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GRANDES IMPORTADORES DE CONCENTRADOS DE FRUTA 

I.- ANTECEDENTES GENERALES 

Se entrevist6 a ocho ejecutivos de c1nco grupos 

industriales, que representan el 97% de la importaci6n de 

concentrado de naranja y el 90% del de pifia. 

Ellos definen los jugos concentrados como commodities, 

que se transan en Bolsa en base a especificaciones de calidad 

precisas. Para ellos, significa que hay operadores expertos que 

venden y se cubren simult,neamente, !o que les asegura que 

podran cumplir incluso con variaciones fuertes de precio. 

La elecci6n entre proveedores esta influida por el precio, 

pero tambi6n pesan signific;1tivamente los aspectos de 

Seriedad, Servicio y Estabilidad en la oferta. 



II.- CONCENTRADO DE NARANJA 

1.- Proveedores actuates 

Todos sc abastcccn normalmente desde Sao Paulo, de 

cuatro a cinco grandes grupos, los que aparte de darles un 

prccio conveniente, ofrece servicios tales como: 

- Disefio y preparaci6n de productos a la medida 

- Asistencia t6cnica ante problemas, invit~ndolos a 

trabajar en sus laboratorios 

- Informaci6n de nuevos productos en otros paises 

"Les permite conocer las novedades" 

- Comunicaci6n ftcil y peri6dica 

2.- Brasil como exportador 

a.- Lo ven como el gran productor mundial de 

concenb '.ldo de naranja. 

"Lo impulsaron los mismos empresarios de 

Floridal producen tres veces mas que en USA" 

"Va a Europa con barcos tanques de 

concentrado" 



b.- Tiene prestigio exportador, son profesionales y se 

preocupan del negocio a largo plazo. 

"Nunca dejan botados a /os clientes" 

"Se preocupan de/ largo plazo" 

c.- Son grandes trasnacionales que venden en todo 

el mundo. 

"Estdn en Brasil, podrfan estar en cualquier 

pals" 

d. - E11cuentran que tiene una calidad cercana a la de 

Florida, a un precio significativamente inferior. 

e.- Permite aprovechar fletes de retorno, con 

despacho de fruta fresca desde Chile. 

3.- Otros pafses abastecedores 

Han hecho pruebas con Argentina, Uruguay, rte-ro no 

ban podido mantener una relaci6n continua, porque: 

a.- No respetan los contratos cuando varfan los 

prec1os 

b.- El sabor del jugo argentino ha sido muy irregular 

c.- Si varfan los precios, tratan de renegociar las 

condicion~s. 
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4.- Recepci6n de las importaciones 

Todos los traen en cam1ones, con containers 

refrigerados, desde Sao Paulo. 

En Chile, los que no tienen bodegas de frf o, tienen 

que arrendar , a un cos to de US$ I por Ton/df a, lo que 

encuentran costoso. 

5.- Participaci6n del jugo de naranja en la venta 

total de jugos 

Va desde un mfnimo de 40% en los casos de VITAL y 

WATTS, que cuentan con una importante participaci6n de 

jugos nacionales, en especial damasco, hasta un 70% para el 

caso de SOPROLE. 

6.- Caracterfsticas t~cnicas exigidas 

Dicen trabajar en una relaci6n Concentrado/Jugo de 
1 a 14 has ta 1 a 15. 

Brix: 
pH: 
Acidez: 
(A. cf trico) 
Brix/Acidez: 
Fibra/Pulpa: 

65% mfnimo 
3,4 a 3,8 
4,35 - 5,50 

12,0 - 16,5 
5 - 8% 

Se almacena idealmente a -15 a -18 grados Celsius 



7 .- Concentrado as~ptico 

Conocen algunas expf':riencias israelitas, las que 

estarfan aun en etapa de desarrollo. Por el momento hay 

serios problemas organo!tpticos. 

8.- C6mo diferenciarse en concentrado de naranja 

Aparte de los aspectos de calidad ya vistos, algunos 

sug~eren el agregar aromas esped ales, para diferenciarse en 

Chile. 

