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Informacién general de interés comersial

La creciente implementacién de TLCs en el mundo, impulso al autor a
escribir una sencilla gufa que sirva a aquellas empresas o personas que es-
tén pensando en incursionar comercialmente en el Caribe, regién cercana
pero que por inexplicables motivos ha permanecido abandonada.

En esta guia el interesado encontrard indicaciones sencillas que le serdn
de mucha utilidad en el trdmite de sus actividades comerciales.

Estos paises, buscando fortaleza en una mesa de negociacién se integra-
ron en un tratado comercial, el 4 de julio de 1973, llamado CARICOM
(Caribbean Community), cuyo fin es la cooperacién entre sus miembros y
consecuentemente lograr mds beneficios para cada uno de ellos, teniendo
en cuenta su exigua estructura industrial y su escasa oferta exportadora.
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Entre las principales oportunidades que ofrecen los paises del Caribe es-
tdn: agroindustria, materiales de construccién, las manufacturas, las con-
fecciones y los servicios.

El autor muestra las mayores oportunidades comerciales de esta zona
como las siguientes:

a. Agroindustria: En relacién con la confiterfa los potenciales
clientes buscan marcas con estindares de Estados Unidos en
cuanto al producto, calidad, empaque y servicio. Es importante
ofrecer un empaque llamativo que pueda competir con marcas
mds posicionadas o de mayor tradicién, ademds de informacién
acorde a las condiciones del mercado, por ejemplo, idioma, in-
formacién nutricional, aditivos, colorantes permitidos, nombre
del producto, contenido neto (en libras o galones), nombre y di-
reccién del productor/nombre y direccién del distribuidor (debe
incluir calle, ciudad, estado y c6digo postal, ingredientes conte-
nidos y pafs de origen. El principal canal de distribucién son los
importadores / distribuidores que llegan tanto a minoristas como
institucionales. Los principales canales son: colmados (pequefias
tiendas), surtidores (venta en la calle), supermercados, hoteles,
restaurantes, colegios, corporaciones.

En Puerto Rico existe una buena oportunidad para los snacks sa-
lados como los cheese balls, palitos de queso, platanitos (verde y
maduro), queso, pizza, sour cream y cebolla, BBQ y papas son las
variedades preferidas por los potenciales consumidores. Sabores
como pollo o limén no tiene potencial en este pais.

b. Materiales de Construccién: En Puerto Rico existe una prefe-
rencia por las puertas de exterior de madera maciza o de made-
ra completa como cedro, caoba o eucalipto porque resisten a las
polillas y el comején. Las puertas de madera de pino no tienen
demanda porque no son resistentes a las plagas.

¢. Manufacturas: Los principales productos que mds se demandan
son: papel higiénico, papel toalla, desechables, servilletas, bolsas.
Todos los productos anteriores deben tener estindares estadouni-
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denses de tamafio del papel y calibraje de las bolsas. Comdnmen-
te, éste no es un mercado regido por lo orgdnico o natural; estd
mds influenciado por lo atractivo de los empaques y la calidad
del producto. En Trinidad y Tobago existe una alta demanda por
detergentes, jabones, articulos de aseo (escobas, esponjas, trape-
ros, guantes). En Reptblica Dominicana y Puerto Rico existe un
potencial por productos de limpieza como por ejemplo, traperos,
escobas, esponjas, baldes, etc. Por otro lado, en el Caribe existe
gran potencial para material promocional ya que no existe una
oferta local fuerte.

d. Prendas de vestir: Existe demanda por uniformes porque no
hay empresas locales que los fabriquen. Los potenciales clientes
son: bancos, hoteles, multinacionales y colegios. La preferencia
en uniformes es a utilizar telas ligeras adecuadas para la tempera-
tura tropical. Ademds, existe un potencial para los productos de
dotacién hotelera como ropa de cama y toallas.

e. Servicios: En el Caribe buscan destinos en el extranjero con lide-
razgo en avances tecnolégicos para sus procedimientos médicos,
que sean de fdcil acceso y seguros. Entre las principales espe-
cialidades demandadas son: Oncologia, cardiologia, fertilidad,
chequeos ejecutivos y oftalmologfa. Adicionalmente, existen
oportunidades para participar en licitaciones con los gobiernos
(es importante tener un aliado local), infraestructura vial y de
vivienda, acueductos y electricidad, construccién de puertos,
hospitales, vivienda de interés social, estaciones de bomberos y
policfa. En todo el Caribe se debe establecer alianzas con un local
para participar en licitaciones tanto publicas como privadas.

A través de esta guia se busca facilitar el acercamiento exitoso con los
paises del Caribe, para bien de ellos, y del resto del mundo.
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