el pais.

Ademas de la cebolla en si como producto basico, hay algunas condiciones que los
consumidores exigen en la Republica Dominicana y posiblemente también en otros
paises. Uno de estos aspectos, y que se incluiria en la investigacion de mercado a
realizar, es el tamafo. Se dice que el consumidor dominicano busca una cebolla
mediana y no de un tamafio exagerado. Tampoco busca un tamafio muy pequefio, lo
cual considera como rechazo o de inferior calidad.

La cebolla en si tiene un sinnimero de propiedades especiales que contribuyen con su
alta demanda y consumo a nivel mundial y en la Republica Dominicana. Ademas de las
propiedades alimenticias, la cebolla tiene propiedades medicinales y hasta para
diferentes creencias religiosas.

La Tabla 19 presenta los valores nutricionales de la cebolla roja cada 100 gramos. La
cebolla es muy rica en muchos elementos nutricionales, incluyendo potasio, vitaminas C
y E, fosforo y magnesio. La cebolla no contiene colesterol y es muy baja en sodio. Por
esto la hace un alimento muy ligero.
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Se dice también que la cultura azteca fue una de las que hizo un uso exhaustivo de
este alimento. Se menciona que la mayoria de los platillos que prevalecen de dicha
cultura tienen a la cebolla como ingrediente fundamental.

Tabla 19 . Composici[on nutricionald e la cebolla (Por cada 100 gramos)

Agua (g.) 89
Calorias (kcal.) 38
Grasas (g.) 0,2
Carbohidratos (g.) 8,6
Proteinas (g.) 1,16
Fibra (g.) 1,8
Potasio (mg.) 157
Azufre (mg.) 70
Fosforo (mg.) 33
Calcio (mg.) 20
Magnesio (mg.) 10
Hierro (mg.) 0,22
Vitamina C (mg.) 6,4
Vitamina E (mg.) 0,26
Vitamina B6 (mg.) 0,116
Acido félico (mcg.) 19
Fuente: http://www.botanical-online.com/cebolla-valor-nutricional.htm, 2016.

En cuanto a las propiedades medicinales de la cebolla se menciona el funcionamiento
como antioxidante por su contenido de quercitina que contribuye a prevenir algunos
tipos de cancer. Se menciona también que la cebolla ha ayudado a curar casi cualquier
enfermedad, desde simples resfriados hasta enfermedades del corazon, diabetes y
muchos otros padecimientos.

Algunos autores describen que la cebolla, perteneciente al género Alliums, al igual que
todos los demas miembros de éste, tiene propiedades antiinflamatorias, puesto que
tienen cualidades antibacterianas y antimicéticas gracias a los fitoquimicos que poseen.
En si, el efecto se puede comparar al de un antibiético, lo cual hace de la cebolla un
coadyuvante en el tratamiento de resfriados, congestiones nasales, infecciones y
algunos dolores producidos por inflamacion.

6.2. Analisis de la Demanda Global en la Republica Dominicana

La cebolla es un producto que se demanda y se consume en cada rincon de la
Republica Dominicana, similar a lo que sucede con su consumo en casi cada pais del
mundo. Su consumo esta determinado, en sentido general, por la distribucion
porcentual de la poblacion en la geografia nacional. Las zonas de mayor concentracion
poblacional como el Gran Santo Domingo (El Distrito Nacional y la Provincia Santo
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Domingo) y otras zonas como Santiago, por supuesto concentran un gran consumo de
cebolla. También existe un gran consumo en las zonas turisticas como la zona este del
pais (Romana, Bayahibe, Bavaro-Punta), Puerto Plata y Samana. Este consumo se
incrementa por la afluencia del turismo y el incremento en el consumo de alimentos que
son complementarios para la cebolla.

La estimacion de la demanda de productos alimenticios normalmente se hace con una
estimacion del consumo aparente. Se considera la oferta disponible (produccién e
importaciones) y se le restan las exportaciones. También se consideren los inventarios,
pero como en el caso de la oferta, éstos no se han considerado por ahora. Debido a las
restricciones del mercado en cuanto a las importaciones, en la demanda se presentan
distorsiones significativas que afectan la estimacion de la demanda real. Para los datos
de demanda, tal y como se da en el mercado dominicano actualmente se puede analizar
la Tabla 14, en donde se analiza la oferta global en el mercado. La demanda del
mercado se ve limitada por la oferta, tanto en la produccion como en las restricciones de
las importaciones.

Para estimar la demanda de cebolla en la Republica Dominicana se debe hacer un
analisis comparativo del consumo de cebolla per capita a nivel mundial con la poblacion
de la Republica Dominicana. No se debe medir la demanda pura y simple por la
produccion local y por las por las restringidas importaciones. EI consumo de cebolla en
el pais esta supeditado a la existencia del producto en el mercado. El analisis también
se debe hacer a la luz del consumo de algunos de los principales productos
complementarios mencionados anteriormente. En cuanto a los productos sustitutos, y
su potencial efecto en la demanda de cebolla cuando los precios suben, no es necesario
hacerlo para la cebolla. Este producto es dificil ser sustituido. Cebolla es cebolla y
existe un consumo minimo independientemente del precio, dentro del umbral de
percepcion®

Considerando el consumo per capita promedio mundial de cebolla de 48.92
gramos/persona/por dia en los paises consumidores en el afio 2013*, se puede hacer
una estimacion del potencial de consumo de cebolla en la Republica Dominicana
basada en la poblacién estimada para el pais Tabla 20. Este procedimiento puede
estimar la demanda potencial real sin considerar las restricciones de las importaciones y
los niveles de produccién en el pais. También se hacen las comparaciones del
consumo per capita histérico en el pais para ver la diferencia por las restricciones. Se
hacen otras estimaciones de la produccién mundial y la poblacién mundial también.

® En mercadeo, el umbral de percepcién (perception theshhold) es el rango en el cual los precios de un producto
pueden variar sin que se afecte la demanda de dicho producto.
* Estimacion hecha por Wagner Méndez con datos de FAOSTATS, 2016.
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Tabla 20. Estimacion del consumo per capita mundial de cebolla, 2013

Detalles Cantidad
Produccidon Promedio por Pais Productor (T M) 594,970
Importacion Promedio por Pais Exportador (T M) 39,330
Exportacién Promedio por Pais Exportador (T M) 48,223
Consumo Promedio en Paises Consumidores (T M) 479,174
Poblacidon Promedio en Paises Consumidores 39,582,239
Consumo Per Céapita Promedio (T M/Persona/Por Afio) 0.0179
Consumo Per Capita Promedio (Gramos/Persona/Por Dia) 48.92

Fuente: Preparada por el autor con datos de FAOStats, 2016.

La estimacion del potencial de la demanda de cebolla en la Republica Dominicana del
afio 2013 al 2016, considerando la poblacion del pais y el promedio de consumo por
persona por afo, se presenta en la Tabla 21. Este es un ejercicio que muestra el gran
potencial que se tiene en la Republica Dominicana si existiera la produccién y si no
hubiera restricciones en el mercado con las importaciones. El consumo estimado
pudiera sobrepasar la 180,000 T M. Inclusive, si se estima un consumo mucho mas
bajo, todavia el total seria bastante elevado. Estas estimaciones se afinaran con otras
comparaciones para el informe final.

La estimacion de la demanda también se puede hacer haciendo una correlacién del
consumo de cebolla con relacién a los principales productos complementarios como las
leguminosas (habichuelas y guandules) y los viveres. Algunos datos de los otros dos
estudios de cereales y leguminosas se pudieran utilizar para hacer comparaciones y
proyecciones. Esto puede ser una base para las proyecciones de la demanda que se
haran en el plan de mercadeo a incluir en el reporte final.

Tabla 21. Estimacién de la Demanda de Cebolla en la Republica Dominicana

o Poblacion Estimada Sellily Promedlo Demanda Estimada
ARo (Miles) Mundial ) (T M)
(gramos/persona/dia)
2013 10,281.41 48.92 183,583
2014 10,405.94 48.92 185,806
2015 10,528.39 48.92 187,993
Promedio 10,405.25 48.92 185,794

Fuente: Elaborada por el autor con datos de FAOSTATS, 2016.

Ademas de ese andlisis hecho, es bueno también presentar el consumo real y la tasa de
crecimiento del consumo. Basado en la Tabla 14, la Tabla 22 presenta el crecimiento
del consumo de cebolla real en la Republica Dominicana. La tasa de crecimiento del
consumo de la cebolla en el pais del 2004 al 2013 es de 5.21 %. Se presenta también
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en ese periodo un consumo estimado de 17.47 gramos/persona/dia. Este consumo
esta por debajo de los 48.92 gramos/persona/dia a nivel mundial en los paises
consumidores.

Tabla 22. Tasa de crecimiento del consumo de cebolla en la R.D.

2004-2013

AfiO Consumo Total | Tasa de Crecimiento Pobl_acién Consumo Per Cépi,ta
(T. M) E)) ((HES) (gramos/persona/dia)

2004 42,807 - 9,103.00 13

2005 59,211 38.32 9,237.57 18

2006 47,414 -19.92 9,371.33 14

2007 54,132 14.17 9,504.34 16

2008 59,471 9.86 9,636.49 17

2009 59,416 -0.09 9,767.74 17

2010 66,454 11.84 9,897.98 18

2011 84,933 27.81 10,027.14 23

2012 72,754 -14.34 10,155.04 20

2013 57,641 -20.77 10,281.41 15

Fuente: Elaborada por el autor con datos del MA y FAOSTATS, 2016

Hacer proyecciones de la demanda de un producto con restricciones gubernamentales
en el mercado es dificil. Normalmente dichas proyecciones no se sostienen. Para ello,
debe haber una combinacion de las diversas fuerzas que influyen en la oferta y la
demanda del producto bajo estudio. Sin embargo, en la Tabla 23 se presentan algunas
proyecciones de la demanda bajo las condiciones histéricas actuales utilizando
diferentes métodos de estimacidén. Estas estimaciones se afinaran en el reporte final
utilizando comparaciones y correlaciones con el consumo de algunos otros productos
complementarios sin restricciones de consumo en el mercado.

Tabla 23. Proyeccion de la demanda de cebolla en la R.D., bajo diferentes escenarios

2013*** 10,281.41 57,641 57,641 57,641 57,641 57,641
2014 10,405.94 66,354 60,644 65,197 71,776 65,993
2015 10,528.39 67,135 63,803 61,419 67,390 64,937
2016 10,665.26 68,008 67,127 63,308 65,602 66,011
2017 10,803.91 68,892 70,625 62,363 68,256 67,534
2018 10,944.36 69,787 74,304 62,836 67,083 68,502
2019 11,086.63 70,694 78,176 62,600 66,980 69,612
2020 11,230.76 71,614 82,248 62,718 67,440 71,005

Promedio | 10,467.17 66,744 62,223 63,308 67,168 69,707

Fuente: Elaborada por el autor, 2016.

* Utiliza el promedio de los dos afios anteriores
** Utiliza el promedio de los tres afios anteriores
*** Datos reales usados como base
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Estas estimaciones se pueden afinar haciendo una correlacion de los datos reales con
dichos estimados. Analizando la correlacion de los estimados con los datos reales se
puede evaluar el método de proyeccion que tenga el mayor coeficiente de correlacion
con los datos reales. Pero por lo menos aqui se presentan los estimados.

6.3. Comportamiento y Grado de Intervencion Estatal

Por la importancia que reviste el cultivo de la cebolla para el sector agropecuario
dominicano y especialmente para pequefios productores, como es el caso de la
provincia de San Juan, el Gobierno juega un rol especial al fomentar su produccion y
apoyar en los procesos de comercializacién. El Gobierno ofrece apoyo a través de las
diferentes entidades del sector agropecuario lideradas por el Ministerio de Agricultura.
Otras entidades de gran apoyo son el Instituto Agrario Dominicano (IAD), el Instituto
Nacional de Recursos Hidraulicos (INDHI), el Instituto Nacional de Estabilizacion de
Precios (INESPRE), el Instituto Dominicano de Investigaciones Agropecuarias y
Forestales (IDIAF), entre otras.

Por el alto precio de los insumos de produccion y la energia eléctrica, los costos de
produccion de cebolla en el pais son altos. Si el mercado se abre a las importaciones,
los productores se van a la quiebra. En ese sentido, el Gobierno ha entendido que debe
proteger el mercado de las importaciones. Esto beneficia a los productores, pero
perjudica a los consumidores. Estos ultimos pudieran aumentar su consumo y obtener
precios mas bajos. Uno de los sistemas de proteccion de las importaciones fue la
inclusion de la cebolla en la lista de productos de la Rectificacion Técnica de 1999 para
la lista de productos negociados con la Organizacién Mundial del Comercio. También
hubo una gran proteccién para el producto en las negociaciones del Tratado de Libre
Comercio de la Republica Dominicana con los Estados Unidos y Centro América.

El Decreto 505-99 (http://otcasea.gob.do/wp-content/uploads/2008/09/Decreto-No.-505-
99.pdf) establece el reglamento para la administracion de la importacion de los
productos de la Rectificacion Técnica. La comisién establecida para tales fines puede
incrementar la cuota permitida con arancel preferencial en caso de que haya una
escasez de dicho producto en el pais. Esto se hace como una forma de ofrecer una
seguridad en el mercado para el producto.

La Tabla 13, anteriormente mencionada muestra las importaciones de cebolla. Se nota
gue los volumenes importados han estado por encima de lo establecido en la
Rectificacion Técnica, lo cual establece que es de 3,750 TM. Estos volumenes, segun
expresan los productores, han afectado la produccion y la rentabilidad de los
productores. Algunos productores expresaron que han tenido pérdidas millonarias por la
caida estrepitosa de los precios justo cuando se estaba cosechando la cebolla local.

En el caso del Tratado de Libre Comercio DR-CAFTA, la cebolla, cddigo arancelario
07.03, se incluyd en la categoria D de desmonte arancelario. Esto significa que los
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aranceles seran eliminados equitativamente en 15 afios comenzando en el afio en que
el Acuerdo entre en vigencia y estara libre de arancel a partir del 1 de enero del afio 15.
El arancel basico para la cebolla fue de 97%. Este era el arancel fuera de cuota de este
producto de acuerdo a la Rectificacion Técnica. Esto significa que cada vez los
aranceles de la cebolla seran mas bajos. Esto representa mas competencia en cuanto
a precios para los productores dominicanos, los cuales no ven reducidos sus costos de
produccion para competir.

A pesar de las regulaciones en los aranceles y la subasta que realiza la JAD, muchos
productores y comercializadores se quejan de la falta de transparencia en las
operaciones del Gobierno. Esta percepcion limita las inversiones en la produccién de
cebolla. EIl consultor, en conversacion con productores de San Juan y de otras zonas
del pais, se dio cuenta de agricultores que habian obtenido buena rentabilidad con la
cebolla, que luego habia perdido sus inversiones y que finalmente decidieron cambiar su
enfoque y dedicarse a la produccion de otros rubros en vez de cebolla.

6.4. La Demanda en los Principales Nichos del Mercado

Un buen andlisis real de la demanda de cebolla en la Republica Dominicana debe
enfocarse en la demanda real en los diferentes segmentos del mercado. Estos son
también los diferentes canales de comercializacion a través de los cuales la cebolla
llega al consumidor final. Estos segmentos demandan el producto dependiendo de la
demanda real de sus clientes y de sus perfiles o de lo que necesitan para acompafiar el
consumo de otros productos. En esta parte de este reporte se analizan los principales
segmentos a través de los cuales la cebolla llega de los productores o intermediarios
gue se suplen de los productores y que a su vez se vende a los consumidores finales
para su consumo directo como cebolla acompafiando otros productos complementarios
0 para usarla como ingrediente en sus casas.

En este reporte se presentan informaciones globales de los diferentes segmentos de
consumo o distribucién de la cebolla. Se presentan ciertos perfiles de los clientes en
estos segmentos con potencial para demandar la cebolla de los productores. Esto se
complementara con los datos e informaciones de la investigacion de mercado. Dicho
estudio enfatizara también los consumidores finales.

El andlisis de estos segmentos es un factor clave para proveer informacion a los
productores para su aprovechamiento. Un estudio de estos segmentos dara
informacion sobre la cantidad demandada y los elementos a considerar para el
aprovechamiento de cada uno de los segmentos.

El hecho de que exista un potencial en el mercado no significa que los productores ya
lo van a aprovechar. Cada segmento o nicho de mercado tiene sus exigencias
particulares. Muchas veces estas exigencias son una limitante para que los
productores individuales ser beneficien de la demanda en dicho segmento. Por otro
lado, esas mismas exigencias se pueden ver como un potencial para aquellos
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productores u organizaciones que tomen el reto de cumplir con dichos requerimientos
mirando estratégicamente hacia volumen de negocio futuro y no siendo miopes viendo
solo las limitantes presentes.

A continuacién se describen los diferentes canales de comercializacion de la cebolla o
eslabones en la cadena de valor y la formacion de los precios. La estructura es un
poco compleja. A veces se tienen productores vendiendo a los consumidores finales
directamente en los mercados locales y regionales. Ademas, en los mercados
mayorista se vende tanto al por mayor como al detalle en puestos fijos en el mismo.

6.4.1. Los Intermediarios y Camioneros de las Zonas de
Produccion

Los intermediarios, especialmente los fijos en las zonas de produccién y otros que
apoyan a los productores financieramente en sus procesos son uno de los eslabones
principales en la cadena de valor de la cebolla en la Republica Dominicana en general
y en San Juan. Las opiniones sobre el rol de estos comerciantes estan divididas.
Algunos los ven como personas que se aprovechan de los productores y otros los ven
como un gran apoyo para el desarrollo de sector productivo y comercializador.

En San Juan existen alrededor de tres principales compradores de cebolla locales.
Ademéas de comerciantes, algunos también son productores. También estan los
camioneros que van a las zonas de produccién a comprar el producto para venderlo en
los diferentes mercados del pais, incluyendo la zona norte.

Estos comerciantes agregan dinamismo al sector productivo y comercializador. Por su
conocimiento del mercado, estos intermediarios tienen mas fuerza de negociacion que
los productores.

6.4.2. Demanda de las Principales Cadenas de Supermercados

En la Republica Dominicana existen seis cadenas principales de supermercados. Estas
son las siguientes:

e Centro Cuesta Nacional (Supermercados Nacional, Jumbo y Jumbo Express)
¢ Grupo Ramos (Supermercados Pola y Multicentros La Sirena)

e Supermercados La Cadena

e Supermercados Bravo

e Plaza Lama

e Supermercados Olé (Ante Hipermercados)

Ademas de estas cadenas, estan Carrefour con una tienda grande y PriceSmart con
dos tiendas en Santo Domingo y en Santiago. También esta la Union Nacional de
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Supermercados Econdmicos (UNASE). Esta asociacion/cooperativa aglutina a mas de
cien pequefnos y medianos supermercados. Pero los mismos compran estos productos
independientes. La Tabla 24 muestra la cantidad de tiendas y la ubicacion de las
principales cadenas de supermercados o tiendas.

Tabla 24. Prtincipales Cadenas de Supermercados en la Republica Dominicana.

Dia de Especiales de

Nombre de la Cadena Cantidad de Tiendas Lugares
Vegetales

Santo Domingo, Santiago, La Romana, La

Grupo Ramos 39 Vega, San Cristébal, Bani, Bonao, San Martes
Francisco de Macoris y Puerto Plata
Centro Cuesta Nacional (Nacional y Jumbo) 27 Santo Domingo, Santiago y La Romana Miércoles
Bemosa (Supermercados Bravo) 10 Santo Domingo y Santiago Martes y viernes
Hipermercados Olé 6 Santo Domingo Jueves
Mercatodo (La Cadena) 9 Santo Domingo Martes
Plaza Lama 10 Santo Domingo, Santiago, La Vega y La Martes
Romana
PriceSmart 3 Santo Domingo y Santiago No hacen
Carrefour 1 Santo Domingo Miércoles

Fuente: Preparada por el autor

En cuanto a los suplidores de vegetales, las grandes cadenas de supermercados estan
haciendo acuerdos especiales con empresas constituidas para suplirles diversos
productos de acuerdo a su demanda. Por ejemplo, PriceSmart tienen un suplidor que
le suple casi todas sus vegetales. Este suplidor tiene un centro de acopio y empaque
en Santiago de los Caballeros y distribuye sus productos ya listos para ponerlos en
exhibicién. Las otras cadenas tienen varios suplidores que han hecho acuerdos de
produccién para productos especificos. A los mejores suplidores, ellos les aumentan
las cantidades y la variedad de productos incluidos en el portafolio. Inclusive, algunas
cadenas como Centro Cuesta Nacional han sustituido importaciones de algunos
productos porque han logrado hacer un buen acuerdo con un productor local para que
le produzca con exclusividad. Esto significa que, ademas de tener el producto, se
necesita una buena gestion de mercado de los productores/suplidores para lograr
penetrar en este segmento. Si no se tiene esa buena gestion, y los productores no lo
lograran por cuenta propia, se tendran que conformar con continuar vendiendo a los
intermediarios-camioneros o llevarlos a los mercados tradicionales.

Las promociones para las cebollas y vegetales se dan mayormente en los
supermercados. Las cadenas de supermercados en la Republica Dominicana tienen su
estrategia de promocion. Los precios especiales van desde un descuento de un 30%
hasta un 50%. Cada supermercado selecciona por lo menos un dia a la semana para
tener especiales de frutas y vegetales. El Unico que no lo hace de las grandes cadenas
o tiendas grandes es PriceSmart. En la Tabla 24 mas arriba se muestran los dias de
especiales de cada cadena.

Ahora bien, los supermercados establecen estos especiales, pero cada suplidor es
responsable de los descuentos que se hacen para impulsar las ventas. Hay
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descuentos que se hacen para cubrir dichos especiales. Los suplidores también tienen
gue cubrir o con aportes de dinero o con descuentos cuando se hacen publicaciones de
productos en especial en publicaciones internas o en encartes en periédicos.

Luego de la realizacion de la investigacion de mercado, en el reporte correspondiente y
el reporte final se incluiran los siguientes acapites con resultados especificos
encontrados:

e Analisis de la Cantidad Demandada

e Analisis de los Precios

e Consideraciones para la penetracién en las grandes cadenas de supermercados
e Promociones

Estos elementos se incluiran en cada uno de los segmentos de mercado estudiados.
Esto proveera una base para la toma de decisiones de los productores individuales y
asociados.

En entrevista con gerentes de las principales cadenas de supermercados, el consultor
encontré6 que cada cadena tiene sus exigencias particulares. Las mismas estan
abiertas a hacer negocio con cualquier nuevo suplidor. Inclusive, ellas han establecido
una politica de comprar directamente a los productores, siempre y cuando las
condiciones lo permitan. Ahora bien, para lograr introducirse en una de estas cadenas
de supermercados, se necesitan conocer y cumplir con cada uno de los requisitos
impuestos por los supermercados. Lamentablemente, una de las limitantes de los
productores es la falta de capacidad de gestion gerencial y de mercado para
aprovechar las oportunidades que el mismo le brinda. Los productores necesitan
apoyo. Ellos solo no lo logran. Aqui es donde el proyecto de reconversion puede jugar
un papel clave para los productores.

Algunas de las principales exigencias de las cadenas de supermercados para aceptar
nuevos suplidores de productos agropecuarios, incluyendo la cebolla, son las
siguientes:

e Organizacion empresarial del suplidor o como persona fisica. La primera es
preferible.

e Puntualidad en la entrega.

e Apoyo en las promociones y publicidad que llevan a cabo los supermercados.

e Consistencia en la entrega.

¢ Buena apariencia de los productos.

e Limpieza y clasificacion.
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6.4.3. Demanda en el Sector Turistico (Hoteles Todo-Incluido)

El sector turistico en la Republica Dominicana representa un gran potencial de mercado
para los productos agropecuarios locales. Este es un nicho que se debe explotar al
méximo. Hay potencial, pero para el aprovechamiento de los productores directamente
se necesitan vencer muchos retos de planeacion para el mercado, organizacion y
competencia con los suplidores ya establecidos.

Se estima que el numero de habitaciones hoteleras en el pais es de casi 70,000
(69,816). La tasa de ocupacion promedio el afio pasado fue de 77.6%. En la zona
este del pais, zona que puede ser aprovechada especialmente por los productores del
sur, esta tasa fue de la tasa de ocupacion el afio pasado fue de 82.3%. En esta zona
la cantidad de habitaciones, segun los datos estadisticos de ASONAHORES es de
43,295.

Para la estimacion del consumo de cebolla se hara una estimacion usando los gramos
por dia que se estima que consume una persona por dia en los hoteles todo-incluido.
Con estimados de la tasa de ocupacion de los hoteles en el pais y el nUmero de
habitaciones se puede hacer un buen calculo de la demanda total en este segmento

Existe un gran potencial de demanda en el sector turistico. Sin embargo, al igual que
las cadenas de supermercados, los hoteles tienen muchas exigencias para sus
suplidores que normalmente los productores no las llenan. Ademas de la tardanza en
el pago y que los productores no pueden esperar, los hoteles también exigen que sus
suplidores les suplan toda la variedad de productos agricolas que ellos demandan.
Para eso, existen suplidores especializados con los cuales los productores deben hacer
contacto para suplirles.

Algunas de las principales exigencias de los compradores en el sector turistico son las
siguientes:

e Que los suplidores sean empresas formalmente constituidas con un nimero de
Registro Nacional de Contribuyente (RNC) y Numero de Comprobante Fiscal
(NCF).

e Acuerdo de mantener el precio fijo por un tiempo determinado, normalmente por
un mes. Esto le permite a los hoteles poder planificar sus costos y evitar la
volatilidad. El costo es un aspecto muy importante y sensitivo en el sector
turistico, especialmente en los todo-incluido.

e Ofrece crédito entre 45y 60 dias. Esto es lo que se dice, pero la realidad es que
muchas veces los suplidores tienen que esperar mas tiempo para cobrar sus
facturas.

e Que el suplidor tenga una seriedad probada en el mercado.
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Algunas de estas condiciones pueden ser muy restrictivas para los productores. Para
aprovechar el potencial del mercado se necesita una buena organizacién de ellos.
Para un productor solo es casi imposible que logre penetrar en este mercado. Esto,
inclusive, se le puede dificultar a las asociaciones de productores. Se necesita tener un
gran enfoque hacia el mercado y no solo un enfoque hacia tener una buena produccion
en sus parcelas.

6.4.4. Demanda en los Colmados

En la Republica Dominicana se estima que existen alrededor de unos 60,000
colmados. Las amas de casas, en sentido general dependen de los colmados para
suplirse de condimentos de emergencia y muchas dependen de ellos a diario. La
cebolla es un producto que es muy dificil que falte en un colmado para su venta al
detalle. Y muchas veces el detalle es de forma tal que una cebolla grande puede ser
inclusive partida para su venta en ciertas comunidades.

En investigaciones anteriores, el consultor ha estimado que los colmados en la
Republica Dominicana distribuyen entre el 60 % y el 70 % de los productos alimenticios
que se venden en el pais®. Este estimado puede ser mayor para productos de
produccion local. Este segmento serd enfatizado en la investigacion de mercado.
Normalmente los colmados se suplen de los mercados en las zonas urbanas y
directamente de los productores e intermediarios en las zonas de produccion.

6.4.5. Demanda en los Principales Mercados

En la Republica Dominicana existen tres mercados principales en donde llega la mayor
parte de los productos agricolas producidos en el pais. Ellos son el mercado “nuevo”
de la Duarte, el Merca Santo Domingo y el Hospedaje/Plaza Valerio en Santiago de los
Caballeros. Estos mercados son también suplidores de otros mercados locales y
regionales. Por ejemplo, el Hospedaje en Santiago suple al mercado de La Placita; el
mercado nuevo de la Duarte suple al mercado de Los Mina, de Herrera, de la Ciudad
Ganadera y otros mercados en el Este del pais. El Merca Santo Domingo suple a otros
vendedores mayoristas y detallistas y otros mercados.

La investigacion de mercado a realizarse suplira mas detalles sobre las operaciones de
estos mercados y los volimenes de ventas de cebolla que se comercializan a través
de los mismos.

® Una referencia de este dato se muestra en el “Dominican Republic Retail Food Sector Report, 2006, escrito por el
mismo consultor Wagner Méndez (http://apps.fas.usda.gov/gainfiles/200603/146176990.pdf)
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6.4.6. Demanda en Restaurantes Selectos en Santo Domingo y
Santiago.

En el marco de esta investigacion se hard una estimacion de los principales
restaurantes de la ciudad de Santo Domingo y Santiago y posiblemente una
estratificacion por su categoria para buscar hacer un estimado de la cebolla que se
consume en este segmento, como se suplen y si hay algun potencial de comercio
directo sobre su para estimar la demanda de cebollas La investigacion de mercado a
realizarse suplira mas detalles sobre las operaciones de estos mercados y los
volumenes de ventas de cebolla que se comercializan a través de los mismos.

6.4.7. Demanda en el Sector Procesador de Alimentos

Existen en el pais algunos procesadores de alimentos que utilizan la cebolla como uno
de sus principales ingredientes. [Estos procesadores son un segmento que los
productores, con las condiciones adecuadas y la organizacién, pueden aprovechar para
suplir la cebolla directamente e incrementar sus margenes de beneficios. Algunos de
estos procesadores son Baldom, Ja Ja, Goya, entre otros. En ese mismo sentido estan
también las principales empresas procesadoras de productos carnicos, tales como
Induveca, Sigma Alimento, Incarna, Espalsa, y otras.