III.- JUGO DE PINA 

1.- Abastecimiento actual 

Se han presentado las dos situaciones siguientes: 

a.- Aparici6n del jugo de pifia as6ptico 

Sud4frica y Thailandia ofrecen este tipo de jugo, 

que permite ahorros significativos de frfo y mejoras 

organo16pticas. Esto signific6 el desplazamiento del 

concentrado congelado de Brasil, quien aun no ofrece esta 

tecnologfa. 



Brasil ofrecfa inicialmente la pifia en cubos, con 

poco sabor y con calidad irregular, por lo que debfan emplear 

saborizantes artificiales. 

Thailandia y Sud~frica enviaban inicialmente los 

cubos de piiia sin el centro fibroso, con una calidad superior a 

la de Brasil. 

Ven al congelado como algo del pasado, no tienen 

inter6s en volver a usarlo, salvo precios sustancialmente 

menores que los as6pticos. 

b.- Mala cosecha 1994 en Sudafrica, exceso de calor 

Este "sunburn" fue bien aprovechado por 

Thailandia, que le signific6 abastecer sobre el 70 % del mercado 

este primer semestre. 

A pesar de su mala cosecha, reconocen los 

esfuerzos sudafricanos por cumplir los contratos, para no ser 

desplazados en el futuro. Para muchos, el sudafricano es el 

mejor jugo del punto de vista organol6ptico. 

c.- En menor escala, sefialan la incertid~mbre poHtica 

en Sud4frica, que les ha motivado a bus~ar otros proveedores 



Han probado los concentrados de Israel, de buena calidad 

y homog6neos, pero de precio superior al Thai. Hay ahora 

algunas pruebas con la piiia de Ecuador, como experiencia. 

2.- Participaci6n de la Piiia en ventas de jugos 

Declaran vender del 15 al 20% de piiia, dentro del 

total de jugos (lncluye jugos de uva, manzana, damasco, 

durazno) 

3.- Caracte1·fsticas t~cnicas 

Brix: 60 % 

Relaci6n Concentrado/Jugo: 1 a 19 

4.- Nuevos product~s en Piiia 

Watts lanz6 al mercado un concentrado en bolsa 

(sachet ), de pulpa de piiia, vendiendo m's que el jugo en caja 

tetra. Pien~an relanzarlo en la pr6xima temporada. 
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IV.- CAMBIO DE PROVEEDORES 

Hay una barrera inicial al cambio representada por el 

"cambio de standards" que crea problemas con Producci6n. 

Piensan que hay acostumbramiento a sabores determinados; 

los nuevos concentrados pueden significar problemas. 

Aparte del Precio. los elementos mfnimos que requieren: 

- Garantizar una calidad homog6nea,. certificada 

responsablemente. 

- Sean grandes productores, traders de prestigio, 

que aseguren Calidad, Permanencia y la ya 

sefialada Homogeneidad 

"Las cooperativas agrfcolas normalmente son 

pequeiias )' no pueden homogeneizar" 

- Respeto a los contratos de Largo Plazo. 

Proceso de entrada: 
Los nuevos oferentes deben pasar la etapa de 

especificaciones tecnicas y valores referenciales. Despues vicn e 

el envfo de muestras. 



Forma de operaci6n: 

Estas empresas trabajan todo en Cobranza, no 

aceptan Cartas de Cr~dito, ya que estiman que tienen 

suficiente prestigio y de hecho los brasileiios lo aceptan. 

V.- EFECTOS ESPERADOS DEL PROYECTO DE LEY SOHRE 

JUG OS 

Esperan que en los pr6ximos meses se publique una ley 

que norma las indicaciones de lo que se entiende por diferentes 

tipos de jugos. Este proyecto ya tiene dos afios de tr'mite. 

