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CONDICIONES DE MERCADO EN EUROPA DEL SUR:
ESPANA Y PORTUGAL

1. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL
1.1. LAS EXPORTACIONES ECUATORIANAS

A la hora de determinar las posibilidades de incrementar
las exportaciones ecuatorianas hacia Espafia y Portugal, es
preciso recordar en primer lugar el marco general en que se

mueven dichas exportaciones.

El volumen total de exportaciones ecuatorianas ha experimen-
tado variaciones sensibles a lo largo de esta tGltima década.
Puede sefnalarse sin embargo cierta tendencia decreciente
dentro de la serie temporal

El comercio de exportacidén ecuatoriano se encuentra poco di-
versificado tanto productiva como geogréficamente (ver gra-
ficos 1 y 2). En primer lugar las exportaciones se encuentran
extraordinariamente concentradas en cinco productos primarios:
el petrdéleo, el banano, los camarones, el café y el cacao.
Estas exportaciones han representado un elevado porcentaje del
total (98,2% en 1987, 67,4% en 1988 y mas del 90% durante los

nueve primeros meses de 1989).

Resulta especialmente significativa y peligrosa la elevada
dependencia de las exportaciones petroliferas. Después de la
reduccién progresiva que se produce en dichos rubros los anos
85, 86 y 87 (que llevd el porcentaje de los ingresos petroli-
feros desde el 65,9% al 30,3 de las exportaciones totales) se
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produce un nuevo crecimiento hasta pricticamente la mitad del
volumen total en 1989.

Por otra parte, el destino de las exportaciones es mayorita-
riamente los Estados Unidos. Ello es debido a razones de

proximidad y volumen de mercado.

Asi pues, el aumento de las relaciones comerciales con los
paises de la CE (y en concreto con Espafia y Portugal) permi-
tird reducir una parte importante de la concentracién geo-
grafica del riesgo. Junto a ello, el acceso al mercado ibérico
constituye el paso previo natural para el acceso al resto de
los mercados comunitarios dadas las similitudes idiométicas
y culturales entre Ecuador y la Peninsula Ibérica (fundamen-

talmente en el caso espafiol).

Hay que considerar que resulta igualmente importante aumentar
el volumen total de importaciones (amén de la necesidad de
diversificacién geogré&fica y productiva ya comentada). Ello
es debido a que el volumen de importaciones ecuatorianas
muestra cierta dependencia del volumen de exportaciones. De
hecho, los ingresos obtenidos a través de las exportaciones
suponen en alguna medida un limite de compra del exterior.
Esto sucede en mayor medida desde la suspensién en Febrero de
1987 del pago del servicio de la deuda .ecuatoriana por el
gobierno de Leén Febres Cordero.

Obviamente toda estrategia de comercializacién ha de tener en
cuenta el contexto legislativo (tratados comerciales bi-
laterales, multilaterales, etc), sobre todo en aquellos casos
en que dicho contexto impide o dificulta gravemente la expan-
sién comercial. Sin embargo no pienso que sea mi tarea en este
foro incidir en los cambios de la legislacién internacional
de comercio que facilitarian la mejora de las exportaciones
ecuatorianas. Mas bien voy a considerar el contexto legal como

eso, como un marco general en el que desenvolverse. En este
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sentido el anélisis trataré& de establecer los productos y/o
campos en los que Ecuador pueda presentar ventajas comparati-
vas a nivel internacional, superiores a las derivadas de sus

exportaciones actuales.

En cierto sentido el estudio y disefio de posibles soluciones
es microecondmico. Por una parte se interesa por los cuellos
de botella de la produccién y/o distribucién interna de gru-
pos homogéneos de productos, o en su caso productos concretos.
Por otra, trata de analizar con idéntico nivel de concrecién
el estado, evolucidén, perspectivas, etc.del mercado potencial

de exportacisn.