6.4.8. Los consumidores Finales

TratAndose de una investigacion aplicada como ésta para dar respuesta y proveer
insumo para planes de negocios de los productores que el proyecto apoya en San
Juan, los consumidores finales no son un eslabdn tan importante para considerar. Sin
embargo, por ser el eslabon final que determina el consumo y hacia el cual se deben
dirigir todas las estrategias de mercadeo para incrementar el consumo de cebolla en el
pais, si asi se decidiera, en la investigacion de mercado se considerara su analisis y
sus exigencias particulares.

Se tiene una poblacion meta de mas de diez millones de habitantes, cuyo consumo
esta limitado por la oferta en el mercado. Por la versatilidad en el uso de la cebolla, el
consumo puede incrementarse significativamente en el pais si se implementa una
estrategia para estos fines.

Los consumidores finales estan distribuidos en toda la geografia nacional. Una
estrategia de promocién deberd enfocarse en los principales centros de consumo,
comenzando por el Gran Santo Domingo (Distrito Nacional y la provincia Santo
Domingo).
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VIl. ESTRUTURA DE LA CADENA DE VALOR DE LA CEBOLLA EN
LA REPUBLICA DOMINICANA.

7.1. Generalidades

La investigacion de mercado a realizar proveera detalles actualizados sobre los
diferentes eslabones de la cadena de valor de la cebolla en la Republica Dominicana.
En este reporte se presentan detalles globales sobre dicha cadena. Estos eslabones
estan muy relacionados con los diferentes segmentos de mercado que ya se han
presentado anteriormente y que también se profundizaran en la investigacion.

Cuando se hace un diagnostico de la cadena de valor, ademas del enfoque de los
eslabones hacia el mercado, también se analiza el apoyo que reciben los productores.
Este apoyo no se enfatiza en la parte de la demanda, pero si se discute en la parte de
diagnostico de la produccion. Sin embargo, aqui se hara énfasis en las entidades de
apoyo para el fortalecimiento de los aspectos productivos, especialmente la parte de
financiamiento, ya que este aspecto es uno de los componentes principales del
proyecto global de apoyo a los productores en la provincia de San Juan.

Los diferentes eslabones de la cadena de valor proveen un mapa de los diferentes
elementos 0 segmentos que se estudiaran en la investigacion de mercado. Los
mismos son de interés para ver como los productores pueden incrementar sus
méargenes de comercializacion conectandose directamente con eslabones mas
avanzados en la cadena y conociendo también mejor el mercado y coOmo operan
cadena uno de ellos.

7.2. Estructura Grafica de la Cadena de Valor

La siguiente figura muestra la estructura de la cadena de valor de la cebolla en la
provincia de San Juan y en la Republica Dominicana en sentido general. La cadena de
valor de los productos agropecuarios en sentido general tiene una estructura similar.
Sin embargo, cada producto y cada pais tienen sus particularidades, especialmente
cuando se trata de llegar a los consumidores finales. Por ejemplo, una peculiaridad de
la venta de los productos agropecuarios en la Republica Dominicana, en la cual se
incluye la cebolla son las ventas realizadas por vendedores ambulantes y los colmados
gue estan distribuidos en todo el pais. Ambos juegan un gran papel en impulsar el
consumo de los productos y en proveer un gran servicio a las amas de casas.
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ESTRUCTURA DE CADENA DE VALOR DE LA CEBOLLA
EN LA PROVINCIA DE SAN JUAN

PROVEEDORES DE
INSUMOS

PROVEEDORES DE
SERVICIOS

PRODUCTORES

COMPRADORES/INTERMEDIARIOS
EN LA ZONA DE ORIGEN

PRINCIPALES MERCADOS HOTELES, RESTAURANTES PROCESADORES DE
MAYORISTAS Y SUFERMERCADOS E INSTITUCIONES ALIMENTOS

ALMACENISTAS

OTROS MERCADOS

CONSUMIDORES FINALES

Wagner Méndez, 2016

7.3. Caracterizacion de los Actores de la Cadena

La estructura de la cadena de valor de la cebolla presentada establece la base para el
estudio de la misma. En este documento se presentan informaciones generales sobre
la cadena. Las mismas seran reforzadas con las informaciones generadas en el
proceso de la investigacion.

7.3.1. Productores

Como el enfoque de este estudio es apoyar principalmente a los productores de cebolla
en la provincia de San Juan y contribuir a mejorar su competitividad, el eje central de
todo seran dichos productores. Todo esto servira de plataforma para apoyar a los
productores con crédito para sus procesos productivos.

En la provincia de San zonas. Sin embargo, la principal concentracion esta en el
municipio de Vallejuelo. Los productores estan organizados en diferentes
asociaciones. Pero las mismas necesitan fortalecerse en aspectos organizacionales
para tener mejor poder de negociacion y en aspectos gerenciales. Para eso se
necesita acompafamiento externo.

Algunos productores ce cebolla son técnicos agricolas y estan en mejor posicién para
producir y negociar. Pero las estructuras de secado y almacenamiento que les permita
conservar su producto por un mayor tiempo para tener un mayor poder de negociacion
con los intermediarios y sacar ventajas de la utilidad de tiempo en el mercadeo. El
nivel organizacional es algo que este proyecto de competitividad de los productores en
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San Juan se esta trabajando por separado. Se esta pensando en la creacién de por lo
menos una cooperativa para fortalecer el poder de negociacion y sus beneficios.

Tal y como se da en el sector agropecuario dominicano en sentido general, el enfoque
de los productores es la busqueda de soluciones a la parte técnica de la produccion.
Aunque se sabe que hay una necesidad de la gestion de mercados, ellos se conforman
muchas veces con tener a quién venderles la produccion sin pensar en que pudieran
hacer gestiones para mejorar sus margenes de comercializacion y sus beneficios
totales. Se necesita bastante de apoyo en su gestién gerencial y en las gestiones de
mercado.

Estos productores de cebolla en San Juan de la Maguana no escapan a los problemas
principales que afectan a la mayoria de los productores agropecuarios en el pais y
especialmente en la regidn suroeste. De los problemas principales que se enfrentan,
ademas de los bajos niveles organizacionales, son altos costos de produccién y falta de
recursos y, como siempre, los problemas de comercializacion.

7.3.2. Proveedores de Insumos

Los insumos para la produccion de cebolla, en cuanto a su obtencién, en la Republica
Dominicana no son un problema en si. El mercado cuenta con proveedores de
insumos suficientes y que compiten unos con otros para obtener una mayor
participacion en el mercado.

Los productores de cebolla tienen una situacion precaria en cuanto a los recursos
econdmicos y sus niveles de endeudamiento. Por esta razén, a veces mas que
enfocarse en aumentar su productividad con el uso adecuado de los insumos de
produccion, se enfocan en minimos costos.

En sentido general, existe mas agresividad en los suplidores de insumos para que los
productores los usen que en los productores para usar la mayor cantidad y los mejores
insumos. Grandes proveedores cuentan con una red de vendedores y asesores
técnicos para ayudar a los productores, contribuir a aumentar el uso y las ventas de los
mismos. Existen también proveedores locales que son representantes de los grandes
suplidores que tienen sus establecimientos principales en la ciudad de Santo Domingo.

Por otro lado, también hay que resaltar sobre el gran problema que existe: el alto costo
de los insumos. El alto costo de los insumos para la produccién de cebolla hace o que
se incrementen los costos de produccion o que se baje la productividad por su poco
uso. Esto afecta la rentabilidad de los productores individuales, especialmente los
pequefios productores de cebolla que son mas vulnerables.

Para la produccion de cebolla en el pais los principales insumos utilizados son las
semillas, para las cuales el Ministerio de Agricultura acostumbraba a distribuirles a los
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productores de forma subsidiada para su produccién de acuerdo a las tareas de cada
productor; fertilizantes; insecticidas y fungicidas para el control de plagas y
enfermedades.

Los equipos y maquinarias utilizados para la produccion de cebolla en San Juan de la
Maguana, cuando los pequefios productores los usan, son normalmente suplidos por el
sector oficial a precios subsidiados. A veces esto es un problema debido a que los
equipos y maquinarias del gobierno no son suficientes.

La importancia que revisten los proveedores de insumos hace que sea necesario que
los mismos sean estudiados con mas profundidad en una investigacion separada. Esto
proveera informaciones especificas que pueden ayudar bastante a los productores.
Algunos productores y empresas relacionadas con el sector cuentan como algunos
suplidores de insumos se interesan solo en vender los productos sin importar las
consecuencias futuras o si contribuye a solucionar el problema o no.

7.3.3. Proveedores de Servicios Financieros

El consultor en su libro “Emprendedores: Principios para el Exito en Paises en Via de
Desarrollo (2009)” enfatiza el hecho de que en los procesos de produccién y desarrollo
de proyectos emprendedores en la Republica Dominicana el dinero no es un problema.
Las entidades financieras cuentan con recursos para apoyar la produccion y quieren
prestarlos. Se dice que lo que si se necesita es contar con un buen estudio de
factibilidad para presentar a las instituciones financieras para su apoyo. Sin embargo,
existe un alto riesgo en la produccién agropecuaria que hace que las entidades se
resistan o pongan muchas condiciones. Otro aspecto adicional con los productores de
cebolla es el alto endeudamiento de casi todos los productores que les impide que
califiguen para un préstamo formal en una entidad de financiamiento. Con este
proyecto se busca apoyar a los productores a través de las asociaciones
independientemente del nivel de endeudamiento individual.

En sentido general el sector agropecuario en la Republica Dominicana no recibe todo el
apoyo que deberia recibir del sector financiero dominicano. Las altas tasas de interés,
las cuales sobrepasan el 20%, hacen que los productores organizados o los grandes
productores recurran a organismos internacionales para sus necesidades de recursos.

Para el sector productor de cebolla, especialmente los pequefios productores de San
Juan de la Maguana, el apoyo financiero de la banca formal es bajo. EI mayor apoyo
gue se recibe proviene del Banco Agricola. Muchos pequefios productores reciben
también gran apoyo financiero de intermediarios, los cuales lo hacen para asegurar la
produccion cuando se cosecha. Pequefios productores también recurren a
prestamistas informales. El estado actual de la situacién de financiamiento de los
productores de cebolla y de los demas cultivos principales en la provincia de San Juan
se debe documentar a la luz de este proyecto.
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Aungue no se cuenta con estadisticas especificas sobre los aportes de diferentes
entidades a los productores de cebolla, se sabe que las entidades que actualmente
estan en capacidad de apoyar dicho sector con financiamiento son las siguientes:

e BAGRICOLA

¢ BANRESERVA

e Banco ADEMI

e BNV

e BANCO POPULAR

e Banco del Progreso

El Banco Agricola (Bagricola) presta a pequefios productores individuales a una tasa
de un 12% anual. Otras cooperativas locales prestan a una tasa de interés que
sobrepasa el 30% anual.

Las cooperativas locales y regionales deben jugar un rol preponderante en el apoyo al
sector productor de cebolla en San Juan. Las mismas compiten con los bancos
comerciales en cuanto a las tasas de interés y los servicios.

La tabla a continuacion presenta la cartera de crédito de las entidades de
intermediacion financiera en la Republica Dominicana. ElI Banco Agricola es la
principal que apoya al sector. La cartera de éste se equipara con la de los demas
bancos multiples combinados. Por ejemplo, en el 2014, la cartera de crédito del Banco
Agricola fue de $15,855 millones de pesos, equivalente a un 49.4% del total. La
cartera de los demas bancos multiples para ese afio fue de $14,502 millones,
equivalente a un 45.2%. EI Banco Agricola es por mucho, la entidad financiera con
mayor cantidad de recursos dirigidos al sector agropecuario, en el que otras entidades
bancarias no tienen gran penetracion, por los riesgos inherentes al sector.

Cartera de Créditos de Entidades de Intermediacion Financieras, destinadas al Sector Agropecuario,
2002 - 2014 (En millones de RD$)

2002 4,025.7 206.2 1771 715.6 13.2 - - - 3,267.7 8,405.5
2003 54135 1225 1442 1,287.3 17.2 - - - 3,4474 10,432.1
2004 5,675.3 100.9 129.5 1,116.6 33.0 - - - 3,409.9 10,465.2
2005 6,418.2 103.3 183.3 120.4 21.0 - - - 4,155.5 11,001.7
2006 4,429.1 E 305.7 134.8 - 72.0 34.0 248.0 4,910.2 10,133.8
2007 5,854.9 E - 191.4 - 208.0 37.0 196.0 5,747.1 12,234.4
2008 6,655.8 E - 286.8 - 369.2 56.0 176.3 7,736.1 15,280.2
2009 7,394.5 - - 653.2 - 500.8 335 185.3 7,849.3 16,616.6
2010 11,9125 E - 719.9 - 818.9 15.6 253.6 7,619.3 21,340.0
2011 15,642.8 E - 1947 - 1,318.2 78 673.0 7,307.1 25,143.6
2012 17,656.9 E - 4134 - 1,480.0 12.5 1,284.2 6,829.7 27,675.7
2013 15,636.3 - - 336.8 - 3871 16.6 15380 11,640.0 29,554.7
2014 14,502.0 E - 375.6 - 369.7 124 991.0] 15,855.2 32,105.9

Nota: - Los Bancos de Desarrollo pasaron a formar parte de los Bancos de Ahorros y Créditos a partir del 2006.

Fuente: Estadisticas del Ministerio de Agricultura, een base a la Superintendencia de Bancos Republica Dominicana y el Banco Agricola.
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7.3.4. Entidades de Apoyo al Sector Productor de Cebolla

El sector agropecuario en la Republica Dominicana, con el Ministerio de Agricultura
como entidad rectora, cuenta con una red de organizaciones de apoyo que, con sus
fortalezas y sus debilidades, han contribuido con el desarrollo del sector. Como uno de
los principales cultivos en San Juan, los productores de cebolla reciben el apoyo de
estas entidades para su fortalecimiento. Es por esto que dicho cultivo ha sido uno de
los principales para el enfoque de este proyecto. Ademas de las entidades ligadas
directamente con el sector agropecuario existen varias otras entidades
gubernamentales que son de gran ayuda para el desarrollo de este subsector.

Las entidades principales que ofrecen apoyo a los productores de cebolla en San Juan
son las siguientes:

e Ministerio de Agricultura (MA)

El Ministerio de Agricultura (MA) es la entidad rectora del sector agropecuario. Esta
entidad se encarga de la supervision y ejecucién de las politicas, planes y proyectos de
desarrollo de la produccidon agropecuario nivel nacional, en donde se enmarca la
cebolla. Esta ofrece servicios de asistencia técnica, tales como transferencia de
tecnologia, capacitacion y sanidad.

e Banco Agricola de la Republica Dominicana (BAGRICOLA)

El Banco Agricola de la Republica Dominicana tiene como objetivo fundamental
establecer los lineamientos de la politica de crédito del estado dirigido al sector
agropecuario del pais. Este organismo financia la produccion agropecuaria nacional,
en particular a los pequefios y medianos productores, con la finalidad de estimular la
inversion y la implementacion de cambios tecnoldgicos, aumentar la productividad y
tratar de contribuir a reducir los costos de produccion.

e Instituto Nacional de Recursos Hidraulicos (INDRHI)

El Instituto Nacional de Recursos Hidraulicos funciona como un organismo rector del
recurso agua. Su misién es construir y administrar las infraestructuras de riego
(presas, represas, embalses y canales de riego) para garantizar el suministro de agua
para la produccion agropecuaria y la produccion de energia eléctrica. Supervisa y
regula el funcionamiento de las juntas de regantes, a las cuales pertenecen los
productores de cebolla que producen bajo riego.

52



Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa) Sintesis de la Situacion Actual y Estructura
y sus Variedades en la Provincia de San Juan de la Cadena de Valor

e El Instituto Agrario Dominicano (IAD)

El Instituto Agrario Dominicano es el organismo del Estado encargado de implementar
y dar seguimiento a las politicas de reforma agraria. Ademas de la captacion de tierras
para los asentamientos de campesinos y otorgar los titulos de propiedad, éste
contribuye al reforzamiento y la capacitacion de las organizaciones campesinas
mediante la realizacion de actividades orientadas a transferirles conocimientos de
orden técnico, gerencial y organizacional.

e El Instituto Dominicano de Investigaciones Agropecuarias y
Forestales (IDIAF)

El Instituto Dominicano de Investigaciones Agropecuarias y Forestales (IDIAF) es el
organismo ejecutor de las politicas del Consejo Nacional de Investigaciones
Agropecuarias y Forestales (CONIAF) en lo referente a las investigaciones en el sector
agropecuario y forestal en las areas de mejoramiento genético, proteccion vegetal,
manejo de los recursos agua y suelo, fitotecnia, entre otras. Realiza investigaciones y
se han preparado guias técnicas para el cultivo de la cebolla.

e Ministerio de Industriay Comercio (MIC)

El Ministerio de Industria y Comercio es una entidad del estado que tiene, entre otras
multiples funciones, velar por las normas y estandares de calidad de los productos
alimenticios a través de la Direccion General de Normas y Sistemas de Calidad
(DIGENOR). Conjuntamente con otras dependencias estatales tiene también una
destacada participacion en los procesos de negociaciones de tratados comerciales y de
libre comercio con otros paises.

e Consejo Nacional de Competitividad (CNC).

El Consejo Nacional de Competitividad (CNC) es un organismo en el que participan los
sectores publico y privado. Su objetivo principal es formular, implementar y desarrollar
las estrategias competitivas de los sectores productivos vitales de la economia del pais,
con el fin de estructurar una politica nacional para enfrentar los retos de la globalizacion
y la apertura comercial.

7.3.5. Compradores Intermediarios en las Zonas de Produccién

Los intermediarios que compran en las zonas de produccion se pueden considerar
como el eslabon principal, después de los productores, en el proceso de
comercializacion de la cebolla en el mercado local en la Republica Dominicana. Estos
intermediarios conforman una poderosa red que dinamiza la producciéon de cebolla.
Estos intermediarios compran, consolidan, acopian y llevan la produccion a los
mercados y diferentes centros de distribucion en los centros urbanos.
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Estos intermediarios compran la cebolla al por mayor de los productores directamente
en las fincas. Los mismos también suplen a los mercados principales, supermercados,
hoteles y restaurantes, aunque estos establecimientos también se suplen de los
mercados.

Programas de apoyo a los productores deben considerar como apoyar a que los
productores puedan llevar su produccion a los mercados y a otros establecimientos
para aprovechar un mayor margen. Sin embargo, no se puede restar la importancia
gue tienen estos intermediarios especializados y conocedores de las condiciones del
mercado. A veces productores no saben cémo lidiar en el mercado o no quieren
hacerlo por el tiempo extra que esto conlleva. Muchos simplemente quieren enfocarse
en el proceso de produccién.

Como sucede con los demas productos agricolas en el pais, el principal mercado
mayorista y que recibe mas del 80% de la produccion de los campos es el Mercado
Nuevo de la Duarte en Santo Domingo. De este mercado se distribuye la produccion a
otros mercados. Actualmente se estd impulsando el desarrollo del Merca Santo
Domingo como centro de distribucién principal.

Las cebollas se llevan al mercado para venderse al por mayor. Los camioneros llegan
con los camiones y se apoyan de los operadores del mercado. Dichos operadores
hacen las operaciones de venta por una comision bajo la supervision y el registro de
ventas del duefio del producto. A veces se hacen cargos extras que los vendedores no
entienden mucho el por qué. Pero sin estos operadores las ventas no re llevan a cabo.
Esto se da basicamente en el mercado de la Ave. Duarte.

El precio que ofrecen los compradores en los mercados a los camioneros varia
diariamente. Este precio depende del volumen de cebollas que se lleve ese dia a
tempranas horas de la mafiana o desde la noche del dia anterior. Estas relaciones y
cémo funcionan los mercados son fendmenos interesantes que posiblemente nunca se
hayan estudiado. Esto amerita que se haga un estudio mas profundo para cada
producto especifico.

7.3.6. Empresas Procesadoras

La cebolla es un ingrediente importante para el sazon que gusta al paladar de los
dominicanos. Existen en el pais una serie de empresas que demandan la cebolla para
la produccion de sus sazones, conjuntamente con otros ingredientes.

En muchos casos, los intermediarios suplen a las empresas procesadoras. En otros

casos, dichas empresas tienen representantes que van a las zonas de produccion para
comprar los productos para ellas.
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Las principales empresas procesadoras de alimentos del pais que procesan la cebolla
como ingrediente para el sazon son las siguientes: Goya Santo Domingo, S.A.,
Baltimore Dominicana (BALDOM), Constanza Agroindustrial, Espalsa, Industrias
Empacdoras Dominicanas (Ja ja), entre otras. No se cuenta en si con una
clasificacion de estas empresas en cuanto a su volumen de produccion y ventas o las
compras que realizan. La investigacion de mercado proveera informaciones al
respecto. Pero hay que reconocer que muchas de estas empresas no les gusta
divulgar sus informaciones de produccion y venta. También se investigara las
condiciones y exigencias de estas empresas para que los productores les puedan suplir
directamente. Obviamente que pequefios productores, los cuales son la mayoria,
tendran dificultad para involucrarse también en la venta directa de su produccion.

7.3.7. Mercados Mayoristas

Los mercados mayoristas en las principales ciudades juegan un rol muy importante en
la distribucién de la cebolla en la Republica Dominicana. Los principales mercados a
los cuales se llevan las cebollas son el mercado “nuevo” de la Avenida Duarte en Santo
Domingo, el merca Santo Domingo y El Hospedaje/Plaza Valerio en Santiago.

El fenbmeno de como funcionan estos mercados es complejo y particular de la
Republica Dominicana. Para entender el funcionamiento de los compradores se
necesita internarse en estos mercados. Quien no sabe cémo funciona esto no puede
aventurarse a vender en los mercados. Normalmente los que se dedican a esto son
personas a que han vivido toda una vida en estos mercados y han escalado. Una
informacion obtenida de un camionero es que la procedencia de este personal de
apoyo en el mercado es de “barrios calientes” de Santo Domingo, tal como el Barrio
Capotillo. Esto significa que hay que tener mucho cuidado en los proceso de operacion
en los mercados.

Por la hora a la que se realizan la mayoria de las transacciones comerciales
mayoristas, en la madrugada, en dichas operaciones no se incluye dinero
inmediatamente. Las ventas son anotadas y luego una persona va al establecimiento a
buscar el dinero. Esto se hace asi por el riesgo que implica el llevar dinero en efectivo
a esas horas en esos lugares.

Del mercado de la Ave. Duarte se suplen otros mercados mas pequefos tanto en la
misma ciudad como en otras regiones. Por ejemplo, en Santo Domingo, el mercado de
la Duarte suple el mercado de Los Mina, Herrera, la Ciudad Ganadera y otros.

Ademas de los compradores mayoristas en los mercados que compran directamente

de los camioneros, existen los puestos fijos de vendedores que detallan el producto.
El nimero de puestos fijos en cada mercado no esta cuantificado.
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7.3.8. Detallistas

El eslabdn de las ventas al detalle de la cebolla en la Republica Dominicana est4 muy
diversificado. Esto es algo particular del pais con los vendedores ambulantes
supliendo a amas de casa. En los mercados también hay puestos de ventas al detalle.

Entre los detallistas mas formales, se tienen las grandes cadenas de supermercados,
los supermercados miembros de la Unién Nacional de Supermercados Economicos
(UNASE) y otros supermercados independientes. Estos establecimientos, por las
exigencias que hacen a sus suplidores, ofrecen un producto de mayor calidad.

La importancia de los supermercados en las ventas al detalle en la Republica
Dominicana ha ido aumentando en los Ultimos afios. Los supermercados compran
tanto de los mercados como de los camioneros que cumplen con sus requisitos de
calidad y de algunos productores o acopiadores rurales directamente.

Un detallista importante es también la red de colmados en el pais que se estiman en
alrededor de los 60,000 establecimientos ubicados en casi cada esquina en las
ciudades. En sentido general, los colmados distribuyen méas del 60% de los productos
alimenticios en el pais. Los colmados se han fortalecido bastante con las asociaciones
de comerciantes detallistas y las federaciones a nivel nacional que los aglutinan.

7.3.9. Los Consumidores Finales

Segun el censo de poblacion y vivienda realizado en el 2010 por la Oficina Nacional de
Estadisticas (ONE) el pais contaba con una poblacién de 9.4 millones de habitantes.
Considerando la tasa de crecimiento de los ultimos afios de 1.8%, la poblacion para el
2015 debe estar en casi 11 millones de consumidores. A esta cifra se le debe incluir la
cantidad de inmigrantes ilegales de nuestros vecinos que normalmente causan
distorsiones en célculos de consumo.

Como la cebolla no es un producto en si de consumo final individual, sino que es mas
un ingrediente y que su consumo depende mas de los casi innumerables productos
complementarios, su consumo final debe ser estimado a la luz del consumo de dichos
productos complementarios. En secciones anteriores se han hecho los calculos
correspondientes sobre el consumo de cebolla en el pais. Dicho consumo esta
restringido por las restricciones en las importaciones y la limitada produccion por
algunos problemas de mercado.
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RESUMEN EJECUTIVO DE ESTE COMPONENTE

Este reporte presenta los resultados del estudio de mercado realizado para la cebolla
(Allium _cepa) y sus variedades. En dicho reporte se presentan especificamente los
resultados de la investigacion de campo utilizando la encuesta estructurada, las
entrevistas y otros datos relacionados. Hay muchos otros datos de interés que
normalmente se incluyen en un reporte como éste que ya han sido presentados en el
entregable anterior.

Se debe ver este estudio, como normalmente se hace, como base para alimentar el
Plan de Mercadeo que se formulard. Este ultimos, ademds, serd insumo para planes
de negocios de los productores para acceso a crédito para financiar sus operaciones
de produccién y comercializacion.

Los resultados de este estudio en los diferentes segmentos del mercado muestran el
deseo de consumidores, distribuidores y restaurantes para tener un producto con una
mejor calidad y vida de anaquel, asi como también a mejores precios para fomentar su
consumo.

El mercado tiene una alta demanda de cebollas y no la sustituye por nada. Cuando
sube el precio se consume menos o0 se consume igual, pero no se deja de consumir.
La calidad es el principal factor para que se deje de consumir este producto tan
importante en la dieta basica de los dominicanos como condimento o como
complemento de los principales platos.

Los colmados, por la cantidad existente de los mismos en toda la geografia nacional y
su rol en la distribucién de productos alimenticios, representas un segmento de gran
importancia para la cebolla. También existe un gran potencial en las cadenas de
supermercados, la Asociacién Nacional de Supermercados Econdmicos o Cooperativa
UNASE, y el sector turistico. Ademas, los mercados continlan siendo una buena
plataforma de comercializacion del producto y el punto de entrada para su distribucién
a toda la geografia nacional.

Tal y como sucede a nivel mundial, la cebolla la consumen, la venden y la usan
practicamente todos en la Republica Dominicana, en especial la cebolla roja. Es un
productos que, aunque pudiera ser no imprescindible, la gente lo ha considerado como
imprescindible en la preparacion de exquisitos y simples platos.

Los colmados, por su ubicacion estratégica son los lugares de preferencia para su
adquisicién por los consumidores, seguido por los supermercados. Otras personas y
establecimientos comerciales contindan dependiendo de los mercados para su
adquisicién, debido, mayormente, a los mejores precios que se obtienen en dichos
lugares.
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1. Introduccion

Este Estudio de Mercados Actuales y Potenciales para la cebolla (Allium cepa) se
base en las investigaciones de campo realizadas durante los meses de junio y julio
del afio 2016. En dicho estudio se ha tratado de incluir las diferentes variedades de
cebolla comercializadas en el pais, clasificadas especialmente por los colores de las
mismas (Roja/morada, amarilla y blanca).

Hay que resaltar que la cebolla roja es la que mas se produce en el pais. Dentro de
la produccion de cebolla roja, por mezcla de la semilla utilizada, se produce un poco
de cebolla blanca, la cual se separa y se comercializa en cantidades minimas.
También se debe mencionar que muchas veces los detallistas y consumidores de
cebolla se refieren a la cebolla amarilla como si fuera cebolla blanca cuando se les
pregunta sobre su consumo. En tal sentido, para el andlisis de los datos de campo
de la investigacion a los consumidores, los colmados y los restaurantes6, se hace
un analisis de la cebolla roja. La cebolla amarilla y blanca se analiza como un solo
producto.

Este estudio de mercado de por si no tiene un impacto final. EI mismo es un
componente fundamental que servird de insumo para la elaboracion del plan de
mercadeo, uno de los productos de la consultoria. El impacto final de esta
consultoria se vera luego de que el plan de mercadeo se implemente o se use como
insumo para los planes de negocios de los productores o asociaciones. Es de saber
también que dicho impacto global se tendra mayormente en el mediano y largo
plazo y dependera del esfuerzo que el proyecto de apoyo o las asociaciones de
productores hagan con el acompafamiento de técnicos especializados.

Ademas de este estudio de campo sobre los mercados potenciales, el estudio de
diagndstico sobre la situacion actual y la estructura de la cadena de valor llevados a
cabo anteriormente son insumos claves para el plan de mercadeo. Por otro lado, se
debe también contemplar, para un mayor impacto y apoyo a los productores, el
desarrollo de una estrategia de promocion y difusion, lo cual se puede desprender
del plan de mercadeo.