Actualmente el mcrcado se reparte como s1gue: 

Jugos en base a polvos 500 millones Lts/aiio 

Jugos de concentr. frutas 50 millones Lts/afio 

Se establecer4n las apelaciones: 

Jugos de Frutas (10 brix en vez de 5 actuales) 

N~ctar de Frutas 

Refrescos en base a polvos (Zuko, Tang, etc.) 



A pcsar quc en general rcconoccn la bucna calidad de los 

polvos saborizantes ~Zuko y Tang son de gran prestigio ), 

csperan un desplazamiento desde Ios Refrescos a los N~ctares y 

Jugos, por dos razones: 

a.- Toma de conciencia en cl publico de la diferencia 

entre lo artificial y natural. 

b.- Crecimiento del 1ngreso en los grupos medios y 

bajos, normalmente lleva a buscar productos de mejor calidad. 

Algunos p1ensan que de realmente crecer el mercado de 

jugos en la categoria Top, probarfan con el concentrado de 

Bolivia, para contar con un producto lider. 

VI.- BOLIVIA COMO ALTERNATIVA 

1.· Imagen como pafs 

En general tienen la visi6n de un pais tecnol6gicamente 

muy atrasado, lo que Jes genera dudas en la parte t~cnica, 

aparte de la poca experiencia que puedan tener en el rubro. 

"iEstardn preparados para trabajar los jugos como 

commodities, asegurando entregas a largo plazo?" 



Pero m4s de la mitad de los entr~vistados reconocen que 

saben muy poco de Bolivia, no tienen mayor informaci6n. Los 

que si lo han conocido, tienen experiencias mezcladas: los que 

han trabajado en Aceites, reiteran su gran desconfianza a los 

controles de calidad que emplean. 

"No pagar(a antes de haber revisado todo el 

despacho; no tienen controles de calidad" 

En cambio, con el caf6 en grano ban tenido buenas 

experiencias, con gente seria. 

"Mucho mas serios que los argentinos" 

Sin embargo, si se les diesen garantfas de seriedad t6cnica 

y comercial, asf como un descuento interesante sobre el precio 

de- mercado, la mayorfa estarfan interesados en · efectuar 

contratos de prueba, para pensar en negocios de largo plazo. 

"Si las muestras son de buena calidad y el descuento 

en precio atractivo, har(amos las pruebas" 

"Un precio de US$ 1.300 CIF Stgo. en vez de US$ 

1.500, en naranja, es bueno" 



2.- Aspectos tecnol6gicos 

Consideran que hay mucha tecnologia incorporada 

en los concentrados, tanto en la recuperaci6n de aromas como 

en la mantenci6n de colores. Dudan que Bolivia la pueda tener. 

Algunos de los entrevistados proponen un joint 

venture con grandes consorcios internacionales, lo que 

proveerla del fuerte respaldo que requieren. 

Seiialan que no bastan los controles de pH y grado 

Brix; deben asegurarse de la estabilidad y sanidad del producto 

de larga vida. 

"Debiera conocer su capacidad instalada, ver su nivel 

tecnico" 

3.- Distancias 

Varios ejecutivos piensan que podrfan producirse 

ahorros de fletes desde Santa Cruz, en vez de Sao Paulo, 

s1empre que hayan fletes de retorno. A otros les preocupa la 

calidad de los caminos, cuanto se cortan en la ~poca de las 

lluvias. Para ellos la ruta Sao Panlo I Santiago es larga pero 

muy buena; adem4s est4 la alternativa por barco desde Santos. 



4.- Stock en Chile 

Se Jes plante6 la posibilidad que hubiese un almac~n 

franco en Iquique ( 1.500 kms. al norte de Santiago) por 

cuenta del exportador boliviano, para facilitar los pedidos. 

Hubo un inter~s limitado por esta opci6n, ya que ellos 

reciben sus pedidos mensualmente, a lo m4s cada dos meses. 

por lo que est'n ya organizados. Ven sin embargo un ahorro 

en frio que puede ser atractivo. En resumen. depender' de 

que pasa con el precio final. 