Creo que la racionalizacién del proceso comercial (incluyendo
en &1 la produccidén) permitird mejorar significativamente la
posicién relativa de las exportaciones ecuatorianas entre los
paises de su entorno competidor. En esa medida cualquier mejo-
ra del marco normativo general del comercio internacional seré

mejor aprovechado.

Para conseqguir los anteriores objetivos es necesario disefar
una estrategia de comercializaciédn que contemple a la par la
naturaleza de los bienes a exportar y - la demanda de los

mercados a que van dirigidos.
1.2. EL MERCADO DE LA PENINSULA IBERICA

El volumen total de poblacidén es de aproximadamente 50 mi-
llones de habitantes. La capacidad de compra relativa es méas
de 8 veces superior en Espaha respecto a Portugal, ya que la
poblacién espafiola cuadruplica la portuguesa y el consumo

espafol per cépita es més del doble del luso.
Aparte de estas diferencias cuantitativas, las caracteristi-
cas cualitativas de ambos mercados pueden considerarse en

lineas generales similares. Por ello los datos y conclusiones
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que a continuacién se citan deben hacerse extensivos a todo

el mercado ibérico.

Espafia y Portugal se encuentran probablemente entre los pai-
ses que mas han variado sus estructuras de produccibén y con-

sumo en las ultimas décadas (ver cuadros 1 y 2).

En lo relativo a la estructura productiva, se ha producido
una clara terciarizacién de la actividad econémica a la par
que una drastica reduccién de los outputs primarios, que han
pasado de representar mds de un quinto del total a sélo un
6,5% en la actualidad.

Algo similar ha ocurrido con la estructura del consumo pri-
vado. El aumento progresivo del nivel de vida ha permitido a
las familias ir desviando un volumen mayor de recursos desde
los consumos esenciales hacia los méds lujosos y supérfluos.
En este punto llaﬁo su atencidén sobre las reducciones pro-
porcionales del gasto en alimentos y vestido, que disminuyen
su participacién en el presupuesto familiar practicamente a
la mitad desde 1965 a 1985. Puede observarse asimismo que la
estructura de consumo se hace mlds diversificada como muestra

de un mercado cada vez m&s abierto a productos diferentes.

La estructura del comercio exterior espanol (ver cuadro 3) es
el resultado de la evolucién de la producciédn y el consumo que
acabo de referir. Dentro de la estructura global quisiera
destacar dos hechos: por una parte el elevado volumen de im-
portacién de inputs necesarios para el proceso de mo-
dernizacién de la economia espanola en la década de los 80 vy,
por otra, el elevado volumen que representan los productos

alimentarios tanto en la importacién como en la exportaciédn.
En lo relativo a los productos alimentarios esta situacidn se
debe en parte a la progresiva especializacién de las ac-

tividades agrarias y manufactureras asociadas. Ello facilita
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el aumento de las exportaciones a través del aumento de la
productividad y la reduccién de costes. Pero a la par puede
incrementar el déficit de otros productos alimentarios, que
en ese caso deben ser importados. Sin embargo, es conveniente
recordar de nuevo que no todas las importaciones de productos
para la alimentacidén han de considerarse esenciales, puesto
que la mejora de la calidad de vida implica un aumento con-
siderable de la demanda de alimentos diferentes, mas costosos
o mas sofisticados entre los que se encuentran por ejemplo, los

frutos tropicales.

En lo relativo a la estructura regional del comercio exterior
espanol (ver cuadro 4), éste se encuentra dominado por las

relaciones con sus socios comunitarios.

Las relaciones comerciales con Latinoamerica se han incre-
mentado en conjunto. Mientras las importaciones se han redu-
cido ligeramente en términos procentuales, que no asi en re-
lacién al valor, las exportaciones han aumentado de manera
absoluta y relativa. Ello es indicativo del apoyo espafiol al
drea latinoamericana a pesar de las dificultades que han sur-

gido en la dltima década.