Este andlisis incluye los resultados obtenidos durante el proceso de investigacion en
el periodo mencionado, a través de la encuesta estructurada para los consumidores,
los colmad os y los restaurantes. También se incluyen los resultados de entrevistas
y datos obtenidos en los mercados, supermercados y hoteles todo incluido del
sector turistico. Estos completan los principales segmentos de demanda potencial
de la cebolla en la Republica Dominicana. ElI mismo también incluye ciertos
planteamientos hechos por el consultor a través de la experiencia como especialista
en mercado de productos alimenticios y como conocedor de los principales sectores
de distribucién de alimentos en la Republica Dominicano y la amplia experiencia con
sectores similares en para productos y organizaciones de apoyo en los Estados
Unidos.

® Restaurantes de refiere a restaurantes, comedores y fondas, tal como se hizo en la aplicacién del cuestionario.
En lo adelante, en este documento se utilizara el término restaurante para referirse a los tres.
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El analisis del mercado internacional y su potencial se ha incluido en primer
entregable. Se ha hecho un andlisis basado en datos estadisticos. En el mismo se
determiné el bajo nivel de comercializacion internacional de la cebolla en
comparacion con su produccion. Se estima que solo alrededor de un 8 % de la
produccién global se exporta. Considerando esta situacion y la demanda
insatisfecha del mercado en comparacion con la produccién local, el enfoque del
sector productor no debe ser en si en exportaciones, sino en que se incremente la
produccion para que se importe lo menos posible en el pais para satisfacer la
demanda insatisfecha.

La estructura general de este reporte consiste en una parte introductoria. En la
misma se trata de anclar el estudio de mercado con los lineamientos y objetivos del
proyecto. Se presenta también un resumen ejecutivo con los aspectos mas
sobresalientes de los resultados. Se presenta el analisis de los resultados y
opiniones del consultor. Este analisis inyecta algunos elementos importantes para
las acciones posteriores del proyecto y que se veran reflejados en el plan de
mercadeo.



Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa) Mercados Actuales y Potenciales
y sus Variedades en la Provincia de San Juan

2. Objetivo del Proyecto

El enfoque del programa global es el desarrollo productivo, la competitividad y la
capacidad exportadora de la provincia de San Juan. Especificamente se incluyen los
siguientes aspectos:

E mejoramiento de las condiciones de acceso a crédito de los productores y empresas,
El mejoramiento de la accesibilidad a mercados,

La reduccion de los costos de transporte en la red vial provincial,

Y la optimizacion del uso de los recursos hidricos disponibles.

Esta investigacion, y la consultoria en sentido general, se enmarca dentro del
componente de “Acceso al Crédito”. El objetivo del componente es facilitar el acceso a
crédito a los productores agropecuarios y MIPYMEs con potencial de mejora
productiva, lo cual permitird introducir nuevos productos, procesos, una Mayor
adopcién tecnoldgica y su articulacién con cadenas globales de valor.

Dentro del componente de Acceso al Crédito, esta investigacion produce insumos para
los planes de negocios que se disefiaran posteriormente. Se veran los mercados
potenciales a los cuales los productores tendran acceso.

3. Objetivos de la Consultoria y del Entregable

El objetivo general de esta consultoria, y el cual se plantea en este entregable parcial,
es desarrollar un estudio de mercado de las cebollas producidas en la provincia de San
Juan a fin de que pueda determinarse el potencial de comercializacion de estos
productos a nivel nacional e internacional.

El objetivo de este entregable parcial es la investigacién de las condiciones de los
principales segmentos del mercado con potencial para la cebolla de los productores de
San Juan. Esto provee insumos para el plan de mercadeo y los planes de negocios.

4. Metodologia de la Investigacion

Los estudios de mercado, como base para la elaboracion de planes de mercadeo,
tienen que tomar en cuenta dos elementos bésicos. Por un lado esta la parte de la
oferta y, por el otro, la parte de la demanda. Estos dos aspectos deben conjugarse
para que haya una congruencia. Por ejemplo, la inversion en estudios e investigacion y
desarrollo puede ser casi ilimitada. Eso conllevara a incrementar la demanda de los
productos. Si los productores o procesadores no estan listos para responder a dicha
demanda, es posible que se haga una inversion innecesaria en investigaciones. Por
otro lado, se puede dar el caso de no hacer las investigaciones necesarias y tener una
sobre oferta para la cual no exista la demanda.
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Por lo mencionado anteriormente, existe una gran responsabilidad de parte de los
productores u oferentes para responder a la demanda potencial. En este caso, datos
estadisticos sobre la produccién de cebolla han sido obtenidos y analizados
anteriormente en el diagnostico de la situacion actual y el andlisis de la produccion.
Esa es una buena base para complementar esta investigacién de campo. También se
hicieron analisis de la estimacién de la demanda global en la Republica Dominicana.
Esos datos se complementan con estos estudios de los segmentos de mercado. Se
han recolectado informaciones en las principales cadenas de supermercados, algunos
hoteles todo-incluido, colmados, restaurantes y opiniones de los consumidores.

Para el levantamiento de las informaciones y la preparacion de este reporte se ha
considerado la mezcla de mercadeo. Se ha hecho énfasis especialmente en elementos
tales como el producto, el precio y los canales de comercializacion. La conjugacién de
estos elementos es clave para el tener un impacto en el mercado. A veces en la
Republica Dominicana, y especialmente cuando se trata de productos agricolas y
agroindustriales, se piensa que el simple hecho de producir y colocar el producto en el
mercado es suficiente para que se venda. Esto lo que conlleva es a que se tengan
procesos de mercadeo y comercializacidbn marginales.

Los elementos béasicos de la metodologia para esta investigacion se presentan en la
siguiente ficha resumen. La misma contiene los diferentes elementos considerados en
la investigacion de campo.

FICHA TECNICA DE LA INVESTIGACION

El estudio recolectd informacion relevante acerca de las preferencias,

Descripcion de la comportamientos y potencialidades de la cebolla en los diferentes
Investigacion nichos de mercado estudiados.
Tipo de Estudio Levantamiento de campo.

El territorio nacional, con la seleccién intencionada de los dos
municipios mas grandes de la capital de La Republica Dominicana
(Santo Domingo Este y El Distrito Nacional), y de tres provincias
ubicadas en cada region del pais (Santiago, La méas grande y
representativa del Norte, San Juan de la Maguana, representante del Sur

AT y productora de los rubros estudiados y la provincia La Altagracia, en
representacion del Este, caracterizada por su alto consumo y dinamica
econdémica como consecuencia de su desarrollo turistico.

Periodo de Dias comprendidos entre el 23 de junio y el 13 de julio del afio 2016.

recoleccion
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Metodologia y
aplicacion de
cuestionarios

Trabajo de campo, con aplicacién de cuestionarios cara a cara a
representantes de los tres sectores definidos como los principales
protagonistas del problema: Consumidores (amas de casa):
consumidoras de los productos bajo estudio, Colmados: como una de
las principales cadena de distribucion de los productos y Comedores,
Fondas y Restaurantes, como segmento especial por el alto consumo
de los productos estudiados.

Instrumentos

Tres cuestionarios. Los mismos fueron elaborados por el equipo
consultor a base de preguntas abiertas y cerradas (uno para cada sector
estudiado)

Universo

Total de amas de casa, colmados y restaurantes, comedores y fondas de
los cinco (5) municipios seleccionados para la investigacion.

Muestreo

400 muestras, resultantes de la aplicacion de la formula

_Z'ryq
correspondiente a universo infinito mayor o igual que 100,000, *~ E?
. Distribuidas en 250 para consumidores, 104 para colmados y 46 para

restaurantes, fondas y comedores.

Tamario de y
distribucién de la
muestra.

El tamafio y la aplicacion de las proporciones muestrales se distribuy6
de la forma siguiente:

DISTRIBUCION MUESTRAL
Provincia

Mercados Actuales y Potenciales

Consumidores Colmados Restaurantes,

comedores y fondas

Santo Domingo Este 73 44 10

Distrito Nacional 65 18 18

Santiago 56 15 3

San Juan Maguana 30 12 8

La Altagracia/Higbey 26 15 7

Al final se incluyeron algunos cuestionarios adicionales sobre los 400.

Tratamiento
estadistico de los
datos

Herramienta especializada para uso en la investigacion. Analisis a
través del programa estadistico SPSS.
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5. El Analisis de los Datos

En esta seccion se presenta el analisis de los datos de la investigacion de campo. Se
analizan los datos recolectados a través de la encuesta estructurada aplicada a los
consumidores, a los colmados y a los restaurantes. También se analizan los datos e
informaciones obtenidos a través de entrevistas y visitas a mercados, supermercados y
hoteles todo incluido.

5.1. Encuesta alos Consumidores (Amas de Casa)

Los consumidores son el eslabon final en la cadena de valor de los productos
alimenticios. Sus gustos y preferencias influyen bastante en la demanda de los mismos
y causan un impacto en la produccién. Sus decisiones en los patrones de consumo
son claves en el disefio o la forma de presentacion de los productos, la seleccion de los
canales de distribucion y otros diferentes factores relacionados con su produccion y
comercializaciéon. Aqui se presenta el andlisis de los resultados obtenidos en la
investigacion ordenados de acuerdo a su presentacion en el cuestionario.

La Tabla 1 presenta la distribucion de la aplicacion de los cuestionarios en las
diferentes zonas. Finalmente se aplicaron 252 cuestionarios a consumidores. Los
mayores porcentajes, 29.8% y 25.8%, se aplicaron en Santo Domingo Este y en el
Distrito Nacional, respectivamente.

Tabla 1. Distribucion de la muestra por zona

Lugar Frecuencia Porcentaje

Santo Domingo Este 75 29.8
Distrito Nacional 65 25.8
Santiago 56 22.2
San Juan 30 11.9
La Altagracia 26 10.3
Total 252 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.1.1. Consumo de Cebolla

Por la importancia que tiene la cebolla como condimento y complemento en la dieta
basica de los dominicanos, es muy dificil que en un hogar no se consuma cebolla. Se
puede encontrar el caso excepcional de que a alguien en el hogar no le guste el sabor
de la cebolla y no la coma. Sin embargo, a los demas integrantes de la familia si les
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gusta y no se puede dejar de comprar. Esto se refleja en los resultados obtenidos en la
investigacion.

Tabla 2. Consumo de cebolla roja.

Si 242 96.0
No 5 2.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

De 247 respuesta obtenidas en la investigacion, un 96 % respondié que consume
cebolla roja. Esta es la de mayor consumo en el pais. Se hizo un anélisis para ver las
respuestas globales con los otros colores, pero dicho andlisis puede distorsionar los
resultados de consumo, ya que se vera que un mayor porcentaje no consume cebolla
por todas las respuestas negativas de la amarilla y la blanca. En ese sentido se decidio
desagregar la roja de las otras dos.

Se hace la aclaracién de que en el mercado se confunde la cebolla amarilla con la
blanca. La existencia de la cebolla blanca en el mercado es minima. Cuando se le
pregunta sobre el consumo de cebolla blanca o amarilla, normalmente los
consumidores contesta blanca cuando en realidad el consumo es de la amarilla. Por lo
tanto, en el analisis se fundieron las dos como consumo de cebolla amarilla o blanca.
La Tabla 3 presenta el porcentaje de consumo de cebolla amarilla o blanca
indistintamente. Se nota que el consumo de estas cebollas baja drasticamente en
comparaciéon con la roja. De todas las respuestas obtenidas para la combinacion de
ellas, los cuales obviamente excede la cantidad de cuestionarios, el 58 % no consume
estos tipos de cebolla y solo el 42 % las consume. Esto se debe tanto a la tradicion de
consumo y la preferencia como a su existencia en el mercado. Esto creo un circulo.
Un factor conlleva a otro y viceversa.

Tabla 3. Consumo de cebolla amarilla o blanca

Consume Respuestas _
N Porcentaje
No 134 58.0
Si 97 42.0
Total 231 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

Obviamente, cuando se hace un “ranking” de las preferencias, la cebolla roja esta por
encima de las demas. Esto se muestra en la Tabla 4. Un 97.7 % elige la cebolla roja
como de preferencia No.1 y solo un 2.3 % la pone en No. 2 por debajo de la amarilla o
la blanca.
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Tabla 4. Preferencia de la cebolla roja (Ranking)

Ranking Frecuencia Porcentaje
1 213 97.7
2 5 2.3
Total 218 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.1.2. Frecuencia de Consumo de Cebolla
La frecuencia de consumo de la cebolla es otro de los pardmetros que muestra su

importancia en la dieta de los dominicanos. La Tabla 5 muestra dicha frecuencia. Se
puede ver como la mayoria de las personas consumen cebolla diariamente.

Tabla 5. Frecuencia de consumo de cebolla

Consumo Frecuencia Porcentaje

Diario 214 92.2
Interdiario 12 5.2
Cada tres dias 2 0.9
Semanal 3 1.3
Quincenal 1 0.4
Total 232 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Fig. 1. Frecuencia de Consumo de Cebolla
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5.1.3. Lugar de preferencia para la compra de cebolla

El lugar de preferencia para la compra de cebolla sigue un patrén normal de consumo
de otros productos alimenticios. Ma&s de un 60 % de los productos alimenticios se
distribuyen a través de los colmados. Le siguen los supermercados y cada dia la
brecha se disminuye. La Tabla 6 nuestra que la mayoria prefiere comprar la cebolla en
los colmados. Los mismos estan distribuidos casi en cada esquina en toda la geografia
nacional. Otros tienen preferencia por los supermercados, seguidos por los mercados.
Otros tienen preferencia por las compras en almacenes, las guaguas y vendedores
ambulantes.

Tabla 6. Lugar de preferencia parala comprade | Otros
cebolla 17% \

Lugar Frecuencia Porcentaje Colmado
Colmado 93 42.1 2%
Supermercado 85 385
Mercado 38 17.2 | | superme
Otros 5 2.3 r;;d; Fig. 2. L f f .

% I8. £. Lugares de prererencia
Total 221 100.0 para compra de cebollas

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.1.4. Preferencia por el Tamaino y Sabor

La Tabla 7 presenta las preferencias por el tamafio de la cebolla. Las personas
prefieren la cebolla grande en sentido general. En cuanto al tamafio mediano y
pequefio, el porcentaje de preferencia es casi el mismo. Esta preferencia se mantiene
similar para los diferentes colores.

Tabla 7. Preferencia por tamaiio

Frecuencia Porcentaje
Grande 118 52.7
Pequefia 54 241
Mediana 52 23.2

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

En cuanto a la preferencia por el sabor, aunque el nivel de respuesta fue bajo, la
tendencia es a preferir el sabor ligero de la cebolla. Esto explica el por qué muchas
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personas en la Republica Dominicana normalmente no consumen cebolla fresca en
hamburguesas o sandwiches.

Tabla 8. Preferencia por el sabor

Roja Amarilla Blanca
Sabor . i . i . .
Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia | Porcentaje
Ligero 68 80.0 20 69.0 33 94.3
Fuerte 17 20.0 9 31.0 2 5.7
Total 85 100.0 29 100.0 35 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.1.5. Valoracién de Aspectos de Importancia al Seleccionar la Cebolla

Ademas de los aspectos evaluados anteriormente, se evalué también el peso que los
consumidores le dan a la calidad, al precio, al lugar de compra y a disponibilidad
cuando toman la decisién de comprar la cebolla. La Tabla 9 muestra que la calidad es
el factor que los consumidores valoran mas por encima del precio. Inclusive, la
respuesta “Otros” es una combinacién de calidad y precio. Es decir que los
consumidores valoran mas la calidad, pero no dejan de lado el precio en sus decisiones
de compras.

Tabla 9. Factor de importancia en la seleccion

Factor de Importancia Frecuencia Porcentaje
Calidad 140 61.1
Otro 49 21.4
Precio 39 17.0
Disponibilidad 1 0.4
Total 229 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.1.6. Preferencia al Comprar

Entre otros factores de preferencia evaluados al tomar la decisibn de compra de
cebollas, las compras al detalle sobresalié por encima de las demas. Esto se relaciona
con la perecibilidad de la cebolla. La cebolla es un producto muy perecedero y los
consumidores prefieren comprarlo con frecuencia, pero en pequefias cantidades.
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Tabla 10. Preferencia al comprar

Preferencia Frecuencia Porcentaje
Al detalle 205 86.9
Empacados 24 10.2
Enlatada 1 0.4
Con una marca 2 0.8
Otro 4 1.7
Total 236 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Al detalle Empacados Enlatada Con una Otro
marca

Fig. 3. Preferencia de Compra

5.1.7. Preferencia al Comprar en Cantidad

La presentacion de los productos tiene un efecto visual en la decisién de compra de los
consumidores. Las presentaciones pueden incluir el tamafio, la marca y otros aspectos
que influyen en la decision de compra. En el caso de la cebolla, la mayoria de los
consumidores prefieren comprar una unidad. Esto tiene una relacién con la decision de
la mayoria de comprar en los colmados. Estos establecimientos son especialistas en
ventas en pequefias cantidades. La segunda categoria de dos libras se relaciona
también con la segunda opcion de los consumidores de comprar en supermercados.
Otras opciones incluyen media libra, quince o veinte pesos y cuatro libras.
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Tabla 11. Preferencia en cantidad al comprar

Preferencia en Cantidad Frecuencia Porcentaje

Una unidad 117 50.0
Dos libras 63 26.9
Una libra 28 12.0
Cinco libras 9 3.8
Otra 17 7.3
Total 234 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.1.8. Consumo Diario de Cebolla

Lo que predomina en el consumo diario de cebolla es la medicidon por unidad. La
mayor parte de los consumidores consumen entre una y dos unidades por dia.
Algunos indican sobre el consumo de media y un cuarto de libra por dia. Con estoy la
poblacion se pudiera hacer un estimado de consumo. Sin embargo, esto no es
necesario, ya que en el reporte inicial se ha hecho un estimado del consumo per capita
en el pais. Este estan en alrededor de 49 gramos por persona por dia.

5.1.9. Razones para Dejar de Comprar la Cebolla

Es dificil que las personas que consumen cebolla dejen de consumirla. Sin embargo,
hay algunas razones que limitan su consumo. Cuando se les pregunt6 a las amas de
casa sobre las razones por las cuales dejarian de consumir la cebolla, aunque la
mayoria considera que no habria alguna razéon para dejar de consumirla, algunas
establecieron algunas razones. La principal razén es la baja calidad, seguida por el
aumento en los precios. Eso muestra la exigencia de los consumidores actuales. Y
cada dia las exigencias por calidad e inocuidad de los alimentos aumentan.

Tabla 12. Razdn para dejar de consumir cebolla

Baja calidad 139 65.0
Aumento en el precio 42 19.6
Otro 33 154
Total 214 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Fig. 4. Razones para dejar de comprar cebollas

5.1.10. Reacciones de los Consumidores al Aumento de Precios

En mercadeo se habla de “umbral de percepcién” con relaciéon al aumento de los
precios. Es decir, hay un rango de aumento de precio en el cual las personas siguen
consumiendo la misma cantidad. Esto se aplica a la cebolla. Muchas personas dicen

gue aunque aumente el precio no dejarian de consumir cebolla.

Otras personas

consumirian menos. La decision que predominé en esta investigacion (70 %) fue la de
consumir menos. Le sigue en dicha decision consumir igual (26 %). Entre estas dos
opciones, las cuales no incluyen dejar de consumir la cebolla, totalizan un 97 %. Esto
significa que muy pocas personas dejar de consumir la cebolla porque aumente el

precio. Esto se aplica para los diferentes tipos de cebolla.

Tabla 13. Reacciones ante un aumento de precio

Decision Frecuencia Porcentaje véalido
Consume menos 156 69.6
Consume igual 59 26.3
No lo consume 7 3.1
La sustituye por otra 2 0.9
Total 224 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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5.2. Encuesta a los Colmados

Expertos dirigentes de federaciones de detallistas e investigadores del sector del
comercio al detalle en la Republica Dominicana estiman que en el pais existen
alrededor de 60,000 colmados distribuidos en toda la geografia nacional. Ademas, se
estima que los colmados distribuyen entre el 60 % y el 70% de los productos
alimenticios. Es por esta razon que este sector se ha priorizado para la aplicacion de
esta encuesta.

En esta seccion se hace el analisis de los resultados de la encuesta aplicadas a los
colmados en las zonas seleccionadas. Algunos de los elementos de analisis en esta
seccidn son similares a los consumidores, especialmente en lo referente al producto,
precio y los canales de distribucion o puntos de aprovisionamiento.

La Tabla 14 presenta la distribucion de la aplicacion de los cuestionarios en las
diferentes zonas. Finalmente se aplicaron 107 cuestionarios a colmados. Los mayores
porcentajes, 42.1 % y 18.7 %, se aplicaron en Santo Domingo Este y en el Distrito
Nacional, respectivamente.

Tabla 14. Distribucidon de la muestra por zona

Santo Domingo Este 45 42.1
Distrito Nacional 20 18.7
Santiago 15 14.0
La Altagracia 15 14.0
San Juan de la Maguana 12 11.2
Total 107 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.2.1. Venta de Cebolla en los Colmados

Es muy dificil encontrar un colmado que no venda cebolla, tal y como se muestra en la
Tabla 15. Hay algunas excepciones de colmados que en si su enfoque no son los
productos alimenticios tradicionales. Los mismos han evolucionado al concepto de
“Colmadones”, cuyo enfoque es mas vender bebidas y el entretenimiento al aire libre.
En dichos colmados se puede encontrar el caso de que no vendan cebollas. Casi el 95
% de los colmados encuestados vendian cebolla. Esto se puede extrapolar al territorio
nacional. Es decepcionante cuando un consumidor va a un colmado a comprar cebolla
y no la encuentra.
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Tabla 15. Venta de cebolla roja en los colmados

Venta Frecuencia Porcentaje
Si 101 94.4
No 6 5.6
Total 107 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

Si
15%

Fig. 6. Venta de cebolla roja en los colmados

La venta es por lo menos de cebolla roja. Algunos, aunque en una menor proporcion,
también venden cebolla amarilla o blanca, pero mayormente amarilla. El porcentaje de
estos colmados que venden otro tipo de cebolla es de solo un 15% (Tabla 16). Como
se mencioné anteriormente, hay una confusion entre lo que es cebolla blanca y
amarilla. Los que no conocen la cebolla blanca, llama a la amarilla blanca. Por la
preferencia de la cebolla roja, los analisis que contindan se enfocaran en ella.

Tabla 16. Venta de cebolla amarilla o blanca en los colmados

Venta Frecuencia Porcentaje
Si 18 15.4
No 99 84.6
Total 117 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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No
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Fig. 7. Venta de amarilla o blanca en los colmados

5.2.2. Preferencia de Tamaio

Este fue un aspecto que también se investigdé con los consumidores. Similar a los
resultados de los consumidores, lo que dicen los colmados sobre la preferencia de sus
clientes por el tamafio es que prefieren la cebolla grande. Aqui hay una diferencia mas
marcada entre la mediana y la pequefia. Con los consumidores, practicamente no
habia diferencia entre estas dos ultimas.

Tabla 17. Venta de cebolla en los colmados

Tamaiio Frecuencia Porcentaje

Grande 41 47.1
Mediana 35 40.2
Pequefia 11 12.6
Total 87 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.2.3. Factores de Importancia para los Clientes al Comprar Cebolla

De acuerdo a estos resultados presentados en la Tabla 18, los consumidores valoran
tanto la calidad como el precio cuando van a comprar la cebolla en el colmado. Los
resultados de los consumidores (Tabla 9), la calidad sobresalia sobre el precio. En
este caso ambos factores son de igual importancia. Tanto asi que un gran porcentaje
(25.3 %) daba la respuesta combinada inclusive.
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Tabla 18. Factores de importancia para el cliente

Calidad 32 36.8
Precio 32 36.8
Calidad y precio 22 25.3
Otro 1 11
Total 87 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.2.4. Preferencia al Comprar

En los colmados, al igual que con los resultados de los consumidores, hay congruencia
y consistencia en que los clientes prefieren comprar la cebolla al detalle. Un 96.7 % de
las personas en los colmados que respondieron dieron esta respuesta. Ese es
realmente el aspecto que mas importa (Tabla 19). Los clientes prefieren comprarla por
unidad en los colmados. Algunos compran por el valor monetario entre cinco, diez y
qguince pesos.

Tabla 19. Preferencia al comprar

Preferencia Frecuencia Porcentaje
Al detalle 89 96.7
Empacados 2 2.2
Otro 1 11
Total 92 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.2.5. Preferencia al Comprar en Cantidad

En las compras al detalle en los colmados, la preferencia es comprar una unidad. Le
sigue dos unidades. Esto es obvio por la naturaleza del colmado de facilitar la venta en
pequefias cantidades a los consumidores. Esto es congruente también con las
respuestas de los consumidores encuestados. En las encuestas a los consumidores
también sobresali6 la compra por libras. Esto se debe a las compras en otros
establecimientos como los supermercados y los mercados.
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Tabla 20. Preferencia en cantidad al comprar

Preferencia Frecuencia Porcentaje
Una unidad 64 68.1
Dos unidades 20 21.3
Dos libras 2 21
Otra 8 8.5
Total 94 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.2.6. Ventas de Cebolla por Dia en los Colmados

Segun los datos obtenidos, el promedio de ventas diaria de cebolla en los colmados
encuestados es de 5.3 libras. Lo que mas abunda es la venta de una libra por dia y se
encontro un maximo de 50 libras en uno de los colmados.

5.2.7. Razones para Dejar de Comprar la Cebolla en los Colmados

Segun la apreciacién y la experiencia de los “colmaderos”, la razon principal por la cual
los clientes dejarian de comprar cebolla es la baja calidad. Sin embargo, el precio es
también otro elemento de peso muy similar a la calidad (Tabla 21). Eso esti en
consonancia con los factores que se consideran de importancia en la compra de los
productos y que se mencionan en la Tabla 18.

Tabla 21. Razones para los clientes dejar de comprar

Razdn Frecuencia Porcentaje
Baja calidad 41 49.4
Aumento en el precio 35 42.2
Otro 7 8.4
Total 83 100
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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5.2.8. Reacciones de los Consumidores al Aumento de Precios

Al igual que en la Tabla 13, se muestra en la Tabla 22 que la cebolla es insustituible.
Cuando el precio aumenta, la gente consume menos o igual, pero no deja de consumir
la cebolla. Esta es la respuesta directa de los consumidores y también la percepcion
gue se tienen en los colmados de la reaccion de ellos. Un 97.6 % de los consumidores
estan en estas dos categorias de no sustituir.

Tabla 22. Reacciones de los clientes a los precios segun los colmados

Reaccion Frecuencia Porcentaje
Consume menos 63 75.0
Consume igual 19 22.6
No lo consume 1 1.2
La sustituye por otra 1 1.2
Total 84 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.2.9. Razdn para que el Colmado Deje de Vender Cebolla

Como canal de distribucion de la cebolla, el colmado juega un rol muy importante. El
gue los colmados dejen de vender cebolla, aunque no lo harian realmente, tendria un
gran efecto en la comercializacion de la misma. Segun los datos presentados en la
Tabla 23, la baja calidad es la raz6n principal por la cual un colmado dejaria de vender
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cebolla. Aunque esta decision no se haga a largo plazo, es posible que temporalmente
un colmado deje de vender cebolla si la calidad es mala y no se encuentra otra en el
mercado. El precio también tiene su efecto en la decision de vender o no cebolla. Sin
embargo, éste elemento es menos importante que la calidad.

De las sugerencias ofrecidas para que se mejore la oferta de cebolla en el mercado,
todas estan relacionadas con calidad y precio. Los problemas que enfrentan los
productores sobre la falta de estructura de almacenamiento y secado y los altos costos
de produccién se reflejan en las decisiones del colmado para distribuir la cebolla.

Tabla 23. Razdn para que los colmados dejen de vender la cebolla.

Razo6n Frecuencia Porcentaje

Baja calidad 44 68.8

Aumento en el precio 14 21.9

Poco margen 2 3.1

Otra 4 6.3
Total 64 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

B Baja calidad
69%

Fig. 9. Razones para que los colmados no vendan cebolla.
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5.3. Encuesta a los Restaurantes

Los restaurantes acondicionan los alimentos para los consumidores finales y buscan
gue los mismos sean del mayor agrado al paladar de sus clientes. Como la cebolla es
uno de los ingredientes y condimentos por excelencia en la gastronomia dominicana, la
misma hace que los restaurantes la usen para atraer a sus clientes.

Existen en la Republica Dominicana una gran gama de restaurantes desde aquellos de
clase alta hasta las cafeterias y fondas que venden alimentos a la clase trabajadora.
Todos ellos demandan la cebolla en mayor o menos proporcion. En si la demanda no
depende tanto del tipo de restaurante, sino mayormente del volumen de sus
operaciones.

En esta seccion se hace el analisis de los resultados de la encuesta aplicadas a los
restaurantes en las zonas seleccionadas. Algunos de los elementos de analisis en esta
seccién coinciden con las dos secciones anteriores. En ese sentido, se hacen las
comparaciones de lugar.

La Tabla 24 presenta la distribucion de la aplicacion de los cuestionarios en las
diferentes zonas. Finalmente se aplicaron 46 cuestionarios a restaurantes. Los
mayores porcentajes, 39.1 % y 21.7 %, se aplicaron en Santo Domingo Este y en el
Distrito Nacional, respectivamente.

