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INTRODUCCION

En una economia tan deprimida, como la Colombiana, donde el consumo interno
se ve cada vez mas disminuido por el bajo ingreso per capita y los altos costos de
vida de los Colombianos, y dentro del marco de la globalizacion, la exportacion de
productos agroindustriales a las Estados Unidos se constituye en una alternativa
para los empresarios pertenecientes a este sector en el departamento de Bolivar,
el cual siempre se ha caracterizado por su vocacion exportadora, aspecto que se
encuentra evidenciado en la presente monografia, donde se hace un analisis del
peso del sector agroindustrial en la economia Nacional y en el departamento.

El mercado Estadounidense, es exigente cuando de importar productos se trata,
por lo tanto se recopilo toda la informacion en cuanto a regulaciones, normas vy
restricciones que este pais impone a los productos perecederos y procesados y se
condenso en el segundo capitulo. De igual forma para llegar a el consumidor final
se requiere de una eficiente cadena logistica, definir los canales de distribucién y
las estrategias necesarias para una buena comercializacion de los productos ,
aspectos que son tratados en los capitulos 3,4 y 5.

Todo lo anterior con el fin de brindar una herramienta que le permita a los
empresarios del sector agroindustrial del departamento de Bolivar conocer de una
forma clara y concisa cuales son las condiciones y los tramites necesarios para
realizar de una forma eficiente la exportacion de sus productos a los Estados
Unidos.
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1. EL SECTOR AGROINDUSTRIAL EN LA ECONOMIA NACIONAL

En Colombia la actividad agroindustrial viene mostrando un alto dinamismo’: entre
1991 y 1995 la tasa de crecimiento promedio anual fue de 9.9%. Sin embargo, la
produccion ha sido insuficiente para satisfacer la demanda, por lo cual se esta
recurriendo cada vez en mayor magnitud a las importaciones de productos
agroindustriales, que en este mismo periodo tuvo un crecimiento de 40.4%
promedio anual. Las exportaciones generadas por el sector crecieron entre 1991 y
1995 a una tasa anual de un 7.6%.

El sector agroindustrial colombiano esta compuesto por los subsectores
alimentario y no alimentario; el primero, representa cerca del 80%, lo que lo
convierte en un rengldn importante para el desarrollo productivo nacional,
mantenidas aun después de las politicas de sustitucion de importaciones y en
plena apertura econdmica posterior a 1991. La participacion de las materias
primas en el costo total de produccion es, en promedio, del 50%, lo que implica
que este sector produce un bajo valor agregado. En el caso del subsector de
alimentos, el valor agregado generado es, en promedio, de un 30% del valor de la
produccion bruta (Gutterman, 1996).

En 1997 el valor de las exportaciones de la agroindustria fue de US$3127
millones, cifra que representa un crecimiento del 9.4% promedio anual desde
1991. Si se excluye el subsector de productos de molineria, donde se encuentra el
café. Las exportaciones pasaron de US$463.4 millones en 1991 a US$865.4 en
1997, presentando una tasa de crecimiento anualizada mucho mas dinamica
(12.3%).

Las exportaciones agroindustriales han mantenido practicamente la misma
estructura desde 1991, siendo el grupo de productos alimenticios el principal
subsector dentro de las exportaciones agroindustriales. Sin tener en cuenta los

1 Estructura y evolucion del sector agroindustrial en Colombia
En:www.cci.org.co/publicaciones/exotica/exoticao?.htmil/#Comercio-Internacional.Boletin CCl
.Exotica. Ao 2. Vlumen7.Julio-Septiembre 1998.
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productos de molineria con café, las exportaciones en 1997 fueron de US$646.7
millones. Las exportaciones de azucar, pescado y cacao fueron de US$542.9
millones, seguidas de lejos por las exportaciones de café preparado y alimentos
diversos (US$149.3 millones), por el subgrupo de tabaco (US$11.7 millones) v,
finalmente, por la industria de bebidas, cuyas exportaciones registraron en 1997
un valor de US$12.6 millones.

Los subsectores que han presentado mayor dinamismos de las exportaciones han
sido aceites y grasas de origen vegetal y animal, productos lacteos, azucar, cacao,
compuestos dietéticos y bebidas de malta que registraron, entre 1991 y 1997,
tasas de crecimiento superiores al 20% promedio anual. En cambio, los subgrupos
de frutas y legumbres en conserva, carnes preparadas y bebidas no alcohdlicas
vienen mostrando comportamientos muy poco dinamicos al presentar tasas de
crecimiento negativas que oscilan entre el 16% y el 26% promedio anual.