2. LOS INTERCAMBIOS ECUADOR-PENINSULA IBERICA

La evolucién general de las exportaciones ecuatorianas a la
Peninsula Ibérica ha sido similar a la que han seguido para
el resto de la CE (ver cuadro 5). Después de un maximo en 1979,
las exportaciones sufren una profunda depresién que toca fondo
en los primeros anos de la década de los 80 para recuperarse
a partir de ese momento. A pesar de que el descenso de las
exportaciones ha sido menos agudo para la CE que para la Pe-
ninsula Ibérica (en 1979 absorbia el 7,4% del total comunita-
rio y en 1985 sélo el 3,5%), también la recuperacién se ha
manifestado de manera mAs vigorosa (ya en 1986 el mercado
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peninsular era el 8,7% del comunitario). Esta recuperacién se
debe en mayor medida al mercado espafiocl, que ademlds es un

cliente mAs importante que el portugués con diferencia.

A pesar de ello, la estructura comercial ecuato-espafiola ha
resultado muy perjudicada con la crisis de principios de los
80. Con anterioridad existian dos compafiias navieras espano-
las que hacian escala en Guayaquil dentro de sus lineas re-
gulares. Una de ellas hacia sus cargas y descargas en el li-
toral norte de Espafia, mientras la otra las realizaba en la
costa mediterrlnea. Sin embargo estas lineas regulares han
desaparecido, lo que dificulta ulteriores incrementos del
flujo comercial. Con todo, el fondo de comercio de estas
compafiias no se ha perdido, por lo que los conocimientos y
contactos comerciales precedentes pudieran facilitar en alguna
medida la recuperacién y reforzamiento de la estructura comer-
cial ecuato-espanala.

2.1. PRODUCTOS PRIMARIOS
(1) Productos del mar.

El consumo de pescados y mariscos en la Peninsula Ibérica es
muy superior al del resto de la CE, sobre todo en el caso de
Espafna. Dentro de este grupo de productos se encuentran dos

de las exportaciones ecuatorianas mas significativas:
- El1 camarén
Durante los afios 87 y 88 fue el primer producto de exportacidén

no petrolifero, pero en los nueve primeros meses de 1989 se

ha visto superado por el banano.
Los camarones son la tercera partida en importancia de 1las
exportaciones hacia la Peninsula Ibérica, después del atin y

el café, con 426 millones de pesetas en 1987. La cuota del

80



mercado espanol absorbida por el camarén ecuatoriano congelado
fue en ese ano de alrededor del 1,6%. La oferta es sumi-
nistrada por una gran cantidad de paises entre 1los que
destacan Mozambique, Cuba, y Argentina. Ello incrementa las
posibilidades de aumentar dicha cuota de mercado ya que no

existe un dominador claro del mercado.

Ademé&s el mercado ibérico se encuentra en expansibén, aunque
presenta un componente estacional importante durante los me-
ses de noviembre y diciembre.

El camarén ecuatoriano no es muy conocido entre los importa-
dores, pero aquéllos que lo conocen indican que presenta una
buena relacién calidad-precio y que no han tenido ningan
problema de retrasos o incumplimientos. Existe buena recep-

tividad general hacia el producto.

El camarén se demanda con cabeza y sin pelar lo que representa
una ventaja anadida frente a otros mercados como el norteame-

ricano.

En resumen, el mercado ibérico es atractivo y existen posi-
bilidades de aumentar el volumen de ventas y la cuota de mer-

cado del camar6én ecuatoriano.

En este sentido deberia realizarse una adecuada labor de
promocién comercial apoyada en su caso por agentes comerciales
Yy previa realizacién de un estudio de mercado que sefialara las

posibilidades futuras.

El arancel a que estédn sujetos los camarones colombianos es

del 8% sin que exista limite cuantitativo alguno.
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- El1 atan

Tiene una importancia pequefia dentro de las exportaciones de
Ecuador (entre el 1 y el 2%) pero constituye la compra mas
importante de Espafia con mAs de mil millones en 1987. Esta
cifra sitia las ventas de atin congelado a Espafia en cerca

del 40% de las ventas totales al exterior.