Tabla 24. Distribucion de la muestra por zona

Santo Domingo Este 18 39.1
Distrito Nacional 10 21.7
La Altagracia 8 17.4
San Juan de la Maguana 7 15.2
Santiago 3 6.5

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.3.1. Uso de Cebolla en los Restaurantes

Tal y como se muestra en el consumo de cebolla y su importancia en la gastronomia
dominicana, es muy dificil que un restaurante no use cebolla para alguno de sus platos.
A diferencia de los consumidores y los colmados, los restaurantes hacen un mayor uso
de los diferentes tipos de cebolla y las identifican mejor, incluyendo la amarilla y la
blanca. Las Tablas 25, 26 y 27 muestran la frecuencia de los restaurantes que usan
los diferentes tipos de cebollas.

21



Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa)

Mercados Actuales y Potenciales
y sus Variedades en la Provincia de San Juan

Més de un 95 % de los restaurantes usan cebolla roja. Menos de un 25 % usan cebolla

amarilla y blanca. Eso resalta la importancia del uso de la cebolla roja en estos
establecimientos de expendio de alimentos.

Tabla 25. Compra de cebolla roja en los restaurantes

Venta Frecuencia Porcentaje
Si 44 95.7
No 2 4.3

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

No
4%
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96%

Fig. 10. Compra de cebolla roja en los restaurantes

Tabla 26. Compra de cebolla amarilla en los restaurantes

Compra Frecuencia Porcentaje

Si 10 21.7
No 36 78.3
Total 46 100

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

Tabla 27. Compra de cebolla blanca en los restaurantes

Venta Frecuencia Porcentaje
Si 6 13.0
No 40 87.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Tal y como se hizo en las otras secciones para los colmados y los consumidores, los
analisis se basaran mayormente en la cebolla roja. Cuando sea pertinente se
analizaran los otros dos tipos.

5.3.2. Frecuencia de Compra
En los restaurantes, al igual que los consumidores, la frecuencia de compra
predominante es diario (71.4 %), seguido en un lejano segundo y tercer lugar por

qguincenal (9.5 %) y semanal (7.1 %). De nuevo aqui se ve la atomizacion de las
compras por la perecibilidad.

Tabla 28. Frecuencia de compra de cebolla en los restaurantes

Compra Frecuencia Porcentaje

Diario 30 714
Quincenal 4 95
Semanal 3 7.1
Interdiario 2 4.8
Cada 3 dias 2 4.8
Mensual 1 24
Total 42 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Fig. 11. Frecuencia de compra de cebolla en los restaurantes

5.3.3. Lugar de Preferencia para las Compras

Los altos costos de los alimentos hacen que los restaurantes busquen la forma de
ahorrar al comprar sus ingredientes. En ese sentido, en la Tabla 29 se muestra que el
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lugar de preferencia para los restaurantes comprar cebolla es el mercado (70.5 %).
Con ello se ahorra en dicha compras. También la opcién “Otro” (15.9 %) esta por
encima de “Supermercados” (9.1 %). Entre esas otras opciones de compra se
encuentran los almacenes, los suplidores directos y las guaguitas vendedoras. Las
compras en los colmados estan en ultimo lugar (4.5 %).

Tabla 29. Lugar de preferencia para comprar

Mercado 31 70.5
Otro 7 15.9
Supermercado 4 9.1
Colmado 2 4.5

Total 44 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

Supermercado Colmado
9% 5%

Otro
16%

Mercado
70%
Fig. 12. Lugar de preferencia para comprar cebolla

5.3.4. Facilidad de Adquisicion de la Cebolla

La cebolla roja, la cual es la que méas se demanda y abunda en el mercado, no es dificil
de conseguirla en el mercado. Los restaurantes dicen que la consiguen con facilidad.
La Tabla 30 demuestra esto. Entre muy facil y facil, las respuestas son de un 92.3 %,
contra un 7.7 % que dicen que es poco facil.
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Tabla 30. Facilidad para conseguir la cebolla roja

Facilidad Frecuencia Porcentaje
Facil 28 71.8
Muy facil 8 20.5
Poco facil 3 7.7

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

La obtencion de la cebolla amarilla y la blanca es mas dificil. Su existencia en el
mercado es mas limitada. Las Tablas 31 y 32 muestran los resultados para las pocas
respuestas que se obtuvieron para esos dos tipos.

Tabla 31. Facilidad para conseguir la cebolla amarilla

Facilidad Frecuencia Porcentaje

Muy féacil 3 60.0
Poco facil 2 40.0
Total 5 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

Tabla 32. Facilidad para conseguir la cebolla blanca

Facil 3 60.0
Poco facil 2 40.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.3.5. Preferencia de Tamaio

Este fue un aspecto que también se investigé con los consumidores y los colmados.
Similar a los resultados de los consumidores y los colmados, lo que dicen en los
restaurantes sobre la preferencia del tamafio de la cebolla es de grande a mediana. En
sentido general no hay preferencia por la pequefa.
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Tabla 33. Preferencia por el tamaio

Mercados Actuales y Potenciales

Tamano Frecuencia Porcentaje
Grande 28 66.7
Mediana 13 31.0
Pequefia 1 2.4

Total 42 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Fig. 13. Preferencia por el tamafio en los restaurantes

5.3.6. Factores de Importancia para los Restaurantes al Comprar Cebolla

De acuerdo a estos resultados presentados en la Tabla 34, los restaurantes valoran
principalmente la calidad cuando van a comprar la cebolla. Esto es de esperarse por el
enfoque de los restaurantes en brindar lo mejor a sus clientes. EI porcentajes de
restaurantes que indicaron la calidad fue de 63.4 %, ademas del 17.1 % que indicaron
conjuntamente la calidad y el precio. El precio se queda con solo un 17.1 %.

Tabla 34. Factores de importancia para el restaurante

Factor Frecuencia Porcentaje
Calidad 26 63.4
Precio 7 17.1
Calidad y precio 7 17.1
Preferencia de los clientes 1 24

Total 41 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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5.3.7. Preferencia al Comprar la Cebolla

En los restaurantes, la mayoria expresa que le gusta comprar al detalle (71 %). Sin
embargo hay un 23.7 % que respondié sobre otras opciones. En dichas opciones
predomina al por mayor, en sacos y 40 o 50 libras (Tabla 35). Comprando en volumen
hay un ahorro por la cantidad, pero a veces los restaurantes tienen limitantes de
espacio en las cocinas y area de almacenamiento.

Tabla 35. Preferencia al comprar

Preferencia Frecuencia Porcentaje
Al detalle 27 711
Empacado o enlatado 2 5.3
Otro 9 23.7
Total 38 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.3.8. Preferencia al Comprar en Cantidad

En las compras de los restaurantes, la preferencia predominante es comprar en
cantidades de 10 libras (Tabla 36). También se incluye la preferencia por comprar el
saco de 50 libras. Dentro de otras opciones se incluye también la preferencia por
comprar entre dos y cinco libras.

Tabla 36. Preferencia en cantidad al comprar

Preferencia Frecuencia Porcentaje
Una unidad 64 68.1
Dos unidades 20 21.3
Dos libras 2 2.1
Otra 8 8.5
Total 94 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

Aungue se compran esas cantidades, la cantidad diaria que expresan que se cocina en
los restaurantes es de 4.6 libras. Se comprar para almacenar un poco. ElI minimo
encontrado fue de 1 libra y un maximo de 20 libras por dia.

5.3.9. Razones para Dejar de Comprar la Cebolla en los Restaurantes
Segun los resultados presentados en la Tabla 37, la principal razén para los
restaurantes dejar de comprar la cebolla es la baja calidad (73.2 %). Esto esta

alineado con los consumidores y los colmados. Algunos restaurantes indican el precio.
Hay otras respuestas variadas en las que se incluyen el no poder dejar de comprar por
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ninguna razoén al tener platos fijos que requieren del uso de la cebolla. Esto denota la
importancia de la misma.

Tabla 37. Razones para los restaurantes dejar de comprar cebolla

Razon Frecuencia Porcentaje
Baja calidad 30 73.2
Aumento en el precio 4 9.8
Otras 7 171

Total 41 100.0
Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.
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Fig. 14. Razones por las cuales el restaurante dejaria de comprar cebollas.

5.3.10. Reacciones de los Restaurantes al Aumento de Precios

Al igual que en la Tabla 13 y la Tabla 22, en la Tabla 38 se muestra la importancia de la
cebolla. Aumentos en precios, segun las opiniones de duefios y gerentes de
restaurantes, no varian el consumo o simplemente consumen menos. Un 67.5 % dice
gue consume igual. Si se le suma el 30 % que dice que simplemente consume menos,
ambos suman un 97.5 %.
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Tabla 38. Reacciones de los restaurantes a los aumentos
de precio de la cebolla

Consume igual 27 67.5
Compra menos 12 30.0
No lo compra 1 25

Total 40 100.0

Fuente: Estudio de campo, Junio-julio, 2016.

5.3.11. Sugerencias Adicionales

Ademas de los elementos analizados en el encuesta a los restaurantes, los mismos
dieron algunas sugerencias adicionales sobre como mejorar la oferta de la cebolla. Las
sugerencias giraron en torno a la calidad, a bajar los precios, a producir mas y a que
haya mas publicidad. La calidad y los precios son factores predominantes.

5.4. Sondeos y Estimaciones en Otros Segmentos

A través de entrevistas y recoleccion de datos adicionales, se obtuvieron valiosas
informaciones en otros segmentos. En el reporte de diagndstico de la situacién actual
se incluyeron algunos datos sobre estos segmentos. En esta seccion se complementa
lo presentado en dicho reporte con datos y estimaciones adicionales sobre dichos
segmentos.

5.4.1. Las Principales Cadenas de Supermercados y la Unién de Supermercados

En la Republica Dominicana se ha avanzado bastante en la costumbre de comprar en
los supermercados a expensa de los mercados y los colmados. Las cadenas han
integrado el concepto de supermercado con otras tiendas de articulos generales. Uno
de los casos representativos es la integracion de La Sirena con el Supermercdo Pola
en el gran Multicentro La Sirena.

Las cadenas de supermercados y la UNASE representan un gran potencial, por la

demanda, para los productores. Los intermediarios les suplen y aprovechan los
mayores margenes de comercializacion.
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5.4.1.1. Las Principales Cadenas de Supermercados

En la Republica Dominicana existen seis cadenas principales de supermercados. Estas
son las siguientes:

¢ Centro Cuesta Nacional (Supermercados Nacional, Jumbo y Jumbo Express)
e Grupo Ramos (Supermercados Pola y Multicentros La Sirena)

e Supermercados La Cadena

e Supermercados Bravo

e PlazaLama

e Supermercados Olé (Ante Hipermercados)

Ademas de estas cadenas, estan Carrefour con una tienda grande y PriceSmart con
dos tiendas en Santo Domingo y en Santiago. La Tabla 39 muestra la cantidad de
tiendas y la ubicacion de las principales cadenas de supermercados o tiendas.

Tabla 39. Prtincipales Cadenas de Supermercados en la Republica Dominicana.

Santo Domingo, Santiago, La Romana,
Grupo Ramos 39 La Vega, San Cristébal, Bani, Bonao, San |Martes
Francisco de Macoris y Puerto Plata

Centro Cuesta Nacional (Nacional y Jumbo) 27 Santo Domingo, Santiago y La Romana [Miércoles
Bemosa (Supermercados Bravo) 10 Santo Domingo y Santiago Martes y viernes
Hipermercados Olé 6 Santo Domingo Jueves
Mercatodo (La Cadena) 9 Santo Domingo Martes

Plaza Lama 10 Santo Domingo, Santiago, La Vega y La Martes

Romana
PriceSmart 3 Santo Domingo y Santiago No hacen
Carrefour 1 Santo Domingo Miércoles
Total 105

Fuente: Preparada por el autor

En cuanto a los suplidores de frutas y vegetales, incluyendo la cebolla, las grandes
cadenas de supermercados estan haciendo acuerdos especiales con empresas
constituidas para suplirles diversos productos de acuerdo a su demanda. Por ejemplo,
PriceSmart tienen un suplidor que le suple casi todas sus frutas y vegetales. Este
suplidor tiene un centro de acopio y empaque en Santiago de los Caballeros y
distribuye sus productos ya listos para ponerlos en exhibicion. Las otras cadenas tienen
varios suplidores que han hecho acuerdos de produccién para productos especificos.
A los mejores suplidores, ellos les aumentan las cantidades y la variedad de productos
incluidos en el portafolio. Inclusive, algunas cadenas como Centro Cuesta Nacional han
sustituido importaciones de algunos productos porque han logrado hacer un buen
acuerdo con un productor local para que le produzca con exclusividad. Esto significa
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gue, ademas de tener el producto, se necesita una buena gestion de mercado de los
productores/suplidores para lograr penetrar en este segmento. Si no se tiene esa
buena gestion, y los productores no lo lograran por cuenta propia, se tendrdn que
conformar con continuar vendiendo a los intermediarios-camioneros o llevarlos a los
mercados tradicionales.

Normalmente las cadenas de supermercados son bien reservadas con las
informaciones que suplen a terceros sobre ventas y precios. Calculos basados en
informaciones obtenidas, en la que se estima que cada tienda en promedio vende
alrededor de 460 libras de cebolla, muestran que la demanda anual estimada de
cebolla en todos estos establecimientos sobrepasa los 25,000 quintales por afio. Esta
estimacion se hace basada en la Tabla 40 a continuacion. Las ventas se elevan
durante los dias de la semana que cada tienda tiene especiales de frutas y vegetales.

Tabla 40. Estimacion del compras de cebolla en las principales
cadenas de supermercados

Detalles Cantidad Unidad
Cantidad semanal por tienda 460.00 | libras
Cantidad anual 23,920.00 | libras
Cantidad de tiendas 105.00 | tiendas
Cantidad anual 2,511,600.00 | libras
Cantidad anual en quintales 25,116.00 | quintales
Fuente: Sondeo realizado por el consultor, 2016.

5.4.1.2. La Unidén de Supermercados (UNASE)

Las cadenas de supermercados en la Republica Dominicana no estan asociadas como
tal. La Unica asociacion/cooperativa de supermercados que existe es la Unidén nacional
e Supermercados Econémicos (UNASE). El calificativo de supermercados econdmicos
es simplemente como nombre comercial y se refiere a pequefios y medianos
supermercados que antes operaban de forma totalmente independientes. Actualmente
se han unido en una cooperativa para realizar actividades conjuntas de compra de
productos y aprovechar la economia de escala.

Esta asociacion aglutina a unos cuarenta (40) pequefios y medianos supermercados en
diversos puntos del pais. La mayoria estan ubicados en el Distrito nacional y la
Provincia Santo Domingo. También cuenta con tiendas afiliadas en Azua, San
Francisco de Macoris, Santiago, Bonaoy La Vega.

La Tabla 39 presenta las estimaciones de compras en estas tiendas. Se estima que en
promedio cada uno de ellos vende alrededor de 25 sacos de cebolla, especialmente la
roja, de 50 libras mensual. Esto hace un volumen de 12.5 quintales mensuales por
tienda, para un total general de 6,000 quintales de cebollas al afio. Realmente hay un
potencial para los productores a través de esta asociacién de supermercados, con la
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cual se puede negociar. Como asociacidon/cooperativa, es mas facil para los
productores negociar con ella que cumplir con las exigencias de las grandes cadenas
de supermercados.

Tabla 41. Estimacion del compras de cebolla en la Cooperativa UNASE

Cantidad mensual por tienda 25.00 sacos de 50 libras
Cantidad mensual por tienda 12.50 quintales
Cantidad anual por tienda 150.00 quintales
Cantidad de tiendas 40.00 tiendas
Cantidad anual en quintales 6,000.00 guintales
Fuente: Sondeo realizado por el consultor, 2016.

5.4.2. El Sector Turistico (Hoteles Todo-Incluido)

El sector turistico en la Republica Dominicana representa un gran potencial de mercado
para los productos agropecuarios locales. Este es un nicho que se debe explotar al
maximo. Hay potencial, pero para el aprovechamiento de los productores directamente
se necesitan vencer muchos retos de planeacion para el mercado, organizacion y
competencia con los suplidores ya establecidos.

Se estima que el nimero de habitaciones hoteleras en el pais es de casi 70,000
(69,816). La tasa de ocupacion promedio el afio pasado fue de 77.6%. En la zona este
del pais, zona que puede ser aprovechada especialmente por los productores del sur,
esta tasa fue de la tasa de ocupacion el afio pasado fue de 82.3%. En esta zona la
cantidad de habitaciones, segun los datos estadisticos de ASONAHORES es de
43,295.

La Tabla 42 presenta una estimacion del consumo de cebolla por habitacion en los
hoteles todo-incluido. El consumo va a variar con el incremento de la tasa de ocupacion
y el incremento del nimero de habitaciones hoteleras.
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Tabla 42. Estimacion del consumo de cebolla en hoteles todo incluido

Detalles Cantidad Unidad
Compras promedio semanal 3,300.00 | libras
Compras promedio anual 171,600.00 | libras
Cantidad de habitaciones 2,000.00 | habitaciones
Tasa de ocupacion 85.00| %
Compras anuales por habitacién para 85 % de
ocupacion 85.80 | libras
Compras anuales por habitacion para 100 % de
ocupacion 100.94 | libras
Cantidad de habitaciones a nivel nacional 69,816.00 | habitaciones
Tasa de ocupacién promedio 77.60 | %
Estimacion del consumo de cebolla total por afio 54,686.48 | quintales
Fuente: Sondeo realizado por el consultor, 2016.

Considerando la tasa de ocupacion promedio a nivel nacional y la cantidad de
habitaciones se hace un estimado del consumo en este segmento. Para la tasa de
ocupacion de un 77.6 % y la cantidad de habitaciones de 69,816, el consumo anual de
cebolla estimado para los hoteles todo-incluido en la Republica Dominicana asciende a
alrededor de 55,000 quintales. Este es un segmento que se debe aprovechar, ya sea
directamente por los productores y sus asociaciones o haciendo acuerdos con los
comerciantes gue les suplen a estos establecimientos. Como se mencioné en el reporte
de diagnéstico de la situacién actual, los hoteles tienes ciertas exigencias particulares,
incluyendo que el suplidor esté organizado y que se les supla varios productos para
reducir los procesos logisticos.

5.4.3. Los Principales Mercados

Los productos agropecuarios contindan vendiéndose al por mayor en los mercados de
las principales ciudades. Los productores piensan siempre en el Mercado “Nuevo” de
la Avenida Duarte y ahora en el Merca Santo Domingo. En Santiago, el principal
mercado es El Hospedaje, conjuntamente con todos sus comerciantes mayoristas en
sus alrededores. Estos son los principales mercados mayoristas en la Republica
Dominicana.

Estos mercados son también un eslabon intermedio para los supermercados, los
colmados vy el sector turistico. La importancia de ellos ha estado disminuyendo como
suplidores de los supermercados. Los supermercados estan dependiendo mas de
productores o acopiadores que compran directamente a los productores.
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Se estima que el mercado de la Ave. Duarte continta recibiendo mas de un 80 % de la
produccion agricola que venden los intermediarios-camioneros. Cualquier medida para
trabajar con el mercado debe enfocarse primeramente en ese mercado por el
momento, aunque no es mucho lo que se puede lograr haciéndolo directamente por la
desorganizacion del mismo. Se espera que las medidas del futuro estén mas
relacionadas con el Merca Santo Domingo y a través de la Red Alimentaria Nacional y
los Mercados de Abasto Agropecuario (MERCADOM).

La expectativa del Merca Santo Domingo es que el mismo sea un mercado mayorista
de productores para distribucion a los demas mercados e inclusive para realizar todos
los procesos de exportacion. Sin embargo, hasta el momento, las operaciones que se
realizan en dicho mercado son mas al detalle.

Las investigaciones realizadas por el consultor han mostrado una cierta desmotivacion
de los productores y comerciantes con el Merca Santo Domingo. Los esfuerzos se
encaminan a que los productores cambien el enfoque del Mercado de la Duarte para
vender en el Merca Santo Domingo. Sin embargo, las ventas al por mayor no fluyen
tanto en éste como en el de la Ave. Duarte. A pesar de las dificultades existentes en el
de la Ave. Duarte, en donde grupos controlan las operaciones el mismo, algunos
comerciantes consideran que las operaciones son eficientes con el apoyo de dichos
operadores.

A veces el Merca Santo Domingo ofrece hasta apoyo financiero a productores y otras
facilidades logisticas para atraerlos. Sin embargo, el tiempo que duran para vender
toda la produccion a veces es mas de un dia. Eso los desmotiva y prefieren vender a
intermediarios en las en las zonas de produccion o ir al Mercado de la Duarte.

El Hospedaje es el mercado regional principal en la zona norte del pais. El mismo esta
ubicado en Santiago. Comerciantes que operan en dicho mercado se desplazan a las
diferentes zonas de produccién de cebolla, tanto en el norte como en el sur, para llevar
el producto a dicho mercado. De este mercado los productos se distribuyen a otros
mercados secundarios, a supermercados regionales y al sector turistico de la zona.
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6. Consideraciones Finales

Por la naturaleza de esta consultoria, los resultados de esta investigacion,
conjuntamente con el diagndstico de la situacion actual, la estructura de la cadena de
valor y el modelo de negocio son insumos para el plan de mercadeo. Este ultimo
ademas, es un insumo para los planes de negocios de los productores para acceder al
crédito. Este componente de crédito busca apoyar la produccion y la comercializacion
de los productores para impulsar su desarrollo, la productividad y la mejoria de sus
condiciones de vida.

Ese reporte debe analizarle a la luz de los demas entregables. Al final se entregara un
documento consolidado de los diferentes reportes parciales y que, en conjunto,
formaran el reporte del estudio de mercado de cebollas para apoyar a los productores
de cebollas de San Juan. A manera de conclusion, para este reporte parcial, se
presentan las siguientes consideraciones:

e Existen condiciones para que los productores, directamente o a través de
organizaciones de comercializacion 0 en alianzas estratégicas con
comercializadores, aprovechen las oportunidades de los diferentes segmentos
del mercado. Los productores pueden continuar vendiendo directamente a los
comerciantes tradicionales y enfocando la mayor parte de su tiempo a los
procesos productivos o pueden hacer un sacrificio extra, con el apoyo de este
proyecto y de entidades gubernamentales, para aprovechar mejor el potencial de
los diferentes segmentos del mercado.

e Los colmados, por la cantidad existente de los mismos en toda la geografia
nacional y su rol en la distribucion de productos alimenticios, representan un
segmento de gran importancia para la cebolla. Sin embargo, no se espera que
sean los productores que trabajen directamente con ellos. Ellos dependen
principalmente de los mercados para abastecerse. Los productores pueden
aprovechar su potencial a través de establecer buenas relaciones con los
comerciantes que les suplen.

e Tanto en los colmados como en los consumidores (amas de casa) y los
restaurantes, sobresale el problema de la calidad del producto como uno de los
grandes retos a vencer. También esta el problema de los altos precios. Se
considera que si estos aspectos mejoran, mejora también la comercializacion de
la cebolla en el pais y los beneficios que obtienen los productores y los
comerciantes en cada uno de los eslabones de la cadena de valor.

e La cebolla la consumen, la venden y la usan practicamente todos en la
Republica Dominicana, en especial la cebolla roja.

e Los colmados, por su ubicacion estratégica son los lugares de preferencia para
su adquisicion por los consumidores, seguido por los supermercados.

e La investigacion confirma la gran importancia que la cebolla tiene en la dieta
basica de los dominicanos. Es un producto que practicamente se consume
diariamente en los hogares dominicanos.
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e La calidad es el aspecto mas valorado por consumidores, los colmados y los
restaurantes para su adquisicion y también para dejar de comprarla, cuando la
misma no llena dichas expectativas.

e Por su caracteristica perecedera, la cebolla se compra mayormente al detalle.
Esto evita que el producto se dafie durante el almacenamiento.

e La investigacion expone la elasticidad inelastica de la cebolla. Se nota como las
personas no dejan de consumir el producto aunque éste aumente de precios.
Con un aumento de precio, la decision es consumir menos 0 continuar
consumiendo la misma cantidad.

e Ademas de su amplia distribucion a través de los colmados, los supermercados
y el sector turistico representan un gran potencial para la cebolla. Estos son
segmentos que, de una forma u otra, los productores y las entidades de apoyo
deben desarrollar.

e Y no se pueden ignorar los mercados para las ventas al por mayor. El Mercado
de la Ave. Duarte, en Santo Domingo, y El Hospedaje, en Santiago, son los dos
mercados principales en el pais para la venta al por mayor de la cebolla. El
Merca Santo Domingo continda fortaleciéndose, pero los comerciantes todavia
no ven los beneficios para sus ventas al por mayor de forma inmediata.
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l. Introduccion

Los modelos de negocios ayudan a los productores, empresas y organizaciones a
estructurar sus recursos, acuerdos y relaciones con los clientes para ayudarles a crear
y captar valor. Ellos son un insumo fundamenta para el disefio de planes de negocios
funcionales. En paises subdesarrollados como la Republica Dominicana, y en especial
en el sector agropecuario, muchos de los planes de negocios que organizaciones de
apoyo ayudan a formular para productores y sus organizaciones adolecen de un
fundamento y la practicidad para su implementacion.

A veces los modelos utilizados son simples y directos. Otras veces se usan modelos
complejos que envuelven diferentes elementos y acuerdos entre las partes. A veces,
en paises como la Republica Dominicana, los productores son los menos beneficiados
en los acuerdos y modelos establecidos. Esto se debe a que sus necesidades
inmediatas los mueve a aceptar condiciones en los modelos sin una sélida evaluacion,
simplemente por la urgencia de generar ingresos de la produccion agropecuaria, ya que
no tiene otros medios de produccion o la movilidad a otras areas es limitada.

El engranaje que este proyecto de reconversion agricola de San Juan ha estructurado
para apoyar a los productores y contribuir con el desarrollo agricola ha contemplado
cada uno de los elementos para, que con su buena implementacién posterior, se logren
los objetivos de desarrollo planteados. Como una forma de contar con los insumos
necesarios para tener buenos planes de negocios, se ha planteado contar con buenos
estudios de mercado y modelos de negocios que faciliten el proceso a los formuladores
de los planes.

Modelos de negocios basicos de los productores de cebolla de San Juan estan
relacionados con modelos de uso de la tierra y apoyo financiero que reciben de
comerciantes. A veces los productores no cuentan con el recurso tierra y tienen que
recurrir a acuerdos especiales para trabajar en propiedades de otros. También se
llegan a acuerdos especiales de apoyo financiero en los cuales ambos partes obtienen
un beneficio con la produccion al retornar dichos recursos y los que apoyan a los
productores también se benefician de la comercializacidon “exclusiva” de su produccion.

En este documento se plantea un modelo de negocio para los productores de cebolla
de San Juan. El enfoque que se ha considerado para este modelo de negocios es que
se aplique a pequenos productores. Este tipo de productores son los que mas abundan
en la provincia de San Juan. Estos productores de por si utilizan modelos de negocios
funcionales, pero muchas veces muy informales. Estos modelos utilizados deben ser la
base para los planes de negocios que se propongan en el futuro para acceso al crédito.
El modelo aqui propuesto considera lo que los productores ya han estado haciendo
para generar valor, incrementar sus ingresos y mejorar sus condiciones de vida.
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1. Antecedentes

Hay que resaltar que los pequefios productores agricolas de la provincia de San Juan,
similar a muchos otros productores en otras zonas del pais, no se dedican
exclusivamente a la produccién exclusiva de un rubro agricola. Los mismos producen,
para su sobrevivencia, varios cultivos. Por lo tanto, un mismo modelo de negocios
puede funcionar para varios cultivos. A esta conclusion se ha llegado en el analisis de
varios consultores enfocados en el desarrollo de modelos para apoyar los productores
en la zona.

Para el desarrollo del Modelo de Negocios de los productores agricolas de la provincia
de San Juan, es importante destacar que los productores poseen un modelo de
negocios funcional actualmente y en base sobre la cual realizan sus actividades en la
cadena de valor y su encadenamiento con la industria. En este sentido, la base para el
desarrollo de un modelo es la realizacion de una evaluacion de los aspectos del modelo
actual que podrian no estar funcionando de la manera mas efectiva y beneficiosa para
los agentes y actores que interactian dentro de la industria agricola de la region. Pero
si hay que ver que ellos tienen su modelo. Lo mejor es construir sobre el mismo.

Sustentandonos en la base conceptual de lo que es un modelo de negocios y
enfocandonos en un extremo estricto resumido, es de interés ver la forma de cémo los
productores de cebolla de San Juan ganan dinero. Por otro lado, siendo mas mas
explicitos y detallados en la aplicacion del concepto, se descomponer el criterio de
modelo de negocios en las tres partes que lo definen y los tres aspectos que aborda.
En este sentido, el modelo de negocios es la forma como una iniciativa empresarial
Crea, Capturay Entrega Valor. Analicemos la siguiente interrelacion:

CAPTURA CREA
VALOR PARA SI: VALOR CON EL
Beneficio que PRODUCTO :

recibe a cambio Lo que ofrece

ENTREGA

VALOR AL
CLIENTE:

Utilidad para
satisfacer necesidades
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Durante este proceso se tratan de armonizar tres actividades basicas. Las mismas se
enfocan en lo siguiente:

e El manejo de aliados y socios claves del negocio

e Manejo de relacion con los clientes, y

e El uso de los recursos.