Suponen que podrfa ser m4s atractivo para los 

pequefios elaboradores, que efectuan dos o tres importaciones 

al afio. 

VII.- OTR OS PAISES 

1.- PERU 

Los que habfan trabajado, en pifia o naranja 

peruanas, no quieren volver a hacerlo, por la falta de 

homogeneidad de su producci6n, con grandes variaciones de 

calidad. 

' 
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2.- ARGENTINA 

Hay una genera1izada desconfianza por: 

- Poca seriedad en precios y calidades 

- No respetar acuerdos 

"Los brasilenos nunca nos dejan botados; los 

argentinos siempre renegocian n 

3.- USA - Florida 

Cotizan allf en forma referencial, ya que aunque es 

de muy buena calidad, quedan fuera por precios. 

VIII.- ACEITES ESENCIALES 

Es para ellos un 1nsumo importante, pero de volumen 

muy poco significativo. ya que lo usan s6lo para reforzamiento. 

En general se abastecen de los grandes productores 

americanos y europeos. 

Podrf a haber aquf una ventaja de parte de un productor 

pequefio, preparando aromas de acuerdo a los requerimientos 

locales. Actualmente hay que adaptarse a lo que se ofrece 

internacionalmente; en Chile habria una preferencia por 

aromas m4s dulces que en el mercado internacional. 

' 
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PEQUENOS CONSUMJDORES DE CONCENTRADOS 

J •• ELABORADORES DE JUGOS CONCENTRADOS A PUBLICO 

1.- Empresas entrevistadas 

Frutos del Huerto (Kcriko) y BYT ( Frugo ). La 

primera importa protefna de fruta deshidratada, en vez de 

concentrado congelado. La segunda, trabaja con pulpas 

congeladas. 

2.- Importaciones y proveedores 

a.· Deshidratados: 

Los deshidratados provienen de Alemania y Suiza, 

evitando la importaci6n en tambores congelados, que les 

resulta m4s costoso, dado su volumen. Aseguran tener un 

producto final similar al del congelado. 

Evahian como muy tecnol6gicos y senos a sus 

proveedores, los que ser4 diffcil de sustituir por empresas 

sudamericanas. 



b.- Congelados 

Trabajan todo con congelado, tanto Naranja 

como Pifia, recibiendolos en tambores via terrestre desde 

Brasil. Debido a la cantidad que compran, no se justifica 

operar en Sud,frica o Thailandia. 

3.- Criterios de elecci6n de proveedores 

Precio competitivo y standards segtin las normas. 

Est'n concientes que dado sus voltimenes, no pueden exigir 

mucho en servicio. 

Los compradores de congelado estan abiertos a otros 

productores, ya que Ios compromisos son de temporada a 

tcmporada. Prueban constantemente nuevos productos, 

pocos de los cuales pasan los controles de calidad. 

Para cl caso de la naranja, realizan ademas tests 

sensoriales, ya que cl consumidor chileno preferirfa un mayor 

grado de acidez que en otros pafses. 



4.- Relaci6n con los proveedores 

Para el caso de los brasilefios, los evaluan como 

muy scrios y prof esionales, sin problemas de entrega o de 

variaci6n de calidad. 

"... tratando a todos sus clientes por igual, sin 

importar si es pequeno o grande". 

5.- Imagen de Bolivia 

Tienen una 1magen comun sobre este pafs, 

caracterizada por: 

- Muy poca tecnologia 

- Mercado pequefio y atrasado 

Pueden tener buena materia prima, perc sin 

desarrollo. No tienen imagen de elaborar esa materia 

pnma. 

" El comercio estd muy atrasado, aun se 

comercializa en la calle, a todo sol, sobre panos 

en el suelo" 

" Es otro mundo; preguntl por sacarina y 

no la conocfan. .. " 



Pero si ofreciera responsabiemente una calidad 

asegurada, a un buen precio, no habrfa problema en comprar 

conccntrado congelado. 

Aceites esenciales 

Compran en Chile, de Floramatic, Cramer, Roche. 