En la Peninsula Ibérica el atin congelado procedente de
Ecuador absorbe un volumen de mercado muy elevado (12%) 1lo
que da idea de su aceptacién en el mercado ibérico. Los
principales paises competidores son Venezuela y Costa de
Marfil.

Dada la importancia de la industria conservera del atin en
Espafia parece méds adecuado incrementar las exportaciones de
pescado fresco a través de contactos directos con dichos
conserveros, (hay que tener en cuenta que la importacién de
este tipo de conservas estd sujeta a un arancel del 18%). A
pesar de ello parece dificil incrementar de manera importante
las exportaciones dada la limitada capacidad productiva ecua-

toriana.
(2) E1 cafe

Es una de las exportaciones mAs importantes de Ecuador asi
como de su comercio con la Peninsula Ibérica (tercero y se-
gundo en importancia respectivamente). Sin embargo este mer-
cado recibe una parte pequefiisima del total de exportaciones
de café ecuatorianas.

Ademés el volumen de comercio ecuato-ibérico absorbe una pe-
quena cuota del mercado (alrededor de un 2%). El mercado estéa
dominado claramente por los cafés colombianos y brasilefos.
Sin embargo Ecuador no puede competir con ellos dados sus

enormes volimenes de produccién. El incremento de exportacio-
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nes se ha de producir a costa de otros pequefos exportadores

iberoamericanos, asi como africanos y orientales.

En este sentido seria muy conveniente acentuar la preferencia

del mercado ibérico actual por los cafés sudamericanos.

En lo relativo al café resultaria muy adecuada la elaboracién
de una estrategia comercial agresiva que creo daria resultados
positivos para las exportaciones, sin olvidar las limitaciones

que impone la capacidad productiva del Ecuador.
(3) Cacao

El cacao es el cuarto producto en importancia tanto en lo que
se refiere a los exportaciones totales como a las que se diri-
gen a Espafia, éstas Gltimas representan un pequefio porcentaje
respecto al total. Por otra parte la cuota de mercado que

absorbe el cacao ecuatoriano no supera el 1%.

En principio es posible incrementar las exportaciones mediante

una politica de marketing adecuada.
(4) Banano

El mercado actual de banano es bastante reducido ya que se
circunscribe Gnicamente a Portugal. Espafia no importa banano
dado que todo su consumo queda cubierto con la produccién
canaria. Es posible incrementar las ventas ecuatorianas en
Portugal, ya que éste es un mercado crecientemente dependien-
te del exterior. Sin embargo el posible incremento no parece
muy significativo en relacién a las ventas mundiales actuales

de banano de Ecuador.

Con todo, el andlisis de las importaciones comunitarias de

banano es aleccionador para situar en sus justos términos la

83



influencia de las regulaciones de comercio internacional so-

bre la procedencia y el destino de los flujos comerciales.

Es conocido que los paises encuadrados dentro del acuerdo de
Lomé III (situados en Africa, Caribe y Pacifico) tienen im-
portantes ventajas para acceder al mercado comunitario del
banano, (no se les aplica el arancel del 20% ni limite cuan-
titativo alguno) ventajas de las cuales no disfrutan los
restantes paises.

Pues bien, el conjunto de paises de Lomé& III absorbe unica-
mente un 15% del mercado comunitario, mientras los paises de
América Latina suministran a toda la demanda alemana, belga,
danesa, irlandesa y luxemburguesa. Ello es debido a que el
banano procedente de América Latina tiene méds calidad y su
precio s6lo es ligeramente superior al de los paises de Lomé

IITI,una vez aplicado el arancel.

Sin duda las restricciones y aranceles pueden dificultar
fuertemente el comercio pero no explican necesariamente los

flujos comerciales.

2.2. PRODUCTOS MANUFACTURADOS
(1) Harina de pescado

Es una exportaci6n de importancia media para Ecuador, sin
embargo constituye la quinta rdbrica de su comercio con Espa-
na. A la par, la harina de pescado ecuatoriana absorbié un 8%
del mercado espafol en 1987, siendo Peru y Chile sus principa-
les competidores.