Actualmente existen diversas herramientas Utiles para el disefio de modelos de
negocios. El mas popular es el “Business Model” Canvas o lienzo de modelo de
negocios creado por Alex Ostterwalder y su versién adaptada a la metodologia LEAN
creada por Ash Maurya y denominada Lean Canvas.

En ambas herramientas el centro de la metodologia es la propuesta de valor o la razén
por la cual es elegido el producto ofertado, para el cual también Osterwalder cre6 el
“Value Proposition” Canvas. Sin embargo, no se debe perder de vista que en el caso
de los productores agricolas de San Juan, estamos hablando del modelo de negocios
para monetizar con mayor competitividad las actividades de los productos no
diferenciados (Commodities) producidos por ellos.

Para esta propuesta de modelo de negocios, retomaremos el planteamiento de los tres
aspectos y tres actividades citadas anteriormente. Se parte de un analisis comparativo
de lo que se hace actualmente con lo que podria hacerse y se sugiere un modelo que
mejore la competitividad para monetizar la gestion empresarial de los productores.

Las preguntas a formular son las siguientes:
1. ¢Crean valor?
2. ¢Entregan valor?
3. ¢Capturan valor?

Y por otro lado, también se hacen las siguientes interrogantes:
A. ¢Clientes?
B. ¢Aliados y socios?
C. ¢Recursos?

Un detalle a tomar en cuenta es que los consumidores no son los clientes de los
productores. Esto particulariza un modelo que es para preferencias de consumidores
gue no pagan al productor.

Actualmente se tiene lo siguiente:
1) Crean valor, cosechando los productos, luego de un proceso costoso Yy riesgoso
de siembra, mantenimiento y post cosecha.
2) Entregan valor, ofertando a sus clientes los productos con la calidad debida y
en las condiciones deseadas para su venta y/o consumo.
3) Capturan valor, a través de la negociacion de venta que realizan de sus
productos.
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En lo relativo a sus actividades:

e Sus clientes principales son Intermediarios que compran al por mayor para
comercializan en diferentes canales.

Sus aliados y socios son prestamistas, Bagricola, otros productores y el Estado.
Sus recursos son tierra, semillas, fertilizantes, agua, pesticidas, mano de obray
almacén.

1. El Modelo Actual

En el modelo actual:

e El productor se financia para la preparacion de terreno, adquisicion de insumos y
capital de trabajo,

e EI productor oferta y vende su produccién ( en la flor o post cosecha) al
intermediario

e El productor repaga su deuda y reinicia el proceso.

De acuerdo a las investigaciones, entrevistas y validacion de informacion, este modelo
de subsistencia no es sostenible y ha creado severas distorsiones en la supervivencia
de productores afectando significativamente su condicion de sujetos de créditos para
acceso a financiamientos pertinentes y en algunos asociarse al prestamista como socio
capitalista.

IV. El Modelo Propuesto

El modelo sugerido para los productores de cebolla, el cual se aplica también a los
productores de otros rubros en la zona, esta orientado hacia un esquema asociativo,
basado en un fondo de garantia reembolsable a cinco (5) afios operado bajo la
modalidad de fondo rotativo a través de una federacion de asociaciones de
productores.

Esta organizacién seria la entidad de respaldo de los productores para sus
financiamientos, seria la comercializadora de sus productos y el cliente Unico
responsable de la compra de toda la produccién.

El cliente para los productores es la macro organizacion asociativa, los miembros son
las diferentes asociaciones productores de cebolla o de otros rubros.

El socio aliado es la macro organizaciéon asociativa. Esta brindara el apoyo comercial
en todos los sentidos. Modelos de esta naturaleza ha funcionado en otras zonas y para
otros rubros.

Los recursos de produccién son provistos por la macro organizacion. La misma puede
ser apoyada por entidades de apoyo para el fomento de la produccion y la
comercializacion. Paulatinamente, dicha organizacion sera autosostenible con
recursos aportados por los procesos de comercializacion aportados por las operaciones
y el incremento en los margenes de comercializacion.
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El reglamento operativo no forma parte de esta propuesta y se debe realizar
conjuntamente con la creacion de la organizacion. Esto es algo que el proyecto esta
contemplando y que se debe trabajar paralelamente al apoyo de los procesos
productivos y de acceso a crédito.

V. Beneficios de Este Nuevo Modelo

La grafica a continuacion muestra los beneficios de este nuevo modelo.

Sostenibilidad para los
productores y el sector

Mejor poder de negociacion

Disponibilidad de recursos

Diversificacion de riesgos
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V1.

LINEAS DE NEGOCIOS INTEGRADAS

Lineas de Negocios Integradas para el Modelo

DISERIADO PARA: MINISTERID DE AGRICULTURA

Mercados Actuales y Potenciales

DISENADO POR: Wagner Méndez [Colsborscion deludy Rojasy

Ju

an José Espinal)

[ —
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Macro organizacion
asociativa creada pory
para bengficdode los
proeductores
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VIl. Consideraciones Adicionales Sobre el Modelo Propuesto

Tal y como se ha visto con los productores de cebollas y con otros productores en la
zona, incluyendo los de leguminosas y de cereales, cada productor se ha enfocado en
sus aspectos productivos. No hay una visidn gerencial para trabajar en conjunto en la
busqueda de soluciones a los principales problemas. Este modelo establece
lineamientos y una base util para el disefio de planes de negocios y para el acceso a
crédito. Ademds, se propone que se cree una estructura comercial, con la cual los
productores individuales no van, necesariamente, desenfocarse de sus actividades
productivas, pero si se requiere de un sacrificio extra. En el mediano y largo plazo se
veran grandes beneficios.

Con la creaciébn de la mega organizacién asociativa, se rompe con el enfoque
tradicional del enfoque de los productores solo en aspectos técnicos y que la mayor
parte de los beneficios de sus esfuerzos vayan a los puros comerciantes. Es un
esfuerzo extra que también rendira sus frutos para los productores individuales y sus
comunidades.

Es posible que para la implementacion de un modelo de este tipo se tengan ciertas
limitantes iniciales y que los productores por si solos no salgan a camino. Es aqui
donde el apoyo del proyecto de reconversion puede hacer grandes aportes al
desarrollo productivo de la provincia de San Juan. Con el solo enfoque en los aspectos
productivos, los problemas de post cosecha y de comercializacion continuaran. Con
esto se logra una vision integrada de todos los integrantes de la cadena de valor y los
beneficios en la cadena se moveran hacia las bases productivas.
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D. PLAN MERCADOLOGICO
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RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN

El presente plan de mercadeo se ha preparado para apoyar las gestiones de una nueva
organizacion asociativa de comercializacion para los productores de cebolla de San
Juan en el marco del Programa de Desarrollo Productivo y Competitividad de la
Provincia de San Juan, bajo la consultoria de estudio de mercado. EIl plan puede ser
utilizado para una mega organizacion asociativa o tambi’{en tomar de modelo para
planes individuales para preparar planes de negocios para productores y acceder a
crédito bajo el Programa. Para la formulacion de este plan el Programa, ejecutado por
el Ministerio de Agricultura, ha recibido apoyo técnico y financiero del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID).

El enfoque estratégico para el fortalecimiento de los productores de cebollas y, en la
medida de lo posible, la reconversion agricola en la provincia de San Juan, debe girar
en dos vertientes: fortalecer las bases productivas y de organizacion de la oferta de
cebolla y trabajar en el disefio de la estrategia de mercadeo. En este plan se plantean,
conjuntamente con las investigaciones previas, se consideran algunos aspectos para
mejorar la produccion de cebolla y el acondicionamiento del producto para el mercado,
fortalecer los procesos organizativos y la gerencia de organizaciones y desarrollar y
aprovechar el potencial del mercado en cada uno de los segmentos. Los dos primeros
componentes es algo que el proyecto de reconversion esta apoyando actualmente. Los
aspectos de mercado es algo que se dara seguimiento en base a este plan.

La cebolla local pudiera tener algunas desventajas en el mercado compitiendo
directamente con la cebolla importada. Sin embargo, el enfoque del Gobierno es
aprovechar la proteccion que la Rectificacién Técnica ante la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC) ofrece para este producto. Existe una deficiencia en el mercado y la
produccién nacional puede llegar a llenar ese vacio si se impulsa la produccion, sin
afectar los consumidores, para beneficiar el sector productivo.

Como insumo para la preparacion de este plan de mercadeo se utilizé el estudio de
mercado realizado anteriormente en el marco de la misma consultoria, el taller de
diagndstico participativo y el diagnoéstico de las condiciones actuales de produccion y
comercializaciéon. Dichos estudios revelaron un gran potencial para el producto en
diversos segmentos del mercado. Para aprovechar ese potencial hay que aprovechar
las oportunidades que se presentan en cada uno de los segmentos del mercado,
incluyendo las ventas directas en los principales mercados, los supermercados, los
hoteles en el sector turistico, restaurantes y otros segmentos que se les pudiera vender
a través de otros intermediarios. En un futuro se podria utilizar potencializar el sector
agregando valor al producto y aprovechando las facilidades que seran construidas por
el Gobierno para almacenamiento y secado en San Juan de la Maguana y Vallejuelo.

Existe un potencial de mercado en los supermercados. También se plantea utilizar el
potencial en otros nichos y segmentos. Para eso debe haber consistencia en la calidad
de los productos. Tanto calidad y precios son aspectos que sobresalieron en la
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investigacion de mercado y por los cuales los consumidores pudieran bajar su consumo
o dejar de consumirlos. Eso es responsabilidad de las entidades de apoyo a los
productores.

La estimacion de la cantidad de cebolla que actualmente se produce a nivel de la zona
para el mercado es de 255,000 quintales. EIl promedio para los ultimos cinco afios es
de 230,000 quintales. Se ha estimado que el crecimiento proyectado es de alrededor
de un 27 %. anual para los proximos cuatro afios. La cantidad que se importa es en
promedio de 9,500 quintales por afio. La cantidad que se importa esta controlada por
las regulaciones de la rectificacion técnica, pero con cierta flexibilidad del comité de
importaciones de productos agricolas.

Para la ejecucion del plan se ha estimado un presupuesto de $5.0 millones. En dicho
presupuesto se incluye el personal del proyecto de apoyo a la comercializacion, el cual
asciende a $3.00 millones. También se consideran los gastos de promocion y
mercadeo. Se sugiere también que haya un apoyo voluntario de los productores y
apoyo de este Programa.
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l. GENERALIDADES

1.1. Descripcion de la Entidad de Comercializacion de Apoyo a los
Productores

Actualmente los productores de cebollas de San Juan actlan practicamente
individualmente en sus actividades de comercializacion de sus productos. Con el
apoyo del Programa de Desarrollo Productivo y de Competitividad se espera que estos
productores trabajen unidos bajo la sombrilla de una mega organizacion asociativa de
comercializacién. Se pudieran establecer organizaciones separadas por rubros o una
global que comercialice varios rubros producidos en la zona y se aproveche, de esa
forma, la economia de escala.

La entidad de comercializacion, cuando se gestione, bajo la modalidad que
colectivamente se decida con la participacion del programa, los productores y las
entidades de apoyo, aglutinaria a todos los actores que influyen en la cadena de valor
de la cebolla y, posiblemente, otros productos agropecuarios en la provincia San Juan.

El objetivo que debe tener dicha organizacion colectiva de comercializacion debe ser el
de contribuir con la elaboracion e implementacion de una estrategia competitiva,
integral y consensuada de la cadena de valor de la cebolla en San Juan. Desde su
inicio, el enfoque debe ser en trabajar para mejorar los beneficios de todos los
integrantes comenzando por los productores/as.

La entidad de comercializacion debe recibir el apoyo técnico y financiero del Programa.
Esa es realmente la vision del Programa para lograr un verdadero impacto global en la
zona. Se comienza con esta base de planeamiento y la misma se insertard en los
planes de negocios para el acceso al crédito.

En la estructura de comercializacién deben converger las diversas organizaciones que
trabajen directamente con la produccién y/o comercializacion de la cebolla y otros
rubros. La organizacion de todas estas entidades y el fortalecimiento de su
interrelacion son aspectos claves para aprovechar el potencial del mercado y la
competitividad. Entre las principales entidades de apoyo, ademas de este programa del
Ministerio de Agricultura, que deben incidir directamente para la competitividad estan
las siguientes:

El Instituto Nacional de Recursos Hidraulicos (INDHRI)

El Banco Agricola (Bagricola)

El Fondeo Especial para el Desarrollo Agropecuario (FEDA)

La Direccion General de Desarrollo Fronterizo (DGDF)

El Instituto de Investigaciones Agropecuarias y Forestales (IDIAF)
El Instituto de Desarrollo y Crédito Cooperativo (IDECOOP)

48



e Y, posiblemente, agencias de desarrollo local en San Juan y empresas privadas
de apoyo a la produccion, procesamiento y comercializacion.

1.2. Enfoque Estratégico

El enfoque estratégico como base para este plan de mercadeo y el fomento de la
produccion y comercializacion de la cebolla en San Juan debe ir en dos vertientes. Por
un lado, se deben fortalecer las bases productivas y de organizacion de la oferta. Por
el otro lado, se debe trabajar en el disefio de la estrategia de mercadeo propiamente
dicha para que el producto fluya en los canales de comercializacion hasta llegar al
consumidor final y causar un impacto. Se menciona el causar un impacto porque el
producto puede llegar al consumidor final y luego ser rechazado si no cumple con las
expectativas de calidad y los precios, aspectos sobresalientes en el estudio, las
crecientes exigencias de los consumidores.

Aunque se ha visto la rigidez de la elasticidad de la demanda de la cebolla al precio
cuando se menciona que los consumidores simplemente siguen consumiendo la
cebolla o consumen menos, pero rara vez dejan de consumirla, es importante resaltar
la competencia con la cebolla importada y la cebolla de otras zonas de produccion que
compiten con la producida en San Juan.

1.3. Objetivos

Para el lago plazo, los productores de cebolla y la organizacibn de comercializacion
deben plantean tres objetivos estratégicos. Estos objetivos tienen que ver con el
fortalecimiento de la produccién, su incremento y mejora de la calidad, la organizacion
para la oferta y el desarrollo del mercado para la cebolla. Estos objetivos propuestos
son los siguientes:

e Mejora de las buenas practicas agricolas y de manejo post cosecha.

e Fortalecimiento de los procesos organizativos y la gerencia de la estructura
de comercializacion que se establezca.

e Desarrollo y aprovechamiento del potencial del mercado en cada uno de los
canales y segmentos con potencial.
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1.4. Metas

Para cada uno de los objetivos estratégicos se han planteado las siguientes metas para
el primer afo del plan comenzando en el 2017. Estas incluyen las metas financiera y no
financieras.

o Mejora de las buenas practicas agricolas y de manejo post cosecha

1. Més del 50 % de los productores de cebolla de San Juan aplican buenas
practicas agricolas, incluyendo manejo racional de pesticidas, manejo
racional del agua y acondicionamiento del producto durante la cosecha.

2. Se cuenta con estructuras de acopio, almacenamiento y secado de la
cebolla para aumentar su vida de anaquel y que estén en mejores
condiciones para competir con la cebolla importada y con la producida en
otras zonas del pais.

3. Por lo menos un 40 % de los productores de cebolla han mejorado sus
estructuras y sistemas de riego para cerciorarse de que se incrementa la
productividad en sus fincas.

e Fortalecimiento de los procesos organizativos y la gerencia de la
estructura de comercializacién colectiva.

1. Se cuenta con un plan de negocio funcional para la estructura de
comercializacion colectiva en base al cual se actia y no se improvisa en
la toma de decisiones gerenciales.

2. Se tiene una definicién clara del marco legal de la organizacién y se
cuenta con todas las exigencias que tienen por lo menos las principales
cadenas de supermercados y los hoteles todo-incluido del sector turistico
para suplirles directamente.

3. La estructura organizacional establecida cuenta con una buena estrategia
competitiva y que la misma se vaya actualizando de acuerdo a los
cambios que surjan en el ambiente.

e Desarrollo y aprovechamiento del potencial del mercado en cada uno
de los canales y segmentos.

1. La estructura de comercializacién cuenta con una identificacién, aunque
sea algo simple al principio, de sus productos para diferenciarlos de los
de otras zonas.

2. Se ha disefiado e implementado una estrategia de difusiébn y promocion
de la cadena de valor.
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3. La estructura cuenta con la demanda para el volumen de productos que
maneja y con una buena clasificacion de los mismos.

1.5. Resumen de la Situacion Actual’

En el marco de este Programa y de esta consultoria se elabor6 un documento que
evalué la situaciéon actual de la produccion de cebolla en San Juan. En esta seccion se
hace un resumen de los principales elementos de dicho documento diagnéstico, los
cuales son considerados en la elaboracion de este plan.

Los elementos sobresalientes sobre la situacion actual de la produccion y
comercializaciéon de cebolla en la Republica Dominicana y en San Juan, los cuales
estan contenidos en el documento mencionado, son los siguientes:

e La cebolla es un producto con una alta demanda a nivel nacional e internacional.
Sin embargo, solo el 8 % de la produccion mundial se exporta. Existe un
mercado insatisfecho en la Republica Dominicana y existen las condiciones de
produccién adecuadas en San Juan para suplir dicho mercado. Por lo tanto,
dadas estas condiciones, el apoyo a los productores para suplir el mercado local
producird grandes beneficios sin necesidad de enfocarse en la exportacion. En
un futuro podra haber un enfoque en las exportaciones, especialmente a las
islas cercanas cuando los volumenes producidos a nivel local sobrepasen la
demanda.

e La atomizacion de la produccion de cebolla en San Juan conlleva a que
programas de apoyo tengan que trabajar con un sinnimero de pequefios
productores que en el momento trabajan individuales y parte de los beneficios
gue pudieran obtener se traspasan a los comerciantes, los cuales tienen mayor
poder de negociacion. Es por esto que es imperante que el Programa se
enfoque en el desarrollo de una organizacion colectiva de comercializacion que
apoye a dichos productores.

e San Juan produce alrededor del 19 % de la produccion nacional de cebolla y un 70 %
de la produccién de la regional Suroeste. Su produccion sobrepasa los 255,000
quintales.

e A pesar del potencial agricola de San juan, Ultimamente se han presentado problemas
gue afectan tanto la produccién como la comercializacién. Esto ha contribuido con la
desmotivacion de muchos productores, incluyendo los de cebolla.

e La principal zona de produccion de cebolla en San Juan es Vallejuelo. Los
productores son pequefios y la comercializacion se realiza en la misma finca o
en la zona.

" Ver “Sintesis de la Situacion Actual y Estructura de la Cadena de Valor de la Cebolla” por Wagner Méndez, elaborado en el marco de este
Programa y esta consultoria.
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e Uno de los problemas de la comercializaciéon de cebolla es la alta perecibilidad
de la misma, lo cual se agrava por la falta de estructura de acopio, secado y
almacenamiento de la misma.

e Los comercializadores de cebolla en San Juan son un gran apoyo a la
produccion al ofrecer apoyo financiero a los productores. Algunos ven esto
como un problema, pero muchos productores lo ven como un gran apoyo y lo
agradecen.

e Los costos de produccion de la cebolla a nivel mundial son mas bajos que en la
Republica Dominicana, incluyendo la zona de San Juan. Esto hacer que el
Gobierno Dominicano tenga restricciones para la importacion de este rubro para
proteger a sus productores. En un mercado totalmente abierto a las
importaciones, las importaciones pudieran destruir el sector productivo,
causando serios problemas a agricultores de subsistencia. Sin embargo, aunque
existe un control de las importaciones, el comité de importacion de productos
agropecuarios tiene la flexibilidad de variar los volimenes que autoriza cada afio
dependiendo de las condiciones imperantes en el mercado. Esta flexibilidad
afecta a los productores.

e Por las restricciones del mercado, la demanda de cebolla es empujada por la
oferta. El mercado no cuenta normalmente con toda la cebolla que pudiera
tener, tanto local como importada. Su demanda también depende bastante de la
demanda de otros productos complementarios de la dieta béasica de los
dominicanos. Su consumo por zona esta determinado por el nivel poblacional de
la misma, ya que cada persona y en cada rincén se consume cebolla. Sin
restricciones, considerando el consumo per capita mundial de cebolla y el nivel
poblacional, el consumo pudiera exceder las 180,000 TM al afio. Esto esta muy
por encima de lo que se consume normalmente.

1.6. Ventajas Competitivas

Si se analiza la cebolla como tal y como competidor de la importada, se va a tener
desventajas para competir en el mercado. La cebolla importada es una cebolla seca y
con mejores condiciones para su almacenamiento. El problema se agrava porgue la
importada pudiera, inclusive, resultar mas barata en el mercado que la local. Sin
embargo, en el pais se pudieran establecer las condiciones de acopio, secado y
almacenamiento para tener un producto mas competitivo.

Ahora bien, tanto para la cebolla como para otros productos agropecuarios, los
programas de promocion y sensibilidad de los consumidores pudieran dar al traste con
una mejor imagen. Para el producto de San Juan, y la identificacion con alguna
etiqueta diferenciadora o una marca, se pudiera fomentar su consumo bastante.

En cuanto a las ventajas de San Juan como zona de produccion, el diagnéstico
participativo que se realizo con los productores, comercializadores y representantes de
las organizaciones arrojo elementos interesantes sobre las ventajas que tiene San Juan
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como zona de produccion de cebolla. Algunos de estos elementos surgieron en la
pregunta ¢ qué tenemos que otros no tienen? Algunos de esos elementos se presentan
a continuacion:

e San Juan tiene suelos fértiles y abundantes

e Se tienen buenas condiciones climéaticas

e Aungue se quiere tener mas agua, en si la zona tiene abundancia de la misma
para el riego

e Se ha demostrado que se tiene buena voluntad para trabajar la agricultura

e Capacidad de produccion

Ademas de esos aspectos resaltados, se puede decir que se tiene buena
infraestructura de caminos y carreteras, ademas del apoyo que el proyecto estd dando
para mejorarlos, para conectar las zonas de produccion con los principales mercados
mayorista y centros de consumo. También se tiene buena estructura de interconexién
de las redes eléctricas. Se tiene también la tradicién productora de cebollas y centros
experimentales oficiales para investigaciones.
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Il. ANALISIS SITUACIONAL

2.1. Investigacion de Mercado®

Como base para este plan de mercadeo, se hizo una investigacion de las condiciones
del mercado. Se determiné que existe un gran potencial en el mercado y hay que
aprovecharlo. Pero también se determiné que existen debilidades en la parte de la
oferta en cuanto a los aspectos organizacionales y gerenciales que deben eliminarse o
convertirlos en fortalezas. A continuacion se presenta los elementos mas
sobresalientes de la investigacion con la encuesta que se llevd a cabo con los
consumidores, los colmados, los restaurantes. También algunas informaciones sobre
los supermercados, los hoteles y los mercados. Estos resultados estan contenidos en
un documento separado.

2.2. Resultados de la Investigacion

En esta parte de este plan de mercadeo se incluyen los elementos mas sobresalientes
de la investigacion realizada sobre el mercado de cebolla. La investigacion determina
gue existe un potencial de mercado para la cebolla, pero hay problemas de calidad y
altos precios.

Como la investigacion es parte integral de esta consultoria y esta disponible para
consulta, se sugiere que el documento elaborado se use en conjunto y como referencia
para éste. El mismo contiene todos los resultados de la investigacion.

Algunos de los resultados mas importantes del estudio y que sirven de base para este
plan son los siguientes:

e Es dificil que los consumidores de cebolla dejen de consumirla totalmente por
aumento de los precios o problemas de comercializacion. Estos factores pueden
limitar el consumo, pero no al extremo de que no se consuma totalmente.
Ademas, se determin6 que muchas personas se mantienen consumiendo la
misma cantidad aunque aumente el precio, obviamente, dentro del umbral de
percepcion de precios.

e Los consumidores prefieran la cebolla roja a cualquier otro tipo y exigen que el
producto sea grande y de buena calidad y apariencia.

e La cebolla es dificil sustituirla como condimento o como complemento de los
principales platos de la dieta basica en la Republica Dominicana.

& Ver “Mercados Actuales y Potenciales para la Cebolla y Sus Variedades. Por Wagner Méndez. Estudio también
realizado en el marco de esta consultoria.
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e Los colmados son los lugares donde los consumidores prefieran adquirir la
cebolla, seguido por los supermercados y mercados. Colmados y restaurantes
también recurren a los mercados para aprovisionarse de cebolla a mejores
precios.

e Los resultados del este estudio en los diferentes segmentos del mercado
muestran el deseo de consumidores, distribuidores y restaurantes para tener un
producto con una mejor calidad y vida de anaquel, asi como también a mejores
precios para fomentar su consumo.

e La calidad es el principal factor para que se deje de consumir este producto tan
importante en la dieta basica de los dominicanos como condimento o como
complemento de los principales platos.

e Los colmados, por la cantidad existente de los mismos en toda la geografia
nacional y su rol en la distribucién de productos alimenticios, representas un
segmento de gran importancia para la cebolla. También existe un gran potencial
en las cadenas de supermercados, la Asociacion Nacional de Supermercados
Econdmicos o Cooperativa UNASE, y el sector turistico. Ademas, los mercados
continban siendo una buena plataforma de comercializacion del producto y el
punto de entrada para su distribucion a toda la geografia nacional.

e Las grandes cadenas de supermercados tienen un gran potencial para que los
productores o la organizacion asociativa les supla cebolla. Sin embargo, al igual
que a los hoteles todo incluido, se debe cumplir con cada una de sus exigencia,
incluyendo la disponibilidad de ofrecer crédito segun sus condiciones.

2.2.1. Proyecciones de Crecimiento

Normalmente para la elaboracion de un plan de mercadeo se considera el potencial de
mercado y como se puede aprovechar el mismo. El crecimiento en el consumo de
cebolla esta determinado mayormente por el crecimiento poblacional y la liberacion de
las importaciones. Un aspecto que puede influir en el consumo es la promocion de las
caracteristicas medicinales y terapéuticas de la cebolla. También por las caracteristicas
del sector turistico dominicano, en el que predominan los hoteles todo-incluido, el
consumo puede aumentar con el aumento del flujo de turistas al pais. El crecimiento
de los supermercados y su estrategia de tener especiales de precios en frutas y
vegetales es también un factor de incremento del consumo. Y como complemento de
los principales platos y como condimento, el consumo de cebolla aumenta al aumentar
el consumo de alimentos en sentido general.
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El mercado puede absorber la produccién de cebollas por la deficiencia que existe. El
factor limitante es la competencia con la cebolla importada. También hay competencia
con otras zonas productoras. También se debe considerar como un aspecto clave el
acondicionamiento de los productos para el mercado de acuerdo a las exigencias de
los compradores mayorista y los consumidores finales.

A continuacién se presentan las proyecciones de produccion y ventas de cebolla de
San Juan para los proximos cuatro afos, hasta el 2020. Estas proyecciones se han
hecho basadas en el porcentaje que la produccion de San Juan representa sobre el
consumo de cebolla en la Republica Dominicana, el cual del 2010 al 2014 represento
en promedio un 15%. Las proyecciones de consumo en la Republica Dominicana se
presentaron el Tabla 23 (Pag. 34) del documento de diagndstico de la situacion actual.

Proyeccién de Produccion y Ventas de Cebolla para la
Organizacion Asociativa

Proyecciones
Afio Demanda Nacional Produccion en | Produccién en
(T M) San Juan San Juan
(TM) (QQ)
2014 65,993 9,899 217,776
2015 64,937 9,741 214,291
2016 66,011 9,902 217,837
2017 67,534 10,130 222,862
2018 68,502 10,275 226,058
2019 69,612 10,442 229,721
2020 71,005 10,651 234,316

Fuente: Elaborada por el consultor, 2016.
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2.3. Analisis de la Competencia

Aqui se presenta el andlisis de la competencia para la cebolla producida en San Juan
y que ya se estad comercializando en el mercado. Se sugiere que la comercializacion
de la cebolla se haga por medio de una entidad de comercializacion establecida para
tales fines. También la pueden hacer los productores individuales, pero no es lo mas
eficiente. Esto ultimo no es lo recomendable.

La cebolla de San Juan tiene dos grandes competencias. Una es la cebolla importada
y la otra es la cebolla producida en otras zonas del pais, incluyendo la las otras zonas
de la misma region Suroeste, en donde se enmarca San Juan. El Gobierno, a través
del Ministerio de Agricultura, el responsable del fomento de la cebolla en todo el pais.
También es responsable de controlar las importaciones o fomentarlas para el beneficio
de la poblacion. Esta es una situacidén con la que se debe lidiar y en el que se mezcla
un componente de politica econémica. La pregunta a enfrenta es a quién va a
beneficiar el Gobierno en un momento especifico, a los productores o a los
consumidores. A veces la respuesta es a quien tenga mas influencia o poder politico.

Un analisis estadistico exhaustivo se hace en el documento de diagndstico de la
situacion actual. En el mismo se hace un analisis de las importaciones de cebolla y de
la produccion en otras zonas del pais.