Insisten mucho en la calidad; no visualizan que venga de 

Bolivia. 



11.- CONSERVERAS DE FRUTA 

1.- Empresas entrevistadas 

Agroindustrial Wasil y Conservera Pentzke, que 

est'n entre las cinco mayores del pafs. Trabajan esencialmente 

con fruta nacional, importando s61o piiia, en distintos cortes. 

Para ellas, la piiia representa entre el 10 al 15% de 
sus ventas. 

2.- Proveedores 

Sudafrica y Thailandia son los proveedores comunes 

de ambas empresas. Destacan la larga relaci6n que ban 

mantenido, con excelente calidad y precios r:izonables. 

Las ven como empresas muy tecnificadas, con calidad 

pareja. Cortes especiales, aparte de las rodajas, son diffciles y 

exigen equipamiento de calidad. 

La compran en conserva y no congelada, por Jos 

costos. Latas de tres kilos, en cajas de 6 unidades. 



"Hay muchos pafses que producen pffia, como 

Brasil, Ecuador o Mlxico, pero no es /irme, se 

deshace ... " 

"Viene en conserva y acd se vuelve a hacer 

conserva; entonces es cuando se deshace ... " 

"No es cosa de cortarla a mano, hay que 

implementar tecnologla" 

3.- Nuevos proveedores 

Reciben regularmente informaci6n y ofertas con 

muestras, pero no tienen seguridad que la calidad sea 

permanente. Aunque el precio ·sea rnuy atractivo, quieren 

conocer primero al proveedor y su seriedad. 

Esta seriedad la refieren a: 

- Producto homog~neo 

- Controles de calidad 

- Plazos de entrega 



4.- Jugos concentrados 

Est'n tratando de vender pulpa hacia otros paf ses, 

para producir all4 JUgos concentrados, en M~xico 

especialmente. Conffan en llegar a un joint venture, pero 

quieren ir de a poco. 

" Si Bolivia va a producir jugos concentrados, 

tiene que tener tecnologfa y anos de experienciay 

costalazos que cue st an carfsimo ... " 

5.- Imagen de Bolivia 

Es m4s ubicada como comprador de conservas 

chilenag, en donde ban demostrado gi-an seriedad; incluso 

trabajan en Cobranza y no con Cartas de Credito. 

En cuanto productores inrlustriales, los ven con una 

agroindustria muy atrasada, con gran necesidad de incorporar 

nuevas tecnologfas. 



Mencionan importaciones de palmitos en tarro. que 

tuvieron problemas con el scllado; adem6s no cumplieron con 

los plazos de entrega. 

Uno de los conserveros se interesarla en realizar un 

J01nt venture ~n Bolivia, en donde ~l aportarla la tecnologf a, la 

asesorfa comercial y la imagen de marca (Wasil). 

' 
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111.- REPOSTERIA - PASTELERIA 

1.- Empresas entrevistadas 

Pastelerfa Mozart y Pastelerfa Strindberg, de las 

cinco m4s grandes en Santiago. Ellas no utilizan los jugos 

concentrados, sino la fruta en conserva, como relleno de 

tortas y pasteles. 

De! volumen total de conse.rvas empleado, la pifia 

representa el 70%. 

Usan muy poco la naranja, est~n incorpor~n<lola en 

algunos productos, para los que usan la tipo mandarina 

europea. 

2.- Proveedores 

Por el volumen que usan, no importan directamente 

sino que compran a distribuidores locales. La pifia 

principalmente es la sudafricana, que Jes da mayor garantfa de 

calidad, aurique tambi6n usan la de Thailandia. 

Han habido problemas con esta ultima, por lo 

disparejo del tamafio de las rodajas. Es m's dulce que la 

sudafricana, pero Jes complica la variaci6n en la rodaja. 



La compran en tarros de un gal6n, cmbalados en 

cajas de 6 unidades. 

3.- Criterios para elegir los proveedores 

Hacen una mezcla de Calidad pareja y buen Precio, 

junto a un cumplimiento riguroso en las entregas. 