El mercado espanol de harina de pescado es bastante restrin-

gido, aunque presenta una ligera tendencia al crecimiento

asociada en cierta medida a las actividades de acuicultura.
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(2) Otras manufacturas alimentarias

Son los productos industrializados de mayor exportacién, al-
canzando un 7,7% del total de exportaciones en 1987 y un 8,1
en 1988. Dentro de este grupo se encuentra la harina de pes-
cado cuyo anédlisis he separado dada su importancia en el co-

mercio ecuato-ibérico.

Ademas de la anterior partida arancelaria, destacan en la

actualidad las manufacturas de cacao, café y banano.

En cuanto a las primeras, la manufactura que podria incre-
mentar sus exportaciones es el cacao en polvo azucarado. En
esta partida ya se han producido ventas de Ecuador a Espafa
en 1987, aunque de escasa entidad. Sin embargo el mercado de
este elaborado alimenticio es pequefio (no alcanza el millén
de db6lares) y los competidores a que Ecuador deberia hacer
frente pertenecen a la Comunidad Europea. En el resto de ma-
nufacturas del cacao las posibilidades son practicamente nu-
las. Las ventas a la CE de cacao en polvo procedente de

Ecuador est&n gravadas con un arancel del 9%.

En cuanto a los elaborados de café y banano seria posible
incrementar las ventas hacia la Peninsula Ibérica previo es-
tudio de los ingresos y costes que resultarian de dirigir
esfuerzos hacia este aspecto. Hay que tener en cuenta que los
bananos secos encuatorianos tienen cierto mercado no sélo en
la Peninsula Ibérica sino también en otros paises comunitarios

(Alemania, Francia, etc).

Un mercado con un potencial interesante es el de los jugos y
otros elaborados de frutas tropicales. En la actualidad este
mercado es pequefio, pero dada la tradicional demanda de fru-
tas de los paises del sur de Europa y la facilidad con que se
han aceptado otras frutas tropicales (kiwi por ejemplo), el

mercado actual puede incrementarse fuertemente. Tanto el in-
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cremento antedicho como las posibilidades del Ecuador para
aprovecharse de €1 deberian ser analizadas més en profundidad.
Estos productos deben satisfacer un arancel entre el 15% y el

28% y estan sujetos a contingente.

(3) Manufacturas tradicionales y artesanales

Este grupo heterogéneo de productos tiene en la actualidad
una importancia menor, tanto en lo relativo al volumen total
del comercio de exportaciédn ecuatoriano, como al comercio con
la Peninsula Ibérica.

Aunque el mercado ibérico de artesanias no es demasiado ex-
tenso, podria resultar interesante presentar el conjunto de
productos a los importadores para sondear las posibilidades
de establecer un comercio mAs continuado de artesanias. La
presentacién de las artesanias ecuatorianas a los importado-
res ibéricos se realizaria (previo andlisis de su coste-be-
neficio) a través de una casa de comercio. Ello permitiria
reducir al minimo los gastos de promocién de cada producto
individual.

Las manufacturas textiles no est&n gravadas con arancel ya

gue se encuentran dentro del Acuerdo Multifibras.

3. UNA ESTRATEGIA COMERCIAL PARA ECUADOR

3.1. PRODUCTOS PRIMARIOS

Antes de describir las oportunidades comerciales de cada
producto en la Peninsula Ibérica, pasaré a trazar las lineas
generales de una estrategia comercial teniendo en cuenta la

naturaleza primaria de las exportaciones ecuatorianas.
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No debe incluirse el petrdleo y sus derivados dentro de dicha
estrategia ya que: por una parte la produccién de petrdleo
estd sujeta a los acuerdos de la OPEP y por otra la distribu-
cién se obtiene a través de negociaciones al més alto nivel
politico.

Pues bien, haciendo abstraccién de los productos petroliferos,
la produccién primaria estd sujeta a importantes variaciones
ciclicas, debidas fundamentalmente a la climatologia. Ello
provoca que las estrategias de competitividad/precio sean poco
eficaces a medio plazo para aumentar la demanda mundial de los
productos naturales.