2.4. Analisis de los Clientes Actuales y Potenciales

Para los productores de cebolla, el cliente inmediato va a ser la mega organizacion
colectiva para la comercializacion. Ahora bien, para el proyecto global, se necesita
hacer un andlisis de los clientes potenciales a los que esta estructura de
comercializacion le va a vender. Estos clientes se han analizado en el reciente estudio
de mercado que sirve de base a este plan.

2.4.1. Distribucion Mayorista

A veces se piensa que los productores deben buscar la forma de eliminar la red de
compradores intermediarios establecidos en la zona de produccion y los que llegan de
otras zonas a comprar. Se piensa que dicha estrategia va a incrementar los margenes
a los productores. Pero hay que entender que estos comerciantes estan
especializados y conocen como funcionan los demas eslabones en la cadena,
especialmente los complejos mercados mayoristas. El no tener estos intermediarios es
restarle dinamismo al sistema. Lo que si se debe hacer es que la mega organizacion
asociativa pueda tener buen poder de negociacién para representar los intereses de los
productores en los procesos de negociacion. Mas adelante en la seccion 6.2 se detalla
el enfoque para trabajar con estos clientes y la cantidad que se estima que se estara
negociando con ellos. Se estima que con estos clientes se estaran comercializando
mas de 60,000 quintales de cebollas al afio.
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2.4.2. Cadenas de Supermercados y la Unién de Supermercados

Las grandes cadenas de supermercados en la Republica Dominicana son el mejor
canal para la distribucion de productos alimenticios vendiéndoles en grandes
cantidades. En el pais existen seis grandes cadenas de supermercados:
Supermercados Nacional, Grupo Ramos (Pola), Supermercados La Cadena,
Supermercados Bravo, Plaza Lama y Olé. En total éstas cuentan con mas de cincuenta
tiendas. También estdn Carrefour y PriceSmart. Ademas de esas grandes cadenas,
estd también la Unién Nacional de Supermercados Economicos (UNASE). Esta ultima
aglutina a mas de cien medianos y supermercados pequefios.

Estas cadenas de supermercados tienen sus requisitos particulares cada una. Sin
embargo, hay requisitos generales que se deben cumplir en cuanto a la formalidad de
una entidad y la calidad para ser proveedor. Algunos de los requisitos son los
siguientes:

Constancia en la oferta

Calidad y frescura de los productos

Poseer su Registro Nacional de Contribuyente (RNC)

Puntualidad en la entrega

Para introducir un nuevo producto también se necesita hacer un acuerdo de
inversion en promocioén y publicaciones en revistas internas.

La organizacion asociativa que se cree debe trabajar arduamente para logra introducir
sus productos en esta cadenas. Muchos productores hacen el esfuerzo y las
inversiones necesarias por la rentabilidad futura que este segmento representa. Sin
embargo, no todos tienen el tiempo y la destreza para enfrentar un proceso de
negociacion con los representantes de estas cadenas.

En el estudio de mercado se presenta un analisis detallado de estas cadenas y de la
Unién de Supermercados. Se analiza estima también la demanda. En la cadena de
supermercados se estima que hay un potencial actual de unos 25,000 quintales al afio.
En los cuarenta supermercados de la UNASE se estima un volumen de unos 6,000
guintales al afio. Se planea que la organizacién e comercializacion asociativa tenga
una participacion de un 10% de las compras de estos supermercados. Luego se busca
gue la participacion pueda ir aumentando en un 20% por afio. Para esto se necesita de
una buena gestion de la organizacion de comercializacion colectiva.

2.4.3. El Sector Turistico

La organizacion de comercializacion colectiva debe aprovechar el potencial del sector
turistico y entender que puede suplirle directamente si se hacen las gestiones
correspondientes. En su defecto, se pueden hacer negociaciones o alianzas
estratégicas con suplidores ya establecidos.
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Este es un nicho que se debe explotar al maximo. Hay potencial, pero para el
aprovechamiento de los productores directamente se necesitan vencer muchos retos
de planeacién para el mercado, organizacion y competencia con los suplidores ya
establecidos.

Se ha estimado que el consumo anual de cebolla para los hoteles todo-incluido en la
Republica Dominicana asciende a alrededor de 55,000 quintales, considerando el
consumo por habitacion, el numero de habitaciones hoteleras y la tasa de ocupacion.
Al igual que para las cadenas de supermercados, se espera que la entidad de
comercializacién para los productores de San Juan, se enfoque en suplir un 10 % del
total y que su participacion aumente paulatinamente a razon de un 20% anual.

2.4.4. Los Colmados

Aunque los colmados son numerosos Yy distribuyen gran cantidad de las cebollas en el
pais y los consumidores y otros compradores los utilizan para suplirse, el enfoque de
una organizacion colectiva de comercializacion de debe ser suplirles directamente. Los
mismos no tienen en si una estructura de compras colectivas. Ellos compran de los
mercados normalmente o de otros intermediarios que llevan los productos a las
ciudades desde las zonas de produccion.

2.4.5. Los Mercados Mayoristas

La empresa de comercializacién para los productores debe aprovechar los mercados y
aprender a trabajar con los operadores del mismo. Se estima que dicha organizacion
debe comercializar en el primer afio alrededor del 50% de su produccion en los
mercados y aprovechar los beneficios que los intermediarios estan obteniendo en
dichos mercados. Pero para eso se necesita entender como funcionan dichos
mercados. Las operaciones en los mismos a veces son complicadas y hay que
entenderlas. Se necesita del apoyo de las personas que operan en los mercados.

2.4.6. Otros Segmentos

Ademas de los segmentos mencionados, existen otros segmentos con potencial y que
pudieran ser aprovechados. Dentro de esos segmentos estan las empresas suplidoras
de cebolla a los otros segmentos. Estas empresas tienen buenas relaciones con
supermercados y hoteles y ya han sido depurados por ellos como sus suplidores
oficiales. Es por eso que una empresa de apoyo a los productores debe negociar con
ellos. También estan las cadenas de restaurantes que compran en grandes cantidades
para suplir a sus cadenas de restaurantes. Algunos de estos restaurantes son
franquicias internacionales de comida rapida. Por las politicas de estas cadenas de no
dar informaciones sobre sus operaciones, no es posible estimar su consumo. Sin
embargo, por la naturaleza de sus productos, los cuales usan la cebolla fresca, su
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consumo es bien elevado. También estan las empresas procesadoras de alimentos,
tanto de condimentos como de empaque de alimentos que usan cebollas para
condimentar. El consumo de algunas de ellas no es tan elevado. Algunas de estas
empresas compran directamente en los mercados mayoristas sin tener un acuerdo

especial con algun suplidor.

2.5. Analisis Ambiental

A continuacion se presentan los principales elementos ambientales que pueden afectar
el mercado y el desarrollo de este plan de mercadeo. Es de entenderse que todo plan
esta sujeto a supuestos claves. La variacion de estos supuestos puede afectar el logro

de los objetivos.

Factores

Impacto

Factores Econémicos

La Republica Dominicana se puede considerar como un pais
estable politica y econdmicamente. Esta estabilidad contribuye
a un crecimiento del consumo. Ademas, el enfoque
econdmico de apoyar a la clase media y baja con diferentes
proyectos sociales puede contribuir con el aumento del
consumo de estas clases. Un factor que puede afectar es la
inflacién. Cada vez mas el poder adquisitivo de la moneda
dominicana es menor. Los precios aumentan y los niveles de
sueldo se quedan iguales o con un crecimiento menor que los
precios.

Factores Legales

Muchas entidades de compra al por mayor de cebolla exigen
que sus suplidores estén formalmente constituidos como
empresa. La entidad asociativa debe incorporarse legalmente
para poder representar a los productores. Otros aspectos
legales a considerar son los cambios en las regulaciones de las
importaciones de cebolla bajo la rectificacion técnica y los
tratados de libre comercio.

Factores Gubernamentales

La organizacién de comercializacion colectiva pudiera ser una
cooperativa. En ese caso, la misma recibiria apoyo y
exenciones del IDECOOP, entidad gubernamental que regula
las cooperativas.

Factores Ambientales

Los factores ambientales afectan principalmente la parte de
produccion de la cebolla. Las sequias y los cambios climéticos
son elementos que han afectado bastante la productividad de la
cebolla. Esto a su vez contribuye con una disminucion de la
oferta y la calidad de la cebolla que se comercializa.
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2.6. Definicion del Mercado y Segmentacion

Para un mejor aprovechamiento del potencial del mercado y el analisis de su
rentabilidad conviene hacer una segmentacion del mismo. Se deben analizar los
diferentes segmentos con mayor potencial y disefiar la estrategia de acuerdo a su
impacto potencial.

La entidad de comercializacion puede negociar con los intermediarios que estan en la
zona y los que van de otros lugares, se puede llevar parte de la cebolla colectivamente
a los principales mercados si hay una rentabilidad, venta a los supermercados, a los
hoteles todo-incluidos, a cadenas de restaurantes y procesadores de alimentos. La
entidad comercializadora también puede tener sus almacenes para estabilizar la oferta.

2.7. Analisis del Mercado

El mercado para la cebolla ha estado en crecimiento, pero limitado por las restricciones
gubernamentales. El consumo ha crecido desde el afio 2004 a una tasa de un 5.21 %,
segun el andlisis realizado con los datos de la investigacion del mercado y que se
muestran también en el documento de diagndstico.

Tasa de Crecimiento del Consumo de Cebolla en la R.D.

2004-2013
2004 42,807 - 9,103.00 13
2005 59,211 38.32 9,237.57 18
2006 47,414 -19.92 9,371.33 14
2007 54,132 14.17 9,504.34 16
2008 59,471 9.86 9,636.49 17
2009 59,416 -0.09 9,767.74 17
2010 66,454 11.84 9,897.98 18
2011 84,933 27.81 10,027.14 23
2012 72,754 -14.34 10,155.04 20
2013 57,641 -20.77 10,281.41 15
Promedio 60,423 5.21 9,764.34 17.47

Fuente: Wagner Méndez. Sintesis de la Situacion Actual y Estructura de la Cadena de Valor de la Cebolla, 2016. Preparada con datos del
Ministerio de Agriculturay FAOSTATS, 2016

La tasa de crecimiento promedio de las importaciones de cebolla en la Republica
Dominicana durante el periodo del 2003 al 20134 fue de un 25 %. Este crecimiento se
ha estimado basado en la importaciones que se muestran en la Tabla 13 (Pag. 20) del
documento de diagndstico de la situacion actual. A continuacion se replica dicha tabla.
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Importaciones de cebolla en la Republica Dominicana

Year Cantidad (T M) (M";ga(;gru ) Precios (US$/ TM)
2003 4,307 1,406 326
2004 5,689 1,268 223
2005 12,857 4,142 322
2006 4,369 1,684 385
2007 6,060 2,275 375
2008 8,200 3,133 382
2009 11,994 3,946 329
2010 17,818 7,960 447
2011 8,387 3,230 385
2012 16,815 6,610 393
2013 8,000 3,055 382
Promedio 9,500 3,519 359

Fuente: Wagner Méndez. Sintesis de la Situacion Actual y Estructura de la Cadena de Valor de la Cebolla, 2016.
Preparada con datos del Ministerio de Agricultura.

2.8. Mercado Objetivo

Segun los diferentes segmentos en los cuales se divide el mercado para la cebolla se
ha decidido enfocarse en los siguientes nichos:

o Mercados mayoristas
Grandes cadenas de supermercados
Unidn de pequefios y medianos supermercados
Sector turistico: hoteles todo-incluido
Intermediarios en la zona

e Oftros.
Estos segmentos/nichos, se describen en la investigacion de mercado, la cual sirve de
base para este plan. Dicho documento es parte integral del apoyo que se esta
brindando para los productores.

2.9. Analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA)

2.9.1. Generalidades

La sigla FODA es un acroéstico de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
Las Fortalezas son los factores criticos positivos con los que se cuenta. Las
Oportunidades son aspectos positivos que se pueden aprovechar utlizando las
fortalezas internas. Las Debilidades son factores criticos negativos que se deben
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eliminar o reducir. Las Amenazas son aspectos negativos externos que podrian
obstaculizar el logro de los objetivos.

De los cuatro elementos, las fortalezas y las debilidades son aspectos internos de la
organizacion y que pueden ser mas controlables. Las oportunidades y amenazas son
aspectos externos gue no necesariamente estan bajo el control de la organizacion. Sin
embargo, la organizacion debe buscar la forma de trabajar para sacar el maximo
provecho y evitar consecuencias futuras por la falta de planificacion.

Por otro lado, los elementos del FODA también se pueden dividir en aspectos positivos
y aspectos negativos. Las fortalezas y oportunidades son aspectos positivos. Las
debilidades y amenazas son aspectos negativos.

Un andlisis FODA es un factor clave en los procesos de planeacion estratégica. Este
analisis sera la base para el disefio del plan de mercadeo basado en este estudio y
para un posible plan estratégico futuro en el cual el plan de mercado se pueda insertar.

Normalmente el analisis FODA de una organizacién se presenta en forma de matriz. A
continuacion se presenta la matriz del andlisis FODA elaborado con las informaciones
resultantes el diagnostico participativo, entrevistas a informantes claves y otras
investigaciones adicionales. Este andlisis es una buena base. ElI mismo no se puede
considerar como un documento inflexible, sino como un documento dindmico que se
puede ir actualizando dependiendo de las condiciones.

Este analisis FODA se base en las informaciones obtenidas del Taller de Diagnéstico
Participativo llevado a cabo por los consultores de cebolla, leguminosas y cereales, con
la participacion de productores, comerciantes, técnicos Yy representantes de
organizaciones. También se han tomado en cuenta todas las informaciones levantadas
en el diagnéstico de la situacion actual y el estudio de mercado.
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2.9.2.

Matriz FODA

Matriz de FODA con Enfoque en el Mercado para los Productores de Cebolla de
San Juan

Internos

Externos

Positivos

Fortalezas
San Juan tiene suelos fértiles y abundantes.
Se tienen buenas condiciones climaticas.
Aunque se quiere tener mas agua, en si la
zona tiene abundancia de la misma para el
riego.
Se ha demostrado que se tiene buena
voluntad para trabajar la agricultura
Capacidad de produccion.
Apoyo gubernamental para mejorar la
productividad, la competitividad y las
condiciones de mercado.
Se tiene un producto casi insustituible por la
gran demanda como condimento y
complemento para los principales platos de la
dieta basica de los dominicanos.
Cultura de produccién de cebolla en la zona.
Buena red de carreteras desde la zona de
produccion hasta los principales mercados.

Oportunidades
Mercado insatisfecho y con un potencial para suplirse con
produccién local.
Posibilidad de aumentar la produccién y la productividad
con el apoyo de entidades del Gobierno.
Demanda en diversos segmentos del mercado.
Grandes cadenas de supermercados estan enfocandose en
comprar directamente de productores.
Oportunidad de tener acceso a crédito a través de
programa del Ministerio de Agricultura.
Posibilidad de aprovechar los nichos de mercado
directamente.
Crecimiento de la poblacion demandante en el pais.
Crecimiento del turismo en los hoteles todo-incluido en
donde la alimentacion es parte del paquete que compran
los turistas.
Posibilidad de produccién para suplir a las islas vecinas en
el Caribe, incluyendo a Haiti.
Posibilidad de contar con estructuras de secado y
almacenamiento de acuerdo a los planes del gobierno de
establecer dos estructuras en la zona.
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Debilidades
Problemas de calidad del producto debido a
los problemas de acopio, secado y
almacenamiento.
Baja tecnologia de produccion.
Problemas de acceso al financiamiento por las altas
deudas contraidas por los productores y problemas
de falta de garantias ante las entidades financiera.
Problemas organizacionales para la
comercializacion.
Inestabilidad en los precios y en el mercado en

Amenazas
Competencia con la cebolla importada, la cual es
manejada por el comité de importaciones agricolas,
enfrentando a veces el dilema sobre si beneficiar a
los productores o a los consumidores.
Apertura de los mercados y reduccién de aranceles,
lo que pudiere incrementar el flujo de cebollas de
otros paises y afectar los precios y la rentabilidad de
los productores locales.
Si mejoran las condiciones del mercado, aumenta la

n . ,
~ sentido general debido a la falta de transparencia competencia de otras zonas del pais.
% real para la autorizacién de las importaciones. Posible competencia de otros rubros con mejores
2| Falta de proteccién a los productores. condiciones de mercado y mayor potencial de
Z | * Bajo nivel de capacitacion para la producciény la rentabilidad.
comercializacion. Problemas fitosanitarios que afectan la produccién y
e Problemas de administracién de los recursos aumentan los costos.
hidricos. Cambio climatico que causa inestabilidad en la
e Altos costos de produccion debido a los altos L. . . -
. produccion y asi mismo problemas de instabilidad de
costos de los insumos, lo que causa falta de R .. .
competitividad en comparacién con la cebolla los precios y aprovisionamiento en el mercado.
importada. Desmotivacién de muchos productores con las
e Falta de enfoque de los productores hacia el condiciones de mercado, lo que les conlleva a
mercado y demasiado enfoque hacia la produccidn. enfocarse en otros cultivos.
Fuente: Elaborado por el consultor, 2016.
2.9.3. Algunas Consideraciones Adicionales

El analisis FODA de una organizacion no es un objetivo final de por si. Este proceso se
hace para establecer una base sobre de las condiciones en las cuales se encuentra
una organizacion. Este analisis es un insumo para el proceso de planificacion.

Como se puede ver, se puede decir que en el sector productor de cebollas en San Juan
hay un balance entre los aspectos positivos y los negativos. Hay un potencial y buenas
condiciones para la produccién de cebolla y las promesas es de continuar apoyando.
Sin embargo, las condiciones de inestabilidad en el mercado y la falta de estructuras de
acopio, secado y almacenamiento, causa desmotivacion en algunos pequefios
productores. Existen también problemas organizacionales para aprovechar el potencial
del mercado.

Las debilidades se deben trabajar para eliminarlas o convertirlas en fortalezas.
También se puede ver que una de las debilidades que se presentan es la inestabilidad
en el mercado. Pero es de ver también que esto esta bajo el control de Gobiernos, el
cual es el mismo que quiere apoyar este sector para mejorar su competitividad en el
mercado y beneficiar a los productores de San Juan.
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1. PRODUCTOS

3.1. Descripcion de los Productos

El enfoque de este plan es basicamente para la cebolla. Sin embargo, no se descarta
gue la organizacion de comercializacion asociativa se enfoque también en la
comercializacion de otros de los productos agricolas que el programa de competitividad
esté apoyando. En caso de que se haga de esa forma, se aprovechara la economia de
escala y se mejoran los ingresos y beneficios para la organizacién de comercializacién

colectiva.

Cebolla

Caracteristica Principal

Punto de Venta Unico

Caracteristica #1

Cebolla producida en San Juan.

Es un producto del sector agricola
dominicano con el cual se fomenta
la produccion, se genera riqueza,
empleo y se evita el gasto de
divisas.

Enfoque en ahorro de divisas para el
pais y apoyo a lo nacional.

Caracteristica #2

Producida por pequefios
agricultores

Su consumo va a contribuir con la
generacion de ingresos de pequefios
productores y a contribuir con
eliminar la desnutricién de muchas
familias en una zona empobrecida
del pais. Contribuira también con la
reduccién de la migracion a las
grandes ciudades.

Caracteristica #3

Producto importante dentro del
enfoque de apoyo del programa de
apoyo productivo y
competitividad.

La cebolla es un producto tradicional
de produccion en San Juan. Aunque
se presentan problemas en la
produccion y comercializacion, se
debe buscar la forma de que el
mismo se siga produciendo en vez de
ser sustituido por algun otro. Es casi
imposible ver un establecimiento
comercial de venta de alimentos o
productos agropecuarios que no
tenga cebolla en sus anaqueles. Se
puede tener un enfoque de establecer
una marca que diferencia el producto
de dichos productores de otros que se
producen en otras zonas.
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3.2. Comparacion

Aqui se describen las ventajas y desventajas de la cebolla producida por los
productores en San Juan. Se busca mostrar aspectos sobresalientes del producto o
debilidades que pudieran afectar su comercializacion.

Ventajas Descripcion

Cebolla de San Juan La Unica ventaja que sobresale de este producto es que es un
producto local en comparacion con la cebolla importada. Sin
embargo, no hay una ventaja que sobresalga con relacion a la cebolla
de otras zonas del pais.

Desventajas Descripcion

Cebolla de San Juan Se tienen problemas de manejo post cosecha. El contenido de
humedad es alto y se afecta la calidad y las mermas en la cadena.
Esto se debe a los problemas de no tener estructuras de acopio,
secado y almacenamiento.

3.3. Otras Consideraciones

Con un plan de mercadeo para la cebolla de San Juan se puede establecer un modelo
para muchos otros productos del sector. Normalmente el enfoque del sector
agropecuario en la Republica Dominicana es producir y luego tener una estrategia
agresiva de venta considerando que solo eso es ya una estrategia de mercadeo.

Un buen apoyo con estructuras de acopio, secado y almacenamiento se puede
dinamizar el comercio en la zona y a nivel nacional. Esto puede revertir la tendencia de
desmotivacion de muchos de los productores por los problemas de calidad y de
comercializacion. Muchas veces los productores quieren diversificar su produccién o
dejar de producir por la falta de vision de mercado para un producto especifico o la baja
rentabilidad por la falta de un manejo empresarial sélido.
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V. ESTRATEGIA DE MERCADO

La organizacion asociativa para apoyar a los productores debe de implementar la
estrategia para que rinda sus frutos. A veces, especialmente en organizaciones del
sector agropecuario, esto es algo que se descuida pensando que la inversion realizada
no se va a recuperar. Pero cuando se hace una buena implementacion, los resultados
y los beneficios pueden inclusive exceder todas las expectativas. En este capitulo se
presenta la estrategia sugerida.

4.1. Imagen

La cebolla, conjuntamente con las leguminosas y los cereales, es uno de los simbolos
distintivos de la produccion agricola de San Juan. La misma es también una de las
principales fuentes de ingresos de pequefios agricultores de subsistencia en la zona.
Su produccion y comercializacién contribuyen con algunos de los indices del desarrollo
econdmico en la Republica Dominicana, la distribucion del ingreso y la generacion de
empleos en zonas rurales.

La cebolla en si no es una competencia para sustituir el uso de otros productos. Al
contrario, la cebolla es un complemento perfecto y practicamente insustituible para
muchos productos de consumo. La competencia de la cebolla de San Juan es con la
importada y la cebolla de otras zonas de produccion en la Republica Dominicana.

Aunqgue la cebolla es un producto no diferenciado, se puede desarrollar una estrategia
de imagen similar a la que han venido desarrollando muchos productos alimenticios en
el pais que han pasado de ser no diferenciado (commodities) a productos que se
venden con una marca especifica. Este es el caso de las habichuelas y el arroz. Estos
productos se compran tanto al granel ahora como por marcas exclusivas diferenciadas.

La organizacidon asociativa de apoyo a la comercializacion de la cebolla de los
productores de San Juan debe enfocarse en crear esa imagen. Se puede comenzar
con una simple etiqueta con el nombre del producto y quién la suple hasta tener un
logo diferenciador y que cree un posicionamiento en la mente de los consumidores
dominicanos. Eso puede ser un gran aporte de este programa y un modelo de gestion
gue se puede extrapolar a otras zonas del pais.

Imagen Nuestra imagen de productos y marcas seran transmitidos por:

Se debe vender la imagen del apoyo a los pequefios productores,
incremento de la calidad de vida de familias empobrecidas, imagen
Cebolla del producto y la imagen de las zonas de produccion. Esto se debe
combinar con el tradicional atractivo de San Juan como una de las
principales zonas de produccién en la region sur y en el pais.
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4.2. Posicionamiento

El posicionamiento de un producto como la cebolla de una zona exclusiva de
produccion es dificil. Sin embargo, como ninguna otra zona de produccion esta
implementando una estrategia de posicionamiento en las mentes de los consumidores,
este proyecto puede tomar el liderazgo. Si alguien quiere seguir, sera simplemente
imitar los avances que se han hecho al respecto. Parte de los recursos que los
productores aporten o que aporten los programas de apoyo a los productores pueden
ser usados para crear una imagen de calidad.

4.3. Estrategia de Promocion

Para desarrollar una estrategia de promocién e implementarla se necesita de recursos.
La organizacién asociativa sugerida puede generar parte de los recursos reteniendo
parte de los beneficios de las operaciones. También se sugiere que este programa
contemple hacer aportes adicionales, si no se han contemplado, para esta estrategia.
A continuacién se presentan algunos datos financieros que se estima para esta
promocion. Estos datos no son una camisa de fuerza. Es simplemente una idea de
por dénde pueden andar los montos. Al final, es el consejo de administracion de
organizacion de comercializacion y sus asesores que deben hacer los analisis
especificos y su asignacion.

Se sugiere que la cebolla exclusiva de San Juan sea promovida a través de los
siguientes medios:

Tipo de Medio | Justificacion Frecuencia Costos
Revistas de Para una empresa u organizacion introducir | Cuando se $50,000.00
supermercados | nuevos productos a supermercados, los introduzca el

mismos exigen la publicacion de estos producto en el

productos en sus revistas internas. Esto tiene | supermercado y

un gran impacto en el producto y en lograr su | que coincida

participacién minima requerida dentro su con los dias de

categoria. Se propone hacer publicaciones en | especiales.

por lo menos cinco supermercados en el

primer afo.
Comunicacién | Para esto se sugiere utilizar las redes sociales | Mensual 60,000.00
Directa y los medios de e-mail masivos.
Internet Se debe contemplar el disefio de una pagina | Constantemente | 50,000.00

Web. Se debe buscar la forma de atraer a

personas a la pagina y que estas personas

también sean un medio de difusion.
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Medios Los ejecutivos del la organizacion asociativa | Por lo menos 100,000.00
Impresos deben buscar la forma de constantemente tres veces al afio
participar en ruedas de prensas y que las
notas sean publicadas en los principales
periodicos de circulacion nacional, regional
y local. Sin embargo, para cerciorarse de que
las publicaciones se hacen se daran
incentivos a personal de los medios.
Radio Se utilizaran emisoras regionales, locales y 200,000.00
nacionales.
Ferias La organizacién debe participar por lo menos | Por lo menos 100,000.00
en la Feria Agropecuaria Nacional que se tres
celebra cada afo. Si se realizan ferias participaciones
agropecuarias locales, también se deben durante el
aprovechar. primer afo
También esta la feria Agroalimentaria en
Santo Domingo-Feria Internacional.
Otros Se pudieran preparar volantes para ser Dos o tres veces | 30,000.00
distribuidos en la capital y en los principales | al afio
mercados y supermercados.
Costo Total 540,000.00
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4.4. Estrategia de Precios

Los precios de la cebolla dependen mucho de las condiciones del mercado. Dependen
de la produccion y de las politicas de importaciones. Sin embargo, los ejecutivos y
asesores de la organizacion asociativa deben mantenerse al tanto de las condiciones
del mercado para disefiar la mejor estrategia y aprovechar los mejores precios.
Cuando se actua en asociatividad y con una entidad que represente a los productores,
se tiene un mayor poder de negociacién. Se poder de negociacién que normalmente lo
tienen los intermediarios se pasaria a la organizacién asociativa.

Estrategia de Precio | Justificacion

Margen sobre el Se debe estimar el mejor precio minimo que la organizacién asociativa
costo deba pagar a cada productor asociado. Sobre ese costo, se debe
establecer un margen. Ese costo mas el margen debe ser la meta a
lograr cuando se negocien los precios con el segmento al que se le
supla las cebollas. Si las ventas se realizan fuera de la zona, se deben
considerar también los costos de transporte.

Precio sugerido No es recomendable para la cebolla. Cada quien debe estimar sus
costos y su margen en la cadena.
Competitivo Se pudiera buscar que se tenga un precio mas bajo que cualquier

competencia, pero por encima de los costos de produccion y
comercializacion. Para lograr tener un precio mas bajo, se debe ser
eficiente en las operaciones.

Precio premium Por la naturaleza del producto, no existe la posibilidad de tener un
precio Premium para la cebolla.
Otro Se estimaran los costos de produccion y los demas elementos de costo

adicionales para acondicionar el producto para el mercado.
Actualmente no hay mucho acondicionamiento, pero con la nueva
estrategia de atraer a los clientes se incrementaran los costos y los
precios. El incremento en precio no tendra un efecto negativo porque
el producto va a ser mas atractivo.

4.5. Servicio al Cliente

El servicio al cliente es un aspecto muy descuidado en paises como la Republica
Dominicana y, mucho mas, en empresas que trabajan con productos agropecuarios. A
veces se busca la forma de obtener los mayores beneficios inmediatos sin considerar
los beneficios futuros que se pudieran obtener cuando se ofrecen buenos servicios.

A continuacion se presenta una serie de servicios que se deben contemplar para
ofrecer a los clientes en diferentes segmentos del mercado.
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Servicio al cliente

Descripcion

Calidad del
producto

El trabajar en los aspectos de tener estructura de acopio, secado y
almacenamiento es un aspecto muy importante para los clientes
intermediarios y que sera valorado por el consumidor final. Hay que ver
que la calidad fue un aspecto muy resaltado en el estudio de mercado a
todos los niveles. Esto puede fomentar la venta de la cebolla o puede
impedir el crecimiento de las mismas en el mercado. Se debe crear una
imagen de que las cebolla suplida por esta organizacion asociativa y sus
productores es la mejor en el mercado.