Las importaciones de productos agroindustriales muestran un fuerte dinamismo:
en 1991 el valor de las importaciones fue de US$171.3 millones, cifra que pasé a
US$918.1 millones en 1997, con una tasa de crecimiento de 32.3% promedio
anual. Al igual que en el caso de las exportaciones, el subsector de productos
alimenticios tiene la mayor participacion: en 1997 el valor de las importaciones de
este rubro fue de US$668.6 millones, y una participacion del 72.8% de las
importaciones agroindustriales. En segundo lugar se encuentra el subector de café
preparado y alimentos diversos, con importaciones de US$130.7 millones en 1991
y una participacion de 14.2%. Entre los otros dos subsectores, la industria de
bebidas y la de tabaco, el valor de las importaciones en ese afo fue de US$118.9
millones representando el 13% restante.

Entre 1991 y 1997 la balanza comercial del sector agroindustrial incremento
paulatinamente su superavit, que en 1991 fue de US$1657 millones y, en 1997, de
US$2208.9 millones. Lo anterior obedece en gran medida al enorme peso que
tienen en este grupo las exportaciones de café, que, como se anot6 anteriormente,
esta incluido en los productos de molineria. Por su parte la balanza comercial sin
café también muestra superavit con tendencia a disminuir en el periodo analizado.
Mientras que en 1991 dicha balanza presenté un superavit de US$710.5 millones
en 1997 fue de US$554.1 millones.
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Cuadro No. 1. Balanza comercial del sector agroindustrial

Millones US$

Cliu 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997
31 Agroindustria 1657.0| 15022 12459| 21094 18886 1507.5| 22089
1 JProductos almenticios 16207 14537 12471 20956 1903.0) 15481 | 22397
3111 JCames preparados v conservadas 21.4 -101 -31.2 -15.0 -43.2 -E9.8 =704
3112 [Productos lacteos -9.4( 183 154 -54a( -165| -277| -555
3113  JFrutas legumbres en consenva 39.0 306 02 127 157 197 -3TS
3114 JPescado demar y agua dulce 141.3 14041 1144 197.2 162.4 1197 1351
3115 JAceite v grasa vegetal ¥ animal -37.5|  -538| -950| 4247 1382 2108 1540
3116 [Productos de molineria 13639 12206 1097.0] 18902 17707 145894 21415
3T IPru-l:luctus de paraderia 6.0 6.1 -1.6 -24 -a.7 -0.1 349
3118 |Azdcar 34 1135 1592 1467 1553 2185 2347
3119 [Cacao chocolate y confiteria 220 226 224 258 33.8 456 635
32 Café y alimentos diversos 265 14.0 0.2 336 416 395 4.5
3121  JAlimentos diversos 7.7 455 427 75 583.5 §2.2 1050
3122 JAlimentos prep. para animales -30.7 -29.3 -376 -38.3 -36.49 -422 -49.2
3123 JCompuestos disteticos v otros -0.2 22 -5.0 -5.6 -5.0 -3.3 -4.0
3 Indu=tria de bebidas -5.5 1.2 -20.5 -24.5 -56.0 -7 746
3131 |Bebidas espintuosas -0.3 -5.7 -8.3 1348 -1z0| 122 -8.5
3132 Jindustria vinicolas -1.5 -52 -B.7 =74 -85 -85 -85
3133 |[Bebidas malteadas y malta -5.0 1241 -36 oo -2zo0( -302( -27.3
3134 JBebidas no alcoholicas 1.1 0.1 -0.8 -32 125 -24.2 -29.3
4 Indu=tria detabaco 15353 333 191 4.4 01 -5.4 -11.0
3140 Jinduestria detabaco 15753 333 19.1 4.4 0.1 -5.4 -11.0

Fuente: DANE, DIAN. Calculos: Corporacion Colombia Internacional - SIAPA

La competitividad del sector agroindustrial esta estrechamente relacionada con la
competitividad de sus materias primas, las cuales, en su gran mayoria, son de
origen agropecuario. Teniendo en cuenta que el sector agroindustrial tiene una
elevada intensidad en el uso de materias primas y, por consiguiente, presenta un
bajo valor agregado, la participacion del costo de estos insumos en el costo total
de la produccion es muy alta, hecho que convierte a este sector en altamente
sensible al comportamiento de los precios de los bienes utilizados en el proceso
de fabricacion de alimentos agroindustriales.

1.1. AGROINDUSTRIA EN EL DEPARTAMENTO DE BOLIVAR

El Departamento de Bolivar fundamenta sus sistemas de produccion en el sector
primario (exportador, y otro orientado al consumo interno), destacandose la
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actividad del sector agropecuario, la agroindustria y la explotacion minera. En
general, la produccion agropecuaria es de consumo interno y de subsistencia,
generando algunos excedentes transferibles a los mercados locales de
Bucaramanga, Barranquilla y Medellin. No obstante, se ha desarrollado una
agricultura de exportacidn en algunas zonas del Departamento, en especial en la
de los Montes de Maria, en donde sobresalen los cultivos de Tabaco, Aji, Ajonjoli,
Name, etc.?