En cualquier caso, la aplicacién coherente de una estrategia
de competitividad/precio debe ir acompafiada de la racionali-
zacién de los métodos de produccién, lo que requiere un im-

portante volumen de inversiones en general.

La situacién es similar en lo que se refiere a las estrategias
de competitividad basadas en la calidad. Esto es, la mejora
de calidades de especies y variedades requiere un elevado

esfuerzo financiero.

En suma, la eleccién de un marco estratégico general basado
en la competitividad/precio o calidad,dependeré& en buena me-
dida de las caracteristicas de los mercados de cada producto.
Pero sea cual sea la estrategia definida, su concrecién y

desarrollo deberia efectuarse a medio plazo.

Sin embargo, es posible obtener mayores cuotas de mercado a
corto plazo a través de una estrategia de mayor agresividad
comercial. Estrategias de este tipo permiten dar a conocer
los diferentes productos nacionales en los mercados exterio-
res, esto es, facilitan que los importadores de otros paises
diferencien las exportaciones ecuatorianas. De este modo,

puede llegar a crearse cierta demanda especifica que impida
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que los aumentos de comercio de exportacién ecuatoriano sean
simplemente coyunturales. Todo ello con un desembolso finan-

ciero mas modesto que el contemplado en los casos anteriores.

En todo caso, las estrategias de comercializacién y de pro-
duccién no son alternativas sino sinérgicas: la promocién
comercial tienen efectos significativos a medio y largo pla-
zo, pudiendo amplificar el aumento de ventas exteriores pro-
ducido por las mejoras en la calidad y/o precio de los pro-
ductos.

El incremento regular de los contactos comerciales con el
exterior precisa que el pais suministrador sea escrupuloso en
los relativo a los plazos de entrega y demé&s condiciones con-
tenidas en los contratos. Este aspecto es doblemente im-
portante cuando se pretenden ganar cuotas diferenciales de
mercado.

Los contactos que he mantenido con los importadores de Espaiia
y Portugal han confirmado la necesidad y eficacia de la promo-
cién comercial. Un elevado porcentaje de dichos importadores
no conocen los productos tipicos ecuatorianos, manifestando
a la par interés por mantener contactos comerciales con per-

sonas o instituciones de Ecuador.

3.2. PRODUCTOS MANUFACTURADOS

Dado que précticamente no existe tradicién exportadora de
productos manufacturados, las actuaciones a sequir deberian
afectar a las tres fases que permiten la exportacién efectiva
de los productos: la produccién, los mecanismos internos de
comercializacién hacia la exportacién y el conocimiento y

promocién en los paises de destino.

Los grupos de productos que a priori presentan mayores posi-

bilidades de introducirse en el mercado ibérico son las ma-
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nufacturas alimentarias y las artesanias tradicionales

(textiles, madera, etc.).

Pues bien, en lo relativo a la produccidén, los elaborados
alimenticios han de adecuarse estrictamente a las normas de
sanidad contempladas por la CE. Las inversiones a realizar en
el campo del control de calidad deben considerarse prelimina-
res a cualquier intento de introducirse en los mercados euro-

peos.

Una vez cumplidas las normas sanitarias minimas, los esfuer-
zos productivos deben dirigirse fundamentalmente a la reduc-
cién de los costes que permitan aumentar la competitivi-
dad/precio de los productos ecuatorianos.

El mayor problema con que pueden encontrarse los productos de
la artesania de cara a la exportacién es la regqularidad del
suministro. En este sentido seria interesante coordinar los
trabajos realizados por los artesanos nacionales, esta-
bleciendo espacios que permitan almacenar y distribuir las
mercancias procedentes de los distintos puntos de produccién.
Ello permitiria asegurar el cumplimiento de plazos y cantida-
des del contrato a la par que se podria responder ante incre-

mentos coyunturales de la demanda.