Informacién sobre

Volantes técnicos sobre los productos, promocién en los diferentes medios

el producto que pueden ayudar tanto al conocimiento de los consumidores finales
como a los comerciantes por la mayor demanda de los productos.
Apoyo con Los comerciantes mayoristas seran clientes claves de la organizacion

entrenamiento a
los comerciantes
mayoristas

asociativa. Los entrenamientos que se ofrezcan son servicios claves para
sus negocios Y el fortalecimiento de las relaciones comerciales. Buen
servicio es el entrenamiento sobre manejo de productos perecederos en el
recibo y en la exhibicién para reducir las mermas.

Los términos de ventas para los clientes deben ser discutidos con la entidad de

comercializacion.

Este programa actual también puede jugar un papel importante.

Algunos de los términos de ventas considerados son los siguientes:

Términos

Descripcion

Ventas a crédito

La organizacion asociativa pueden vender a crédito a los compradores
mayoristas para pagarles tan pronto se venda el producto al proximo
eslabon. Si se vende a los supermercados, éste es uno de los requisitos de
estos establecimientos. El crédito es un factor clave de negociacion y que
esta afectando bastante a pequefios productores por la falta de recursos
liquidos para su subsistencia y la tardanza de entidades como los hoteles y
los supermercados para realizar los pagos mas alla de lo esperado.

Ventas a
consignacion

Esta modalidad es utilizada cuando se tiene un nuevo producto en el
mercado y no se tiene una amplia inversioén en promocion. Se pudiera
contemplar, pero para la cebolla no necesariamente es lo mejor. Los
supermercados exigen que se les muestre un plan de promocion detallado
para la introduccion de un nuevo producto para ver si se perfila que el
mismo pueda alcanzar una buena participacion en su categoria.

Ventas de contado

Por las necesidades financieras que enfrentan los productores, ésta es una
condicion que la organizacion asociativa debe luchar por lograr para
beneficio de los productores.

Como una forma

de comparar lo que se plantea hacer en cuanto a servicios, a

continuacion se presentan algunos servicios que suplidores de otros productos ofrecen
en los segmentos de mercado.
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Detalles de

. Descripcion
Servicios
Ofertas y Los suplidores normalmente son los encargados de ofrecer ofertas y
especiales especiales para las promociones que se realizan con sus productos en los

supermercados a su propio costo.

Descuento por

Cuando se les compra en grandes cantidades se ofrece un descuento, ya

volumen sea en el precio o con entrega adicional de productos gratis.
Amplio apoyo Los suplidores no dejan la circulacion de sus productos a la suerte. Ellos
promocional despliegan una amplia estrategia promocional para apoyar la venta de sus

productos, especialmente en las grandes cadenas de supermercados.
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45.1. Plan para Retener los Clientes

Se entiende que un cliente satisfecho es de gran valor para el crecimiento de un
negocio y de un producto. Por lo tanto, en la entidad de comercializacion asociativa se
debe buscar que todos los clientes estén satisfechos con los productos y servicios. Sin
embargo, se debe entender que los planes que se desarrollen deben ir acorde a la
cebolla y cualquier valor agregado que se quiera tener. No se debe descartar el
procesamiento de la misma y tener cualquier otro producto derivado, considerando que
se tiene la materia prima.

A continuacion se presentan algunas ideas para buscar retener a los clientes una vez
se haya establecido una relacion comercial y que por su impacto se consigan otros
adicionales.

Retencion Descripcion
Aseguramiento de | Esto es clave para que los clientes puedan volver a hacer negocio. A veces
la oferta muchos clientes se pierden porque no encuentran los productos con la

calidad y la cantidad que se demanda. Esto pasa con los supermercados
especialmente. A veces también se presentan problemas de impuntualidad
en la entrega.

Llenar sus Esto también es clave. La entidad comercializadora, los productores y las
expectativas de asociaciones son los que deben luchar porque sus productos tengan la
calidad de acuerdo | calidad que los clientes exigen. Hoy en dia la competencia por el espacio
a sus exigencias en los establecimientos comerciales es fuerte. Si los productos no tienen la
calidad que se requiere, los establecimientos no le dan el privilegio de que
se introduzcan.

4.5.2. Manejo de las Quejas de los Clientes

Se debe tener presente que por mejor que sea la estrategia de servicio que se ofrezca
a los clientes, las quejas siempre van a surgir por una u otra razéon. En la entidad de
comercializacién para los productores, se sugiere manejar las quejas de acuerdo a la
estrategia presentada a continuacion.
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Quejas Descripcion

Escuchar Cuando surge alguna queja, no debe haber ninguna excusa, sino escuchar.

Mejorar En base a las quejas recibidas, se debe trabajar en mejorar. Cada una de las
personas involucradas debe estar consciente de esto. Este es uno de los
fundamentos claves del mercadeo.

Lecciones Se deben analizar cada una de las lecciones aprendidas para implementar

aprendidas estrategias y tacticas para la entidad de comercializacion.

Reeducar los No siempre las quejas tienen una base fuerte. Es bueno reeducar a los

clientes clientes sobre las expectativas. Por ejemplo, el cliente puede quejarse
sobre la calidad de la cebolla o cualquier otro producto que se les supla.
Sin embargo, si se reeduca sobre el producto y el apoyo a los pequefios
productores que la producen, los clientes van a ser mas sensibles.

Seguimiento Se debe dar un seguimiento constante a las quejas y las acciones tomadas

para mejorar continuamente.
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V. PROYECCIONES DE VENTAS

5.1. Proyecciones de Ventas por Afio

En la seccion 3.1.2 sobre proyecciones de crecimiento se presenta la cantidad de
cebolla os que se planea vender para los diferentes afios hasta el 2020. Estas
estimaciones se hicieron en base a la demanda y a la produccion historica de San
Juan.

5.2. Estimaciones de las Proyecciones de Venta por Segmento de
Mercado

La empresa de comercializacion debe aprovechar cada uno de los principales
segmentos de venta de la cebolla, incluyendo los intermediarios que suplen los
mercados y los mismos segmentos de compras al por mayor que la empresa se
enfocara. Los ejecutivos de la empresa de comercializacion deben hacer todo el
esfuerzo necesario, en representacion de los productores, para lograr la maxima
eficiencia en el aprovechamiento de estos segmentos. La propuesta de distribucién de
la cantidad proyectada para cada segmento se presenta a continuacion en la tabla a
continuaciéon. Esto es solo una propuesta. Como muchos otros de los elementos de
este plan, esta distribucion debe ser parte de un proceso de planeacion estratégica
cuando se constituya la organizacién asociativa de comercializacion.

Proyeccion de Produccién y Ventas de Cebolla para la Organizacion Asociativa

Distribucion por Segmento de Mercado

Proyeccion
Afio de Ventas Cadenas de
(QQ) Supermercados*

Hoteles Venta de
UNASE **| Todo- Intermediarios a| Mercados | Otros Total
Incluido ***| Nivel Local****

2017 222,862 2,500 600 5,500 66,859 111,431 35,972 222,862
2018 226,058 3,000( 720 6,600 67,817 113,029 34,892 226,058
2019 229,721 3,600( 864 7,920 68,916 114,861 33,560 229,721
2020 234,316 4,320 1,037 9,504 70,295 117,158 32,002 234,316

Fuente: Preparada por el autor, 2016.

* Se estima suplirles un 10% de su demanda total el primer afio. Luego se incrementard en un 20% del original en cada afio. La demanda actual
estimada para las cadenas de supermercados es de 25,000 quintales

** Sus compras representan un 24% de las compras de las grandes cadenas de supermercados.

*** Se estima un consumo total de alrededor de 55,000 quintales por afio. Se aprovechard un 10 % de ese mercado y un c recimiento de 20 %
por afio.

*¥*** Un 30% de la produccion total
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VI. DETERMINACION DEL PRESUPUESTO

6.1. Presupuesto General

En un plan de mercadeo se plantean objetivos y metas a alcanzar. Sin embargo no se
debe ignorar que para su logro se necesita de esfuerzo y de un presupuesto. A
continuacion se presenta un presupuesto estimado para el primer afio de ejecucion de
dicho plan. Esto también debe estar sujeto a revisidn se incorpore la organizacion.
Esto sirve de base para el proceso.

Fase / Accion Monto (RD$)

Gastos promocionales (Ver Seccion 5.3) 540,000.00

Sueldos estimados (Personal de la entidad de 3,074,000.00

comercializacion)

Consultores (Para continuar asesorando) 700,000.00

Gastos de viajes (Para las gestiones de ventas y reuniones) 300,000.00

Otros (10% de imprevistos) 461,400.00
Total 5,075,400.00
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Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa) Plan Mercadolégico
y sus Variedades en la Provincia de San Juan

6.2. Presupuesto por Miembros del Equipo

A continuacion se presenta un listado del personal que sugerido para laborar en
aspectos de mercadeo y comercializacion en la nueva organizacion asociativa para
apoyar a los productores sus horarios estimados. Estos pueden salir de la misma
organizacion o de aportes de este programa.

Rol Sueldo (RD$) Otros Gastos (RD$)
Coordinador general 350,000.00 120,000
Promocion y mercadeo 280,000.00 60,000
Coordinador de operaciones y contactos con los 280 000.00 60.000
productores B '
Apoyo financiero 280,000.00 60,000
Otros operarios en manejo de los productos,
almacenamiento y seguridad (Un estimado de 10 1,260,000.00 324,000.00
personas mas)
Sueldos Totales 2,450,000.00
Gastos Totales 624,000.00
Total 3,074,000.00
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y sus Variedades en la Provincia de San Juan

VII. ORGANIZACION PARA EL MERCADEO

7.1. Organigrama

Por la naturaleza de la organizacion asociativa para la comercializacion y el mercadeo,
la estructura organizacional para darle apoyo a la ejecucion del plan debe ser una
estructura en forma de Junta Directiva. A veces este personal es voluntario. Sin
embargo, para mayor efectividad se sugiere que se considere tener un personal fijo
asalariado dentro de los mismos miembros del consejo u otro personal adicional. La
implementacion de un plan de mercadeo es algo riguroso y se requiere de un enfoque,
seguimiento, monitoreo y evaluacion continua.

Ademas del personal de la directiva de la organizacion, productores pueden hacer sus
aportes laborales voluntarios para beneficio de todos. Esto contribuye con el
fortalecimiento del sector productor. Esto es también un gran aporte del proyecto al
fortalecimiento de la produccién y la comercializacion en la zona.

7.2. Roles y Responsabilidades

Rol Organizacion Area de Responsabilidad
Coordinador Organizacion . .
i Implementacion de la estrategia
General asociativa
Promocion y Organizacion Promover el producto en los diferentes
mercadeo asociativa segmentos del mercado

Operaciones y
contactos con
productores

Organizacion
asociativa

Manejo de operaciones y relaciones de

apoyo con los productores

Apoyo financiero

Organizacion
asociativa o
asesoria externa

Finanzas

Otros

Organizacién
asociativa y
apoyo
voluntario

Apoyo general

79
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Plan Mercadolégico

VIII. PLAN DE ACCION E IMPLEMENTACION

8.1. ltinerario

La implementacién de este plan requiere de un plan de accién e implementacion
puntual para llevar a cabo cada una de las actividades. A continuacion se presentan
las diferentes actividades a llevar a cabo, su responsable y la fecha estimada para
terminar la misma. Esto es también una propuesta que se debe afinar con el
establecimiento de la estructura de la organizacion.

# Fase Responsable | Fecha para
término
1 Preparacion del plan y afinacion Consultor Agosto
2016
2 Presentacion del plan y discusion con el programa Consultor con = Agosto
ejecutivos del = 2016
programa
4 Entrenamiento en mercadeo y ventas para integrantes Consultor Noviembre
de la organizacién de comercializacion asociativa 2016
Contactos de negocios con supermercados, hoteles y Coordinador | A partir de
restaurantes y busqueda de acuerdos comerciales general y noviembre,
equipo de 2016
mercadeo con
apoyo de un
experto
externo
5 Participacion en Feria Agroalimentaria y Feria Directiva de Febrero-
Agropecuaria Nacional 2015 laentidad yel Marzo 2017
personal
gerencial
6 Promocion radial, medios impresos y television Directiva de Enero hasta
la entidad y el  final del afio
personal
gerencial
7 Monitoreo y evaluacion de las actividades Coordinador A partir de
promocionales y el impacto en los diferentes de mercadeo  enero, 2017
segmentos del mercado con el apoyo
de un staff
especializado
y asesoria de
un consultor
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8.2. Implicaciones para Involucrar el Staff

Con este plan de mercadeo como base para el fortalecimiento y crecimiento del sector,
cada uno de los integrantes de la organizacion y miembros de las entidades de apoyo y
las asociaciones necesitan entender que tendran un arduo trabajo. Su implementacion
requiere de un constante apoyo. De nuevo se enfatiza la necesidad de tener un
personal fijo trabajando en la implementacion y el monitoreo.
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IX. PLAN DE COMUNICACION

El plan de comunicacion para dar a conocer los productos y las actividades de la
organizacion asociativa de comercializacion debe tener un enfoque exterior y un
enfoque a lo interno de la organizacién. Se deben considerar los materiales que la
fuerza de venta, la cual puede ser integrada por los miembros de la directiva, con sus
correspondientes incentivos y apoyo, y los sistemas de comunicacion interna, utilizando
los medios electronicos, tales como las redes sociales y demas medios de
comunicacion. Se deben tener presentes los materiales de ventas a elaborar y el
programa de comunicacion externa.

9.1. Materiales de Ventas

El equipo de apoyo a las ventas de la organizacion debe estar equipado con el
entrenamiento adecuado para entender sus funciones y enfocarse en el logro de
objetivos puntuales. Ademas, el mismo debe contar con materiales de apoyo
adecuado para entregar a clientes potenciales y a los medios, si es necesario. Los
materiales que se pudieran utilizar son los siguientes:

e Guias
e Hojas de datos
e Presentaciones

e Seminarios educativos

9.2. Comunicaciones Externas

La comunicacién es un elemento clave para los objetivos de posicionamiento de la
organizacion y de la cebolla de los productores. Es posible que otras organizaciones o
empresas privadas que ya estan supliendo a los diferentes segmentos tengan, por el
momento, una mayor imagen o impacto en el mercado. Sin embargo, con una buena
estrategia de comunicacion se puede lograr una gran sensibilizacion de los clientes
potenciales y los consumidores finales para apoyar este proyecto de pequefios
productores. Ademas de los consumidores, el enfoque debe ser en crear un impacto
en los ejecutivos y personal clave de los medios de comunicacion. Con estos medios
de comunicacién como aliados, la entidad de comercializacion puede tener una gran
ventaja en las gestiones de venta y promocion. Es cuestion de mantenerse a la
vanguardia con esta estrategia.
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Se sugiere realizar actividades, tales como:

e Lanzamiento de la imagen de la organizacion a nivel local y nacional. Esto es
necesario cada vez que se desarrolla una nueva entidad o se introduce un
nuevo producto en el mercado para que tenga un impacto en el medio. Es lo que
hace la competencia.

e Estudios de casos. Se deben resaltar aquellos casos de éxito y que
compradores mayoristas en los diferentes segmentos y consumidores expresen
Sus puntos de vistas positivos. Se puede conseguir la opinién de personalidades
influyentes que quieran hacer una contribucidn para la nueva entidad de
comercializacion colectiva.

e Notas de prensa. Para esto se necesita un contante “lobismo” con ejecutivos de
los medios de comunicacion y con reporteros.
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X. SEGUIMIENTO, EVALUACION Y CONTROL

Un programa de seguimiento evaluacion y control es parte esencial de todo plan
estratégico de mercadeo. En el caso de un plan de mercadeo, como este que se ha
elaborado, la organizacién necesita poner especial atencién a estos aspectos. No
basta con elaborar el plan e implementarlo; hay que sacarle provecho a las lecciones
aprendidas en cada movimiento tactico que se ejecute para ver su impacto y como se
puede mejorar en el futuro. No siempre se cuenta con un plan de esta naturaleza. Las
personas pueden poner resistencia a trabajar guiadas por un plan. Por lo tanto, hay
muchas lecciones que se pueden ir aprendiendo dando seguimiento, evaluando y
controlando cada detalle del proceso.

10.1. Seguimiento

Para el seguimiento se sugiere usar una tabla como la que se presenta a continuacion.
En la misma se deben plasmar cada una de las acciones que se ejecuten, ver cual es
el enfoque estratégico, la tactica implementada, su indicador de resultado y lo logrado
hasta la fecha. Este es un documento clave para el proceso. En la tabla se presenta un
ejemplo sobre nuevos clientes.

Segmento Estrategia Tactica Indicador Resultados a la
fecha
Nuevos Desarrollo de nuevos = Degustacion y Clientes que Cantidad de
clientes (Por mercados demostracion de  prueban el cebolla vendida
ejemplo, la productos con producto. en diferentes
apertura con cebolla Clientes que segmentos en un
los compran durante | periodo
supermercados) la degustacion y = determinado.
posterior a la
misma.

10.2. Evaluacioén

En el proceso de evaluacion se sugiere que la entidad comercializadora establezca
puntos criticos de control e indicadores de procesos que seran utilizados para medir el
progreso. Se debe especificar como la entidad sabe que se esta avanzando en el logro
de los objetivos. Los integrantes de la organizacion deben juntarse para tomar las
decisiones e identificar las metodologias para analizar el progreso. Esto se hace
basado en los objetivos y las metas. Se deben discutir como se determinara el éxito
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del proyecto y los resultados anticipados. Esto puede lucir un trabajo simple, pero hay
gue hacerlo meticulosamente. EIl programa de apoyo a del Ministerio de Agricultura
debe continuar apoyando en todos estos procesos.

Se sugiere utilizar la siguiente tabla como modelo y reproducirla para incluir los
elementos a evaluar.

Ref. | Resultados/Logros/Impacto Proximo paso Responsabilidad ::Oegcrr;a para su
1

2

3

4

5

10.3. Control

La fase de control le asegura a la organizacién asociativa de comercializacién que el
plan de mercadeo continuard moviéndose en la direccion esperada. En esta fase, el
Gerente O Coordinador de Mercadeo, debe comparar los resultados de las actividades
de mercadeo con las metas especificas en el plan para identificar cualquier desviacion.
El Gerente de Mercadeo no debe trabajar solo. Debe trabajar con su equipo para
corregir cualquier desviacion y cerciorarse que el programa vuelve a su curso normal
esperado. Esto puede ser algo relativamente simple (Por ejemplo, imprimir mas
material de promocién) o algo mas complejo (Por ejemplo, investigar el por qué la
estrategia de comunicacion radial o en los medios impresos ha fallado en atraer a
nuevos clientes. Si no se cuenta con el personal entenado para estas actividades de
control, necesita contratarlo o buscar la asesoria externa en consultoria.

Se deben describir las medidas y los mecanismos de monitoreo para cada aspecto del
plan de mercadeo. También la organizacién de apoyo a la comercializacion debe
especificar los objetivos y las fechas para cada aspecto del plan.
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Anexo |
Resultados del Diagndéstico Participativo

TALLER PARTICIPATIVO PRODUCTORES SAN JUAN
1. OBJETIVOS DEL TALLER

El objetivo de este taller participativo, fue identificar la situacion actual de los
productores de cebollas de San Juan y la percepcion que tienen estos acerca de la
potencialidad de mercado de dicho producto tanto nacional como internacional.

Como una forma de aunar esfuerzo y aprovechar la sinergia entre los tres consultores
de estudios de mercado (Cebollas, Cereales y Leguminosas), el taller se realizdé en
conjunto. Esto ayudd también bastante, ya que muchos de los productores no son
exclusivo de un producto, sino que son productores multiples.

2. METODOLOGIA

Se utilizé la metodologia de accion participativa a través de la elaboraciones de
preguntas para ser respondidas con la VISUCARD (Tarjeta de 4x8 cm, para responder
preguntas y socializarlas) con los colores correspondientes a cada pregunta para ser
respondida abiertamente por los participante, con estrictas confidencialidad de sus
consideraciones pero participativo con los demas y sin juicios de valor de los
moderadores.

3. TECNICAS DE MOTIVACION

Se desarrollaron técnicas de pensamiento lateral para activar la orientaciéon de los
objetivos, asi como técnicas de modelos mentales y percepcién de la realidad que
permitieron crear un ambiente de gran integracién y operatividad.

4. EVALUACION DE PROPUESTAS

Para evaluar las propuestas se utilizo la técnica del 6ptimo de Paretto como
herramienta de decision critica. Es decir, cada participante tenia una cantidad de
puntos equivalente al 20% del total de propuestas. Los participantes debian distribuir
su cantidad de puntos entre la totalidad de las propuestas como forma de obtener los
resultados mas criticos para fines de priorizar la seleccion.
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5. CRITERIOS PARA VOTACION

Para votar y/o priorizar una propuesta se utilizaban cuatro caracteristicas que los
participantes debian tener como criterio de seleccion que sea:

De corto o mediano plazo
Autosostenible
Autorrealizable
Beneficioso/Rentabilidad

6. GENTES LOCALES PARTICIPANTES

Productores lideres.
Representantes de organizaciones de productores,
Técnicos agricolas

Y VV
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7. PREGUNTAS DEL TALLER

Anexos

PREGUNTA OBJETIVO

¢QUE ES LO MEJOR DE
PRODUCIR CEBOLLA?

Identificar fortalezas, recursos, oportunidades y
nivel de conocimientos del mercado de cebolla.

¢QUE ES LO PEOR DE
PRODUCIR CEBOLLA?

Identificar debilidades, limitaciones y mitos acerca
del mercado de cebolla.

¢QUE TENEMOS QUE OTROS
NO TIENEN?

Identificar recursos diferenciadores, Unicos y
competitivos con que cuenta la provincia de San
Juan como productora agricola.

¢QUE TIENEN OTROS QUE
NOSOTROS NO TENEMOS?

Identificar los principales recursos diferenciadores
gue perciben los productores de San Juan que
tienen otros productores nacionales e
internacionales.

¢A QUIEN PODEMOS VENDER
Y NO LE VENDEMOS?

Identificar potenciales nichos de mercado que no
se estan aprovechando en la actualidad.

¢ CUALES SON LOS
PRINCIPALES PROBLEMAS?

Identificar los principales problemas que afectan a
los productores de cebollas de San Juan.

¢ COMO RESOLVEMOS EL
PROBLEMA?

Identificar las soluciones mas viables a los
problemas existentes en la produccion y
comercializacion de cebolla de la provincia de San
Juan.

¢, COMO MEJORAMOS EL
NEGOCIO?

Identificar las mejoras pertinentes que deben
realizarse para potencializar el mercado de
cebollas de la provincia de San Juan.
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8. DESARROLLO DEL TALLER

Anexos
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8.1. PREGUNTAS DE AUTOEVALUACION

Tal y como se menciond anteriormente, el taller fue combinado para los tres sectores
para los cuales se estan haciendo los estudios de mercado.
identificar los sectores se usaron colores como se puede visualizar en las fotos con las
respuestas. Los colores utilizados para las respuestas sobre cebolla fueron el rojo y el
rosado. Normalmente se usa un color en estos casos. Para este taller se usaron dos

Anexos

En ese sentido para

porque no habia tarjetas suficientes de un solo color parta todos los participantes.

8.1.1. ¢QUE ES LO MEJOR DE PRODUCIR CEBOLLA?

OPINION

Rentabilidad

CANTIDAD
TARJETAS

Vo]

Seguridad alimentaria

Producir

Precios

Alta produccion

Condimento excelente

Beneficio de la comercializacidon

Seguridad en los precios

Crear alimentos

El tiempo

Mejora la calidad de vida

Mayor beneficio
TOTAL

RlRr|Rr|Rr[Rr|Rr[R|R]|R[N]N

N
N

La percepcion expresada por los participantes del taller sobre lo mejor de producir
cebolla en la provincia de San Juan es la rentabilidad con la mayor ponderacion. Le

sigue en un lugar la seguridad alimentaria. La percepcion esta orientada a la
rentabilidad. Esto es realmente lo que buscan los pequefios productores. También se
resaltan aspectos como la mejoria de la calidad de vida, la cual esta asociada con los

beneficios que obtienen y la rentabilidad. Como productores, también se resalta el

producir en sentido general.

La seguridad alimentaria y el hecho de que ellos estan consciente de lo importante que
es la cebolla como ingrediente en la preparacion de diferentes platos en la dieta basica
de los dominicanos y como condimento hace que esto sobresalga también en sus

aseveraciones.

Los productores disfrutan el proceso de produccion, pero
también buscan sus beneficios econdmicos relacionados con la actividad.
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8.1.2. ¢QUE ES LO PEOR DE PRODUCIR CEBOLLA?

p CANTIDAD
SO TARJETAS
Alto costo de produccién 8
Falta de mercado 6
La comercializacién 2
Muy perecedera 2
Cambio climatico 2
Inseguridad de venta 1
Variacién de mercado 1
Alta incidencia de plagas y
enfermedades !
Mala calidad de la semilla 1
El riego 1
Alto riesgo 1
TOTAL 26

Los elevados costos de produccion es el
principal factor que sobresale en lo peor
de producir la cebolla en San Juan como
elemento individual. Pero también
pudiera estar en primer lugar el mercado
y la comercializacion. Hay cuarto
elementos en la tabla que aunque se
hayan analizado separados, se refieren a
lo mismo. Estos son la falta de mercado,
la comercializacion, la inseguridad de
ventas y la variacion en el mercado. En

total los cuatro representan diez
respuestas. Ellas en conjunto
sobrepasan los altos costos de
produccion.

A estos dos aspectos anteriores le siguen
la perecibilidad y el problema de cambio
climatico. Los problemas de
almacenamiento son graves en San Juan.
El cambio climatico, representado por las
sequias ha afectado bastante a todos los
productores en San juan.

Se menciona también la incidencia de
plagas y enfermedades y la mala calidad
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de la semilla. Esto puede estar muy relacionado. También esta la falta de agua, la
cual se relaciona con el cambio climatico. Algunos informantes claves dicen que el
problema de San Juan en cuanto al riego no es en si la falta de agua, sino la mala
administracion de la misma.

Cada uno de estos elementos estd afectando y desmotivando a los pequefios
productores en San Juan. Ademas de este proyecto de reconversion, hay otros
proyectos que apoyan con sistemas de riego; sin embargo, algunos productores no
consideran incrementar la produccion de cebolla, sino enfocarse en otros productos.

8.1.3 (QUE TENEMOS QUE OTROS NO TIENEN?

CANTIDAD
TARJETAS
Buenos suelos -fértiles y abundantes 12
Buenas condiciones climaticas
Disponibilidad de agua
Voluntad para trabajar
Capacidad de produccién

OPINION

= ININ|O©O
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‘ Pérdidas 1 \

Las opiniones en sentido general fueron bien concentradas. Los productores
reconocen las buenas condiciones climaticas que se tienen en la zona y los buenos

terrenos. Eso se complementa con la
expresion de la voluntad de trabajo de la
gente para producir cebollas.

Aungue en los problemas anteriormente se
menciono la falta de agua, se menciona aqui
la disponibilidad de agua. Eso significa que
en algunas zonas de produccion el agua en
si no es un problema para los productores.
Las condiciones climéaticas para producir
cebolla y la disposicion de los productores
es algo en lo que se debe capitalizar en el
proyecto. Estas son condiciones que
pueden contribuir al desarrollo de la zona.

8.1.4 ¢(QUE TIENEN OTROS QUE NO TENEMOS

OPINION

CANTIDAD
TARIJETAS

Facilidad de mercado 5
Estructura de almacenamiento 4
Mejor financiamiento 4
Organizacion 1
Asociatividad 1
Proteccién a la produccién 1
Buena calidad de la semilla 1
Capacitacion 1
Productividad 1
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Agua permanente

Condiciones climaticas

Tecnologia
TOTAL

Anexos

El elemento que sobresale en este
aspecto y que los productores
anhelan tener como consideran
ellos que otros tienen es la facilidad
de mercado. En sentido general,
los productores de cebolla de San
Juan consideran que otros tienen
mejores condiciones para acceso al
mercado que las que ellos tienen.
Los otros dos elementos que estan
practicamente a un mismo nivel que
anterior son estructura de
almacenamiento y financiamiento.
Como la cebolla es un producto
sumamente perecedero, el
almacenamiento  adecuado es
clave. También por los altos costos
de produccién, ellos quisieran tener
buen financiamiento para apoyar la
produccién.

Algunos otros elementos
controlables que ellos quisieran
tener son entrenamiento, mejor

tecnologia, mayor productividad y agua permanente. Hay algunos elementos no

controlables como condiciones climéaticas.

8.2. PREGUNTAS DE EVALUACION

8.2.1. CRITERIOS PARA VOTACION

Las razones para priorizar el voto de una propuesta se basaban en los siguientes

criterios:

- De Corto Plazo
- Autosostenible
- Autorrealizable
- Beneficioso
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8.2.2. CANTIDAD DE VOTOS POR PROPUESTA

El nimero de votos de cada participante es igual al 20% del nUmero de propuestas por

tema:
TOPICO EVALUADO VOTO POR CANTIDAD DE VOTOS TOTALES
PARTICIPANTE  PARTICIPANTES ESPERADOS

¢A  QUIEN PODEMOS 2 16 32
VENDERLE?
¢ PRINCIPALES 2 16 32
PROBLEMAS?
¢COMO RESOLVEMOS 2 16 32
EL PROBLEMA?
¢COMO MEJORAR EL 2 16 32
NEGOCIO?