"Somos conservadores y siempre compramos la 

sudafricana; la thailandesa es de buena calidad, pero 

no uniforme" 

"Si el producto no llega, anulamos la compra y 

vamos a un Supermercado, aunque aumente los 

costos" 

AJ cambiar de marca se les producen problemas para 

mantener la calidad, por lo que son recelosos a nuevas ofertas. 

"Los importadores por competir traen marcas de 

menor precio pero de menor calidad" 

4.- Imagen de Bolivia 

Uno de los entrevistadr,s trabaj6 el palmito boliviano, 

lo que fue una mala experiencia, ya que no venfa calibrado ni 

de la misma madurez. 

"Unos tiernos, otros lenosos... " 



Ambos ven a las empresas bolivianas bastante 

subdesarrolladas tfcnicamente. con muy malas condiciones 

higi6nicas, por lo que piensan que eso debe traspasarse a las 

industrias. 

"No puede haber una brecha muy grande entre 

la realidad de/ ambiente y la de las industrias... " 



EVOLUCION DEL MERCADO DE IMPORTACION 
JUGOS CONCENTRADOS 

NARANJA CONGELADA 

Ha crecido 61 o/o en voiumen entre 1992 y 1994. En las 
primeros meses de 1995 practicamente iguala a todo 
1994. 

Brasil es el gran exportador, permanentemente 
provee sabre el 90% del abastecimiento. 

Se observan experiencias con diversos otros paises, 
que no han continuado. 

PINA ASEPTICA 

Se ha duplicado el volumen entre 1992 y 1994. En el 
primer semestre del '95 ya supera al total de 1994. 

Brasil con su pina congelada, qued6 desplazado par la 
oferta de pina aseptica. 

El principal oferente actual es Thailandia, quien 
ademas se ha beneficiado de las problemas climaticos 
de Sudafrica (Galores excesivos en ultima cosecha). 

FUENTES DE INFORMACION 

- Registro de jpformaci6n Banco Central. 
- Camara de comercio de Santiago. 

' 
' ' ' 



NARANJA 
CONGEl.ADA 

NO CONGELADA 
LIQUIDA 
POLVO 

PlfM 

BRa 
l.R.OUAY 
USA 
AAGENT1NA 
OIFD3 

TOTAL 

1992 
TON. 

NETAS 

I 
928 

25 
22 

3 

412 

IMPORTACIONES DE NARANJA Y PIAA 

1993 1994 1"6 • 1 ER. SEMESTRE 
USSMLES TON. USS MILES TON. us.tMILES TON. 

a= NETAS a= NETAS a= NETAS 

11 
I 

I 
1.585 1. f 44 1.435 1.493 2.082 1.528 

50 23 62 81 400 40 
19 41 64 14 
4 40 336 26 

888 551 658 820 8211 I 913 

Cuadro N' 2 
IMPORTACION POR PAISES • NARANJA CONGELADA 

TON. NETAS 

USSMILES 
~ 

2.287 

274 

1.015 

I 1992 % 11 1993 % 11 1994 % 11 1~~~. % I 

898 97,0 1.08'8 95, 1 1.439 98,4 1.387 90,9 
20 2, 1 0 20 1,3 0 

0 21 1,8 19 1,3 13 0,8 
0 0 122 0,8 
8 0,9 35 3, 1 15 1,0 4 0,3 

121 100% 1.144 100% 1.413 100% 1.529 100" 



I 

BRASL 
PIRJ 
sutw:RICA 
THAILANDIA 
VBEZUB.A 
t.eca> 
OIRS 

TOTAL 

IMPOATACION POR PAISES • NARANJA NO CONGELADA 
LIQUIDA ·TON. NETAS 

USA 
ISRAEl. 
ARGENTINA 
ALEMAN IA 
cmos 

TOTAL 

I 1092:J I 1093 I I 1994 I !1oos. ,.,, s.m. J 

9 
13 

0 
0 
0 

22 

I 

I 

0 
0 

18 
0 
1 

I 19 

27 
0 
0 

11 
3 

41 

Cuadro N' 4 

7 
0 
5 
0 
2 

14 

IMPORTACfoN POR PAISES • PIAA ASEPTICA 
TON.NETAS 

I I -- I I I 11005 • 1er. Sem. 1992 % 1993 % 1994 % 

135 32,8 288 52,3 343 41,8 18 
181 39, 1 23 4, 1 0 48 
118 28, 1 188 30,8 208 25,1 188 