Una estrategia complementaria a la descrita es impulsar la
creacién de centros que agrupen la produccién artesana de una
regién o provincia, lo que facilitaria la labor que realice

el almacén central.
Las estrategias de promocién y contacto comercial en lo re-

lativo a los productos manufacturados ser&n analizados en el

siguiente apartado.
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3.3. ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La descripcién que he realizado permite delimitar el campo de
actuacién sobre el que aplicar una estrategia comercial que
sea finalmente efectiva. A riesgo de ser reiterativo y a modo
de sintesis, los productos para los que Ecuador puede ser més
competitivo en el mercado ibérico son: camarén, café, harina
de pescado, atin, cacao, manufacturados alimenticios y artesa-
nias.

Las fases del proceso promocional serian a grandes rasgos,

las siguientes:

- Seleccién de los importadores interesados en uno o varios
productos encuatorianos.

- Desarrollo de entrevistas personales en Espafia dirigidas a
determinar con exactitud 1las caracteristicas del mercado
(segmentacién, extensién geogréafica, tipo de competencia,
sistemas de distribucién usuales, problemas legales expe-
rimentados, exigencias de los importadores, etc.) mediante

cuestionarios previamente elaborados y verificados.

- Seleccib6n de posibles exportadores, teniendo en cuenta las
especificaciones sugeridas por los importadores, asi como
su capacidad productiva. Estos exportadores podrian ser
empresas privadas u organismos estatales en el caso de que la

estructura empresarial no permitiera la exportacién.

Después de esta fase quedan perfectamente definidas las po-
tencialidades de cada producto y las oportunidades comer-

ciales de las exportaciones ecuatorianas en la Peninsula.
-~ Celebracién de reuniones entre los importadores espaifioles
y los exportadores ecuatorianos. Dichas reuniones habrian

de estar previamente estructuradas en torno a los temas fun-
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damentales para el acuerdo (presentaci6én de productos,

transporte, problemas financieros y legales, etc.)

Esta estrategia no s6lo permite aumentar las posibilidades de
exportacién ecuatorianas, sino que da a conocer los productos
ecuatorianos de manera diferenciada con vistas a ventas futu-
ras y constituye el paso previo mds adecuado para crear una
red comercial estable, de modo que los incrementos de expor-

taciones no sean meramente coyunturales.

Por Gltimo, y de cara a incrementar los beneficios derivados
de la exportaciébn, seria muy adecuado introducir provisio-
nalmente las mercancias en zonas francas y dep6sitos francos
(donde no se produce paso por la aduana ni introduccién en el
mercado). En estas zonas pueden realizarse algunas operaciones
sencillas con los productos,por.ejemplo envasado. Dadas las varia-
ciones de precio de muchos de los productos naturales, las
zonas francas permiten la venta efectiva en las mejores con-
diciones econ6micas posibles. En Espafia hay tres zonas francas
(Barcelona, Cadiz y Vigo) y quince depésitos francos (Bilbao,
Santander, Paéajes, Algeciras, Alicante, La Corufia, Gijén,
Cartagena, Tarragona, Sevilla, Valencia, Villafria (Burgos)
y Aeropuertos de Barcelona, Madrid y Palma de Mallorca) y en

Portugal hay un territorio franco en la Isla de Madeira.
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CUADRO 1

COMPOSICION DEL PIB POR SECTORES EN ESPANA (%)

ANO S. PRIMARIO S. INDUSTRIAL S. SERVICIOS
1956 20,76 37,90 41,33

1966 16,35 38,79 44,86

1970 12,23 38,83 48,92

1976 9,01 39,20 51,77

1980 7,19 34,89 57,92

1985 6,50 33,48 60,02
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

CUADRO 2
COMPOSICION DEL CONSUMO PRIVADO EN ESPANA (%)

ITEM 1965 1974 1985
Alimentacioén 48,7 38,0 27,6
Prendas de vestir 14,9 7,7 7,2
Gastos vivienda (*) 11,0 14,5 15,7
Mobiliario y enseres 5,6 8,1 6,9
Transportes 3,7 9,4 12,6
Ocio y cultura 4,3 7,1 6,3
Otros 11,8 15,2 23,7
TOTAL 100,0 100,0 100,0
Fuente: Anuario estadistico