8.2.3. ¢A QUIEN PODEMOS VENDERLE QUE NO LE VENDEMOS?

, CANTIDAD

OFINION TARJETAS
Mercados internacionales 12
Al Estado 4
A los supermercados 4
A grandes plazas comerciales 4
A hoteles 4
Haiti y Venezuela 3
Puerto Rico 0
TOTAL 31
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Los participantes en el taller ven el mercado internacional como la mejor opcion para

vender sus productos. Es de resaltar que
la falta de mercados es uno de los
principales problemas que ellos enfrentan.
También hay que resaltar que los
productores son el eslabon menos
informado de toda la cadena de valor de
los productos. Ellos ven un potencial en el
mercado internacional, pero no conocen
en si las limitantes que tiene la
exportacion de cebolla a nivel mundial y
que el pais no tiene experiencia en
exportaciones con la excepcion de
algunas cantidades a Haiti. Se menciona
especificamente exportaciones a Haiti y
Venezuela. Uno de los participantes
también mencion6 Puerto Rico, aunque en
la evaluacién no tuvo ningun impacto en
las votaciones.

De cierta relevancia fueron consideradas
las ventas al Estado, a cadenas de
supermercados, a hoteles y a grandes
plazas comerciales. A estos segmentos
les venden los intermediarios que
comparan a los productores.

8.2.4. ¢CUALES SON LOS PRINCIPALES PROBLEMAS?

z CANTIDAD

SO TARJETAS
Almacenamiento 10
Falta de politica comercial 10
Organizacion 5
Calidad 5
Controles fitosanitarios 2
TOTAL 32
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La falta de politicas de comercializacion y
los problemas de almacenamiento son los
dos principales problemas considerados
en la produccion de cebolla en San Juan.
Otros problemas son la organizacion para
la comercializacion y la calidad de los
productos. Esta calidad esta relacionada
con los problemas de almacenamiento.
Existen otros problemas que salieron a
relucir en el taller. Algunos de esos
problemas, aunque cuando se decidio en
la votacion no fueron seleccionados
fueron los altos costos de transporte y los
tratados comerciales.

8.2.5. (COMO RESOLVEMOS LOS PROBLEMAS?

OPINION

Secado y almacenado

CANTIDAD
TARJETAS
7

Organizandonos

Financiamiento blando

Tecnologia de la produccién

Trabajando unido en mismo propdsito

Bajar el costo

Con cooperativa de productores

Buscando mercados
TOTAL

RIRININIWIW|OD
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e Tiisan,

8.2.6. ¢COMO MEJORAMOS EL NEGOCIO?

OPINION

Mejorando la calidad

Anexos

Los participantes consideraron que el
secado y almacenamiento de la cebolla es
la principal via para resolver los
problemas. En segundo lugar, vy
posiblemente al mismo nivel si se incluya
la cooperativa, esta la organizacion para
la produccion.

También se hace énfasis en el acceso a
préstamos blandos y al uso de una mejor
tecnologia. Esto esta en consonancia con
los problemas planteados.

Algo que también sobresale es el trabajar
juntos con un mismo propdsito. Y en
realidad eso si se necesita para para
fortalecer los procesos de produccion y
comercializacion.

CANTIDAD
TARIJETAS

13

Con valor agregado

11

Usando la banca formal

5

Vendiendo a buen precio

1

Con mas inversion

1

Mejorando la rentabilidad
TOTAL

32
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Las sugerencias mas votadas para mejorar el negocio fueron mejorar la calidad y
agregar valor, respectivamente. Le siguio la parte de financiamiento usando la banca
formal. Otras opciones votadas fueron mejorar el precio, hacer mas inversiones y

mejorar la rentabilidad.

La calidad y agregar valor van de la mano. EIl primer valor
gue se puede agregar y que mejora la calidad es el secado
y el almacenamiento para tener un producto duradero con
condiciones similares a los productos importados.

Casi todos los aspectos van orientados a mejorar la
rentabilidad del negocio. Aunque se menciona la
rentabilidad como algo especifico, ésta depende de muchos
otros elementos mencionados.

8.2.7. LOS MITOS DE LOS PRODUCTORES DE CEBOLLA DE SAN JUAN

Las evaluaciones de las opiniones de los participantes en el taller de diagndstico
participativo en el que participaron productores, técnicos agricolas y representantes de
asociaciones de productores se evidencian mitos fundamentales, los cuales se
describen a continuacion.

1) ALTA RENTABILIDAD DE LA PRODUCCION DE CEBOLLAS, pero:

El alto costo de produccion es una de las principales limitantes que se
plantea

Se tiene problemas en el mercadeo y la comercializacion.

Se tienen problemas de acopio y almacenamiento del producto, lo que
contribuye con la disminucion de la vida atil del producto.

El cambio climético puede afectar bastante la produccién de cebollas y la
subsistencia de los pequefios productores.

Se deben enfrentar los problemas de calidad del producto.

Hay potencial para incrementar la rentabilidad con valor agregado.

Se tienen problemas de financiamiento para la produccion. Al recurrir al
mercado financiero informal se reduce la rentabilidad por los altos costos
financieros.

Se menciona la misma rentabilidad como uno de los aspectos a mejorar
para obtener mayores beneficios.
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2)

3)

4)

LA PRODUCCION DE CEBOLLAS CONTRIBUYE CON LA SEGURIDAD

ALIMENTARIA, pero:

e La cebolla no es un producto de consumo final por si sola. Es un producto
qgue es un perfecto complemento de los productos de la dieta basica de los
dominicanos.

e Por el alto riesgo de la produccion de cebolla, similar a los demas productos
agropecuarios, la banca formal se resiste a hacer grandes inversiones en
financiamiento a la produccion. La mayoria de los productores no califican
para otorgarles crédito en la banca formal.

e EXxiste una gran inseguridad en el mercado por las importaciones del
producto en época de cosecha cuando los productores estan esperando
buenos precios. Esto desmotiva a muchos productores y dicha seguridad se
ve afectada.

LOS PRODUCTORES ESPERAN OBTENER BUENOS PRECIOS, pero:

e El mercado es inseguro y volatil

e Los problemas de almacenamiento afectan el aprovechamiento de los
mejores tiempos para la venta.

e El Estado tiene la doble funcion de proteger a los productores y a los
consumidores. Como los consumidores tienen mas influencia en las
decisiones de politica econdémica y de la politica en sentido general, la
balanza se inclina hacia los consumidores.

e La politica de importacion es flexible aunque el producto esta protegido bajo
la Rectificacion Técnica del pais ante la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC). Existe un tope de importacion, pero el mismo se modifica de acuerdo
a las consideraciones sobre el mercado de la comision de importaciones.

LOS PRODUCTORES DISFRUTAN LA TAREA DE PRODUCIR EN Si, pero:

e Los productores mismos no son los que mas se benefician de los beneficios
gue genera la cadena de valor de la cebolla. Los intermediarios, con menos
esfuerzo en el proceso, obtienen los mayores beneficios.

e Los productores corren el mayor riesgo de todo el proceso.

e Latecnologia de produccion en sentido general debe mejorar.

e Se necesita mas inversion

e Los productores necesitan mejor organizacion para aprovechar los beneficios
y que la mayor parte vaya a ellos directamente.

e Algunos estan decepcionados con los problemas que se enfrentan de
almacenamiento y las politicas comerciales.
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5) SE TIENE LA EXPECTATIVA DE QUE LAS VENTAS AL MERCADO
INTERNACIONAL MEJORES SU NEGOCIO, pero:

6)

8.3.

Las condiciones de baja calidad por la falta de estructura de almacenamiento
y secado puede ser una gran limitante para aprovechar el mercado
internacional.

Los productores y comercializadores, y el pais en sentido general, no tienen
la experiencia de trabajar en dicho mercado y no tienen las informaciones
sobre el mismo y su funcionamiento.

El mercado local puede absorber la produccion local sin necesidad de
enfocarse en el mercado internacional.

HAY UN POTENCIAL EN LOS DIFERENTES NICHOS DEL MERCADO PARA
INCREMENTAR LOS BENEFICIOS DE LOS PRODUCTORES, pero:

Los productores no tienen la experiencia de comercializacion y se les
dificultaria competir con los intermediarios establecidos y con experiencia,
dejando de lado su enfoque en los procesos productivos.

La falta de organizacion seria una limitante para aprovechar las ventajas que
ofrecen los diferentes segmentos del mercado.

Muchos de los productores individuales no cumplen con los requisitos que
exigen los nichos del mercado, tales como las cadenas de supermercados y
los hoteles, para que los productores suplan directamente.

Los nichos del mercado no tienen una politica social para flexibilizar sus
exigencias y comprar directamente a los productores.

CONCLUSIONES DEL TALLER

La idea de realizar este taller de diagndstico participativo rindié sus frutos al proveer
informaciones sobre la situacién de los productores, sus opiniones sobre la produccién,
organizacion para la misma y sobre los procesos de comercializacion y politicas
gubernamentales. También los técnicos y representantes de organizaciones aportaron
valiosas ideas sobre la situacion de la produccién y comercializacion de la cebolla en

San Juan.

Las conclusiones mas sobresalientes del taller fueron las siguientes:

Los productores contindan produciendo cebolla por su rentabilidad y por la
importancia que la misma tiene para los consumidores en el mercado. Sin
embargo, existen muchos factores que afectan la produccién y la
comercializacién que pudieran mejorar los ingresos de los productores y de cada
uno de los eslabones de la cadena de comercializacion.
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e Los productores realmente disfrutan de producir cebolla y buscan el apoyo del
sector gubernamental para mejorar su produccion y comercializacion.

e Los productores consideran que la produccién de cebollas mejora la calidad de
sus vidas.

e En San Juan se tienen buenos suelos y condiciones climéaticas para la
produccion de cebolla. Sin embargo, se sienten amenazados por los problemas
del cambio climatico. Proyectos de apoyo a productores en el pais en este
sentido deberian considerar los productores de cebollas.

e Existe una gran voluntad de trabajo de los productores de cebolla.

e Existe disponibilidad de agua en sentido general, pero en algunas zonas se
considera que no es suficiente, ya sea por cantidad existente o por su deficiente
administracion.

e Los altos costos de produccién afectan la rentabilidad de los productores.

e Existen problemas de mercado, incluyendo la variabilidad de los precios y las
politicas gubernamentales, que afectan la motivacion de los productores.

e Los problemas de acopio, secado y almacenamiento afectan bastante la calidad
del producto y su vida de anaquel en los centros de distribucion.

e Los problemas organizacionales tanto de la produccion como de la
comercializacion afecta la eficiencia y los beneficios que todos pudieran obtener
en el proceso desde la produccién hasta el consumo.

e Lafalta de acceso a la banca formal de los pequefios productores hace que sus
costos financieros aumenten y por ende hay una reduccion de sus beneficios.

e Latecnologia de produccién es baja, lo que se traduce en bajos rendimientos y
altos costos.

e Se tiene la expectativa de que se incremente el valor agregado a la cebolla para
gue se mejore el negocio para los productores.
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A. Formulario parala Encuesta a los Consumidores

1) éDe los siguientes productos cuales usted consume? y enumere en orden de importancia cual usted
prefiere, siendo el numero 1 el de mayor preferencia.
Producto Consume NUmero de
importancia
Leguminosa
Hab. Rojas Si No
Hab. Pintas
Hab. Negras
Hab. blancas
Gandul
Cereales
Arroz
Maiz
Cebollas
Cebolla roja
Cebolla Amarilla
2) éCon que Frecuencia consume?
Productos Diario Interdiario Cada 3 dias Semanal | Quincenal | Mensual
Hab. Rojas
Hab. Pintas
Hab. Negras
Hab. blancas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja
Cebolla Amarilla
3) éLugar de preferencia para adquirir los siguientes productos?
Productos Colmado Supermercado Mercado Otros, especifique
Hab. Rojas
Hab. Pintas
Hab. Negras
Hab. blancas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja
Cebolla
Amarilla
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4) éPor qué prefiere usted comprar los siguientes producto?
Habichuelas:

Tamafio del grano , Cantidad de salsa , Facil coccion , Cremosa , Rendimiento
Otras (especifique)
Gandul:

Tamafio del grano , Cantidad de salsa
otras (especifique)
Arroz

Tamafio del grano , Facil coccion , Limpieza , Rendimiento . Otros ,
(especifique)
Maiz

Granos grandes Granos pequefios , Facil coccion , Dulce , Rendimiento

, Facil coccién , Cremosa , rendimiento

’

(especifique)
Cebolla Roja:

Grande Pequefia ____, Sabor fuerte , Sabor ligero ,
Otras____, (especifique)
Cebolla Amarilla:
Grande pequefia , sabor fuerte , sabor ligero ,
Otros____, (especifique)

5) Qué es importante para usted cuando decide cual de los siguientes productos adquirir?

Productos Calidad | Precio | Disponibilidad Lugar de compra Otros, especifique

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla
Amarilla

6) é¢Como prefiere usted comprar?

Productos Al detalle Empacados Enlatados Conunamarca | Otros, especifique

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla
Amarilla

7) ¢éQué cantidad prefiere comprar?

Productos 1/2 1libra 2 libras 5 libras | Otras, especifique:

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

CEBOLLAS 1 Unid 1 Unid. 2 libra 5 libras Otras, especifigue:

Cebolla roja

Cebolla Amarilla
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8) ¢éQué cantidad diaria consume de?

Productos Cantidad diaria
Habichuelas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja
Cebolla Amarilla

9) éPor cual de las siguientes razones dejaria usted de comprar estos productos?
Productos Baja calidad | Aumento de precio Otros, especifique

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla

10) ¢Cuando sube el precio de los siguientes productos qué hace usted?

No lo Consumen Consumen Lo sustituyen En caso de que se lo
Productos consumen menos igual por otro sustituya, ¢por cudl lo hace?
Habichuelas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Datos del consumidor

Nombre del Entrevistado

Direccion: Sector
Ciudad Tel.
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B. Formulario parala Encuesta a los Colmados

1. ¢De los siguientes productos cuales vende usted en este colmando?

Leguminosas: Habichuelas Rojas , Habichuelas Pintas (Yacomelo) Habichuelas Negras ,
Habichuelas Blancas , Gandul , Otros (especifique) .
Cereales: Arroz , Maiz Otros (especifique)

Cebolla: Roja , Amarilla , Blanca Otras (especifique)

2. Por favor, éDiganos cuales son los productos de cada categoria que mas se venden en este colmado y por
qué?

Leguminosas: Habichuelas Rojas , Habichuelas Pintas (Yacomelo) Habichuelas Negras ,
Habichuelas Blancas , Gandul , Otros (especifique) .

¢Por qué?
Cereales: Arroz , Maiz Otros (especifique)
¢Por qué?
Cebolla: Roja , Amarilla , Blanca Otras (especifique)
¢Por qué?

3. Por qué prefieren los clientes los siguientes producto:

Habichuelas: Tamafio del grano , Cantidad de salsa , Facil coccion , Cremosa ,
Rendimiento , Otras (especifique) .
Gandul: Tamafio del grano , Cantidad de salsa , Facil coccion , Cremosa , rendimiento ,
otras (especifique) .
Arroz: Tamaiio del grano , Facil coccion , Limpieza , Rendimiento . Otros ,
(especifique) .
Maiz: Granos grandes Granos pequeios , Facil coccion , Dulce , Rendimiento . Otras ,
(especifique) .
Cebolla Roja: Grande Pequeia , Mediana Sabor fuerte , Sabor ligero ,
Otras____, (especifique) .
Cebolla Amarilla: Grande pequefia , Mediana sabor fuerte , sabor ligero ,
Otros____, (especifique) .
Cebolla Blanca: Grande pequeiia , Mediana sabor fuerte , sabor ligero ,
Otros , (especifique)

4. Qué es importante para los clientes cuando deciden cual de los siguientes productos adquirir?
Producto Calidad Precio Disponibilidad Otros, especifique

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca
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5. ¢Como prefieren los clientes los productos?

Producto Al detalle Empacado Enlatado Con una marca Otros, especifique
Habichuelas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

6. ¢Qué cantidad prefieren comprar los clientes?

Producto 1/2 1libra 2 libras 5 libras Otras, especifique:
Habichuelas
Gandul
Arroz
Maiz
CEBOLLAS 1 Unid 2 Unid. 1 libra 2 libras Otras, especifique:
Cebolla roja

Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

7. ¢éQué cantidad diaria aproximadamente se vende de? Especificar unidad.

Producto Cantidad diaria Producto Cantidad diaria

Habichuelas Cebolla Roja

Gandul Cebolla Amarilla

Arroz Cebolla Blanca

Maiz

8. Por cudl de las siguientes razones sus clientes dejarian de comprar estos productos?

Producto Baja calidad | Aumento de precio Otros, especifique

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca

9. ¢Cuando sube el precio de los siguientes productos qué entiende usted que hacen los clientes?

Producto No lo Consumen Consumen Lo sustituyen En caso de que se lo sustituya,
consumen menos igual por otro ¢por cudl lo hace?

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca
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10. Por cudl de las siguientes razones dejaria usted de vender los siguientes productos?

Baja calidad | Aumento de | Poco margen Otros, especifique
precio
Habichuelas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca

11. ¢Qué sugerencias y recomendaciones haria usted para que mejorar la oferta de estos productos?
Productos Sugerencias
Habichuelas
Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

Datos del colmado

Colmado: , Entrevistado

Cargo , Tels.

Direccion: Sector
Cuidad
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C. Formulario para la Encuesta a los Restaurantes, Comedores y
Fonda

1)
de mayor

éDe los siguientes productos cudles usted compra para sus clientes? y enumere en orden de importancia écual es el
preferencia de los clientes, siendo el numero 1 el de mayor preferencia?

Producto

Consume

NUmero de

Si No

importancia

Producto

Consume

Numero de

Si

No

importancia

Hab. Rojas

Arroz

Hab. Pintas

Maiz

Hab. Negras

Cebolla Roja

Hab. blancas

Cebolla Amarilla

Gandul

Cebolla blanca

2)

éCon qué Frecuencia los compra?

Productos

Diario

Interdiario

Cada 3 dias

Semanal

Quincenal

Mensual

Hab. Rojas

Hab. Pintas

Hab. Negras

Hab. blancas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca

3)

éLugar de preferencia para adquirir los siguientes productos?

Productos

Colmado

Supermercado

Mercado

Otros, especifique

Hab. Rojas

Hab. Pintas

Hab. Negras

Hab. blancas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca

4)

éCon qué facilidad encuentra en el mercado los siguientes productos?

Productos

Muy fécil

Medianamente facil

Facil

Poco facil

Nada Facil

Hab. Rojas

Hab. Pintas

Hab. Negras

Hab. Blancas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca
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5) éPor qué prefiere usted comprar los siguientes producto?

Habichuelas: Tamafio del grano , Cantidad de salsa , Facil coccién , Cremosa , Rendimiento ,
Otras (especifique) .
Gandul: Tamafio del grano , Cantidad de salsa , Facil coccion , Cremosa , rendimiento ,
otras (especifique) .
Arroz: Tamafio del grano , Facil coccion Limpieza Rendimiento . Otros §
(especifique) .
Maiz: Granos grandes Granos pequefios , Facil coccion , Dulce , Rendimiento .Otras___,
(especifique) .
Cebolla Roja: Grande Pequefia , Sabor fuerte Sabor ligero i
Otras____, (especifique)
Cebolla Amarilla: Grande pequeiia
Otros____, (especifique)
Cebolla Blanca: Grande pequena , sabor fuerte
Otros , (especifique)

, sabor fuerte , sabor ligero ,

, sabor ligero ,

6) Qué es importante para usted cuando decide cual de los siguientes productos adquirir?
Productos Calidad Precio Disponibilidad Preferencia de Otros, especifique
los clientes

Habichuelas
Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

7) ¢Como prefiere usted comprar?
Productos Al detalle Empacados o Con una marca Otros, especifique
enlatados especifica

Habichuelas
Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

8) ¢éQué cantidad prefiere comprar?

Productos 10 libras 20 libras 50 libras 100 libras | Otras, especifique:
Habichuelas
Gandul
Arroz
Maiz
Cebolla roja

Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca
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9) ¢Qué cantidad diaria cocinan de?
Productos Cantidad diaria
Habichuelas
Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

10) éPor cual de las siguientes razones dejaria usted de comprar estos productos?
Productos Baja calidad Aumento de precio Otros, especifique

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

11) ¢Cuando sube el precio de los siguientes productos qué hace usted?

No lo Compra menos Compra igual Lo sustituyen En caso de que se lo sustituya,
Productos compra por otro ¢por cudl lo hace?

Habichuelas

Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja

Cebolla Amarilla

Cebolla Blanca

12) ¢Qué sugerencias y recomendaciones haria usted para que mejorar la oferta de estos productos?

Productos Sugerencias
Habichuelas
Gandul

Arroz

Maiz

Cebolla roja
Cebolla Amarilla
Cebolla Blanca

Datos del colmado

Establecimiento: , Entrevistado
Cargo , Tels.

Direccion: Sector
Ciudad

112



Estudio de Mercado de la Cebolla (Allium Cepa)
y sus Variedades en la Provincia de San Juan

Anexo Il

Anexos

Formulario para Entrevistas a Supermercados/Hoteles y Otros

(Se adaptaba dependiendo del Intermediario)

PROGRAMA DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y COMPETITIVIDAD
DE LA PROVINCIA DE SAN JUAN DE LA MAGUANA

(BID 3107/0C -DR)

CUESTIONARIO PARA LA DEMANDA DE CEBOLLA
(FORMULARIO PARA INTERMEDIARIOS)

DATOS DEL CUESTIONARIO

Nombre del Entrevistador: Fecha:

Lugar de la Entrevista: Codigo:

Para ser llenado por el codificador

Observaciones del Entrevistador:

DATOS DEL SUPERMERCADO Y LA PERSONA ENTREVISTADA

Tipo de establecimiento Tienda por departamento
Nombre:

Direccion:

Nombre de la persona entrevistada:
Posicion dentro de la empresa Director de Frescos

Tel. Fax.

E-mail:
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CONTENIDO DEL CUESTIONARIO
1. ¢Quieén le suple a usted de los productos que usted compra?

a) Productores

b) Acopiadores

¢) Camioneros

d) Mayoristas

e) Otro, especifique

2. ¢Ofrece usted algin apoyo a su suplidor para mejorar las relaciones comerciales y/o la
produccién y comercializacion de estos productos?

a) Si b) No
Especifique

3. ¢Tiene usted algin acuerdo especial con su/s suplidor/es?

a) Si b) No
Especifique:

4. ¢Cudles de los siguientes problemas se presentan con su/s suplidor/es?
4a. Relacionados con el precio

a) Frecuentemente b) A veces c) Rara vez d) Nunca
Si la respuesta es a, b o c, especifique:

4b. Calidad del producto

a) Frecuentemente b) A veces c) Rara vez d) Nunca
Si la respuesta es a, b o c, especifique:

4c. Cantidad requerida

a) Frecuentemente b) A veces ¢) Rara vez d) Nunca
Si la respuesta es a, b o c, especifique:

4d. Tiempo de entrega

a) Frecuentemente b) A veces c) Rara vez d) Nunca
Si larespuesta es a, b o c, especifique:
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4e. Honestidad
a) Frecuentemente b) A veces c) Rara vez d) Nunca
Si la respuesta es a, b o c, especifique:
4f. Otro, especifique
a) Frecuentemente b) A veces c) Rara vez d) Nunca
Si la respuesta es a, b o c, especifique:
5. ¢Qué tipo de cebolla compra usted?
TIPO CANTIDAD UNIDAD FRECUENCIA
DE LAS
ORDENES

a) Cebolla Criolla
1. Roja/Morada
2. Amarilla

3. Blanca

b) Cebolla Importada
1. Roja/Morada

2. Amarilla

3. Blanca

Nota: Con esta pregunta se debe estimar la cantidad por afio.

6. ¢A qué precio compré usted el producto la Gltima vez?

TIPO PRECIO

UNIDAD DE COMPRA
(libra, Kilo, quintal, etc.)

c) Cebolla Criolla

1. Roja/Morada

2. Amarilla

3. Blanca

d) Cebolla Importada
1. Roja/Morada

2. Amarilla

3. Blanca
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7. ¢Tiene usted informacidn sobre los precios a que se venden estos productos en el en otros
lugares del pais o en otros establecimientos?

a) Si, b) No.
8. Si larespuesta es afirmativa, ¢cémo se entera?
9. Si es posible estimar, ¢cuales son los gastos generales y de comercializacion en que usted

incurre por afio para la cebolla? Nota: Especificar cualquier otro periodo con el que se
pueda estimar el costo anual

10. ¢ A qué precio vendio usted el su producto la tltima vez o se vende actualmente?

TIPO PRECIO UNIDAD DE COMPRA
(libra, Kilo, quintal, etc.)

e) Cebolla Criolla

1. Roja/Morada

2. Amarilla

3. Blanca

f) Cebolla Importada
1. Roja/Morada
2. Amarilla

3. Blanca

11. ;Como ha variado el precio a que usted compra la cebolla durante el Gltimo afio?

a) Ha aumentado

b) Ha disminuido
¢) Ha permanecido igual
d) No sé

12. ;Cémo ha variado el precio a que usted vende la cebolla durante el Gltimo afio?
a) Ha aumentado
b) Ha disminuido
¢) Ha permanecido igual
d) No sé

13. ;Como han variado sus ventas de cebolla durante el Gltimo afio?

a) Haaumentado b) Ha disminuido
c) Se ha mantenido igual d) No sé
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14.

15.

16.

17.

¢Espera usted de las ventas de la cebolla en el futuro...?

a) Aumenten b) Disminuyan

c) Se mantengan igual d) No sé
¢ Cuales son las condiciones de compra de usted hacia sus suplidores?
a) Pago de inmediato b) A crédito, especifique condiciones
c) Pago por adelantado d) Otra, especifique,
¢Cuales son las condiciones de venta de usted hacia sus clientes?
a) Pago de inmediato b) A crédito, especifique condiciones
c) Pago por adelantado d) Otra, especifique,

¢A quién le vende usted estos productos que comercializa?

a) A detallistas

b) A mayoristas

c) Distribuidores ambulantes
d) A hoteles y/o restaurantes
e) A instituciones

f) A consumidores finales

g) Otro, especifique

18. ¢ Ofrece usted algun apoyo a sus clientes para mejorar las relaciones comerciales y/o la
comercializacion del banano?
a) Si b) No  Especifique:

19. ¢Establece usted alguna condicion especial para aceptar algun suplidor?
a) Si b) No
Especifique:

20. ¢ Establece usted alguna condicion especial para comprar directamente de un productor?
a) Si b) No

Especifique:
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21.

22.

23.

24,

25.

26.

217.

¢ Establece usted alguna condicidn especial para suplirle a algin comprador?
(Solo para distribuidores)

a) Si b) No
Especifique:

¢Por que considera usted que los clientes compran estos productos de usted?
a) Por el precio

b) Por la ubicacion

c) Por la promocion que hago

d) Otro, especifique

¢Qué importancia representa la cebolla para su comercio en general?

a) Es la actividad principal b) Es una de las actividades principales
c¢) No es de mucha importancia

¢ Qué importancia tiene la cebolla individualmente para el departamento de frutas y vegetales
(Solo para supermercados)

a) Es de suma importancia b) De importancia promedio
¢) No de mucha importancia d) Lo usamos como complemento, pero no es rentable

¢ Cuales considera usted que son las fortalezas y debilidades de sus proveedores actuales?

Fortalezas
Debilidades

¢ Qué porcentaje del producto considera usted que se pierde desde la recepcién de la
mercancia hasta la venta?

a) Menos de un 2% b) Entre un 2% y un 5%

b) Entre un 5y un 10% d) Més de un 10%

¢ Cuales considera usted que son las causas principales de esas pérdidas?
a) Mal manejo de la fruta antes de recibirla

b) Mal manejo en el recibo

C) Problemas de manejo durante la exhibicion

d) Robos del personal

e) Robos de los clientes

f) Demasiado tiempo en exhibicion

9) Otra, especifique _
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28.

¢ Qué considera usted que se debe hacer para reducir las pérdidas?

29.

30.

31.

32.

¢ Qué hace que los clientes vengan a comprar estos productos aqui y no en otros lugares?

a) Los clientes compran porque vienen a comparar otras cosas

b) Hacemos especiales fijos

C) Hacemos especiales cada cierto tiempo, especifique

d) Invertimos en promocion especialmente para la cebolla

e) Hacemos promocion de nuestro departamento de frutas y vegetales
f) Otra, especifique

¢Hay alguna exigencia especial de los consumidores para comprar y/o consumir la cebolla?

a. Si b. No.
Especifique

¢ Cuales considera usted que son algunas de las oportunidades o aspectos del mercado que se
deban investigar con mas profundidad

¢ Qué hace usted para aumentar el valor de la cebolla cuando pasa por aqui que justifique un
incremento en el precio al proximo eslabdn de comercializacion o al consumidor final?

33.

¢ Qué cosas considera usted que se debe hacer para mejorar la comercializacién de la cebolla
y aumentar su consumo?

34.

¢ Tiene usted alguna otra sugerencia sobre la produccion y comercializacion de la cebolla que
ayude a incrementar su produccion y consumo?

Muchas gracias
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