0 48 8,7 146 17,8 885 
0 20 3,8 0 0 
0 0 82 10,0 3 
0 4 0,7 43 5,3 13 

412 100% 111 100% 120 100% 913 

% I 

2,0 
5,0 

18,4 
72,8 

0,3 
1,5 

1004'ft 



Cuadro N2 6 
CUADRO DE IMPORTADORES 

JUGOS CONCENTRADOS-TON. NETAS 

I 1894 I 

HARAN.IA CONGELADA Ton.Netas % 

s:FfO.£ 703 47.1 
WATIS 408 27.3 
VITAL 171 11.4 
l.CHX1ECtE 113 7.6 
SAvatY 57 ~.8 

01RJS 42 2.8 

TOTAL 1.493 100% 

PNASEPTICA Ton.Netas % 

~ 343 41.8 
VITAL 220 26.8 
WATIS 112 :3.7 
LCHXl.ECtE 56 6.8 
L.EaERAOELSUR 45 6.6-
C':roS 44 5.4 

TOTAL 120 100% 

Cuadro N2 6 
MERCADO DE IMPORTACION 

JUGOS UQUIDOS 1994 

ITON.NETM> % I I us SMtL.ES-aF 

NARANJACONGELADA 1.493 63,5 2.062 

NARANJA NO CONGB..AOA 41 1,7 84 
UQUDA 

PINA ASEPTICA 820 34,8 821 

70.0 

2,2 

27,8 

TOTAL 2.364 1 OOo/. 2.147 100% 



PLATANOS 

~ 

~ 

GAJAYIBASIMNOOS 
OIRS 

TOTAL 

Cuadro NV 7 
IMPORTACION DE FRUTA FRESCA 

I TOO. tET AS I I USS Ml.ES CF I I 

147.950 33.775 

2.757 847 

367 38 

11 14 

26 52 

161.111 34.721 

Cuadro N2 8 
lllPORTACION POR PAISES 

FRUTA FRESCA 
%US$MILES 

Pl.ATANOS % I I ~ 

EClWX)R 92. 7 BRASIL 
_. 