(*) Incluye alquileres, gronsumo de electricidad,
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CUADRO 3
ESTRUCTURA DEL COMERCIO EXTERIOR ESPANOL (%)

EXPORTACIONES

Poductos agricolas 16,1
Productos minerales 11,7
Quimicos 11,4
Madera, papel, etc. 6,2
Textiles 4,8
Metales y productos met. 14,9
Maquinaria mecénica 10,4
Elementos de transporte 15,7
Otros productos 8,8

TOTAL 100,0
Fuente: INE

CUADRO 4

IMPORTACIONES

13,0
42,2
9,2
3,4
2,4
5,4
13,1
4,3

7,0

100,0

ESTROCTURA REGIONAL DEL COMERCIO EXTERIOR (%)

IMPORTACIONES

1974 1984

EEC 34,7 50,4
EFTA 6,1 8,2
USA 15,9 9,6
Latinoamérica 8,2 7,8
OPEC 18,7 7,8
COMECON 3,0 2,1
Otros 13,4 14,1
Portugal 0,3 12,2
TOTAL 100,0 100,0

Fuentes: INE
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EXPORTACIONES

1974 1984
44,6 32,2
7,3 8,0
10,5 11,9
9,9 12,2
7,0 4,2
3,6 3,1
17,1 28,2
2,2 0,7

100,0 100, 0




143)

Bél./Lux.

Din.
Esp.
Fra.
G.B
Hol.
Irl.
Ita.
Gre.
Por.
RFA
CE 12

VALOR (*)

10,6

1,1
16,0
34,4
13,1
20,9
12,6
47,0

6,0

2,0
79,3

243,0

%

4,4
0,5
6,6

14,2
5,4
8,6

(*) Miles de dblares

Fuente:

EUROSTAT

CUADRO 5

EXPORTACIONES DE ECUADOR HACIA LA CE (1979-1988)

VALOR (*) %
10,1 5,8
0,5 0,3
7,0 4,0
13,9 8,0
17,5 10,0
25,0 14,2
11,1 6,3
41,1 23,3
0,2 0,1
1,0 0,6
48,3 27,4
175,7 100,0

VALOR (*) %

9,5
1,0
6,7
15,6
32,1
16,9
9,0

4,4
0,5
3,0
7,1

14,7
7,7
4,1

15,6
0,3
0,5

42,1

100,0

VALOR (*)

11,4

2,3
17,3
18,7
19,0
13,2
10,0
33,6

1,1

4,1

118,3

249,0

% VALOR (*) $%
4,6 10,0 6,8
0,9 0,2 0,1
7,0 15,2 10,3
7,5 6,1 4,1
7,6 6,6 4,5
5,3 20,0 13,5
4,0 4,0 2,7

13,5 15,1 10,2
0,4 0,1 -
1,7 3,9 2,6

47,5 66,8 45,2

100,0 148,0 100,0

VALOR (*) %
15,7 7,8
0,3 0,1
23,0 11,4
9,4 4,6
8,9 4,4
21,1 10,5
0,3 0,1
29,2 14,5

0,1 -
3,7 1,8
90,8 44,9
202,5 100,0



ESTRUCTURA DE LA EXPORTACION DE ECUADOR
(PRODUCTOS)

OTROS (5, 5%)
PESCA (4,3%)

CAMARON (14, 8%)

PETROLEQ (46,8%)

CAFE (7, 6%)

CACAO (4,8%)

BANANO (16, 2%)

GRAFICO 1
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ESTRUCTURA DE LA EXPORTACION DE ECUADOR
(PATSES)

OTROG (28, 4%)

ESTADOS UNIDCS (S0, 8%)

CEE (3,2%)

GRUPO ANDINO (4, 6%)

ALADI (8, 7%
JAPON (3,3%)

GRAFICO 2
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