BRASL 6.1 PANAMA 
FERJ 1.2 FBU 

BOLIVIA 

TOTAL 100% 

Cuadro NV 9 

USS% 

97.26 

2.44 

0.11 

0.04 

0.15 

100% 

98,4 
1.0 
0,4 
0.2 

100% 

PARTICIPACION EN LA IMPORTACION DE FRUTAS 
US $ MILES 1994 

TOTAL 

34.726 

2.947 

37.173 

92,2 

7,8 

100% 



LISTADO DE ENTREVISTADOS 

GRANDES CONSUMIDORES 

1.-LONCOLEOIE 
Santa Lucfa 212 - 2° piso - Santiago 
Tel. 639 48 42 

GEREN'IE DE DFSARROll.D - SR. fERNANOO BARANAO 
SUBGEREN'JE DE DESARROllD- SR. RAMON ANDREU 

2.- SAVORY/NES11..E/ CHAMONIX 
Roger de flor 2800 
Tel. 233 30 30 

JEFE DE ABAS1EOMIENTOS - SR. CESAR GONZALEZ 

3.-SOPROLE 
Diagonal Santa Elena 2605 - Santiago 
Tel. 552 84 99 

GEREN'IE COMERCIAL - SR. CRISTIAN RODRIGUEZ 
JEFE DE DESARROUO - SR. VICTOR PASTEN 

4.- VITAL 
Am~rico Vespucio Sur 1651 - Pudahuel 
Tel. 601 95 24 

GEREN'IE DE PRODUCOON - Sk. CESAR VARGAS 

S.- WATTS 
Camino a Lonqu~n 1-B - Cenillos 
Tel. 535 15 02 

EX GEREN'IE COMERCIAL - SR. SERGIO SEJ>l.LVEDA 
SUBGEREN1E DE ABASTECIMIENTO - SR. EMILIO ALVARADO 



PEQUENOS CONSUMIDORES 

1.- AGROINDUSTRIAL W ASIL 
Am~rico Vespucio 1361 - Quilicura 
Tel. 603 20 58 

GEREN1E OPERAQONES - SR. PA 1RICIO Mill.ET 

2.- BYT - f'RUGO 
Apoquindo 4081 - Santiago 
Tel. 228 31 82 

SUBGERENTE GENERAL - CRISTIAN YAV AR W. 

3.- CONSE.RVERA PENTZKE 
El Bosque Sur 1180 - Providencia 
Tel 274 19 07 

JEFE COMERCIO EX'JERIOR - SR.JAVIER CAllEJA 

4.- FRU10S DEL HUERTO - KERiKO 
Coronel Soupcr 4158 - Santiago 
Tel. 779 79 01 

GERe-11E SABO~ CONCEN1RADOS -SR. HECIOR FEBRFRO 

S.- PAS1ELERIA MOZART 
Pedro de Valdivia 2059 - Santiago 
Tel. 209 18 80 

ADMINISTRADORA - SRA. ISABEL ARA VENA 

6.- PAS1El.ERIA STRINDBERG 
Walker Martinez 3042 - La Florida 
Tel. 285 42 52 

.JEFE DE ADQUISICIONES - SR. ARn.JRO MARTINFZ 



RESUMEN Y CONCLUSIONES 

1.- El mercado de importaci6n de jugos concentrados en 

Chile, de naranja y piiia, es pequeiio, pero creciendo 

r4pidamente. Naranja representa algo m!s de los dos tercios 

del total. 

2.- Los importadores est!n muy concentrados; cuatro 

empresas controlan m's del 90% de la importaci6n. Ellos son 

grandes grupos empresariales, del 'rea 14ctea y de bebidas , 

con muy buenas redes de distribuci6n nacionales. 

3 .- El concentrado de naranja proviene 

fundamentalmente de Brasil, normalmente abastece sobre el 

90%. Hay constantemente ensayos con otros p&rses, que no 

perduran. 

4.- El concentrado de Piiia, actualmente llega de Sud4frica 

y Thailandia ; Brasil qued6 desplazado por el cambio 

tecnol6gico. Tambi~n hay constantemente ensayos con otros 

palses, que no se ban consolidado. 



5.- Los usuarios de concentrados, tanto los grandes como 

los medianos y pequefios, coinciden en: 

- Preocupaci6n por contar contar con una oferta 

homog~nea y estable. 

- Que su calidad les de tranquilidad en mantener los 

standards de producci6n. 

Contar con muy buenos precios, pero sin sacrificar 

lo anterior. 

Para ello, les interesan interlocutores senos, conocidos y 

que tengan gran tecnologfa., para hacer negoc1os perdurables. 

6.- Los elaboradores de JUgos esperan un fuerte 

incremento de la demanda por jugos naturales al modificarse el 

sistema legal de apelaci6n de los jugos, en especial por una 

toma de conciencia en--los consumidores de las diferencias con 

los refrescos en polvo. 

7 .- Los grupos brasilefios exportadores de concentrado de 

naranja tiene una muy buena imagen de seriedad y 

tecnologfa, atendi~ndo bien a compradores grandes y 

pequeiios. 



Los puntos b y c est'n claramente satisfechos por los 

actuales abastecedores del mercado, por lo que son s61o 

condiciones necesarias pero no diferenciadoras. El precio 

atractivo es la variable adicional para lograr entrar a este 

mercado. 