En el sector agroindustrial, cabe destacar la industria de lacteos, trilla y empaque
de arroz y procesamiento de tabaco, entre otros.

En Magangue, la segunda ciudad del Departamento, se concentra una importante
actividad agroindustrial basada en el procesamiento de la produccién arrocera y
lechera de la region.

Alo largo y ancho del Departamento se ha promovido la ejecucion de importantes
proyectos agroindustriales. Unos han tenido éxito y otros no se han podido
culminar o se encuentran subutilizados por la baja produccion que ha presentado
el Departamento en los ultimos afos.

Dentro de los proyectos agroindustriales considerados como de impacto Regional
cabe destacar:

Q

Centros de Acopio Lechero en Maria la Baja y Mahates. Financiado en un
70%con recursos DRI y los municipios por un valor de $ 500 millones de
pesos. Se encuentran construidos pero abandonados.

Desmotadoras de Algodon. Existen 2 ubicadas en Magangué y Coérdoba,
las cuales operan con un 10% de su capacidad.

Agroindustria del Arroz. Existe una en Cartagena (Arrocera el Bosque); una
en Marialabaja: Agricola Aguas Blancas; en Magangué operan cuatro:
Arrocera del Comercio, Los Tamacos, Baracoa y El Sur.

Procesadoras de Hoja de Tabaco. Localizadas en el Carmen de Bolivar:
Espinosa Hermanos, Tayrona y Casa Adfa.

Procesadoras de Platano. Ubicada en Magangué, destinada a la fabricacion
de Platanarina, no esta en funcionamiento.

Procesadoras de Citricos. Ubicada en Mompox, los equipos fueron
adquiridos por el Fondo DRI. No ha entrado en operacién.

* PLAN DE DESARROLLO DEPARTAMENTAL DE BOLIVAR 2001 - 2003
“CONSENSO SOCIAL PARA LA CONVIVENCIA” 78
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o Agroindustria de Lacteos. Se encuentra ubicadas 2 en Cartagena: Codegan
y Proleca y una en Magangué: Hatoblanco.

o Agroindustria Piscicola. Se encuentra bastante desarrollada y comercializa
a nivel nacional e internacional: Vikingos, Atunes de Colombia, Océanos,
Antillana S.A, Frigopesca entre otros.

o Agroindustria de la Palma de Aceite. Se encuentra en proceso de
implementacion de la primera fase en Marialabaja y en San Pablo y Simiti
(Palma del Sur).

o Agroindustria del Aji picante. Este producto se ha venido industrializando en
el Departamento desde hace 10 afos por la empresa Tecnoaji, ubicada en
Cartagena y su cultivo se da en su mayoria en los Montes de Maria,
especialmente en el municipio de San Jacinto, donde se siembra alrededor
de 200 hectareas.

o Agroindustria del Maiz. Se utiliza este producto en la elaboracion de harinas
para concentrados animales y para consumo humano: Purina S.A y Harinas
Tres Castillos.

o Agroindustria del Ajonjoli. Se comercializa a través de la empresa Caribean
Sesame.

o Agroindustrias de Productos Carnicos: Frigopesca y Camaguey.

Bolivar es uno de los departamentos exportadores del pais. Segun el Ministerio de
Comercio Exterior, Bolivar exporté en 1.996, el 6% del total nacional, cifra que se
conservo para el ano 2.000, siendo superado por Antioquia (22%), Cundinamarca
(20%), otros departamentos (15%) y Valle (11%). Pasé de ocupar el quinto lugar
como Departamento exportador de Colombia en 1.999, a ocupar el cuarto lugar en
el afo 2.000.

La dinamica exportadora de Bolivar se clasifica dentro de las medianas en el pais,
superando apenas el promedio nacional del 11.8, al alcanzar una tasa de
exportaciones del 11.98%. Le superan en este rango mediano en la dinamica
exportadora, los departamentos de Cesar, Antioquia, y Cordoba; aunque supera a
departamentos exportadores por tradicidn como el Valle y Risaralda (cifras que no
incluyen exportaciones de café y petroleo).

Segun un Informe de Coyuntura Econdmica, publicado por el Banco de la
Republica, la Camara de Comercio y otros, el Departamento de Bolivar, exportd
en el afio 2.000 (enero-septiembre), un total de US $935 millones de ddlares,
representando un incremento del 33.2% con respecto al afio anterior (US $624.5
17 Con jurisdiccion en 19 municipios de Bolivar y 4 municipios de Sucre.
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18 Con jurisdiccién en 19 municipios de Bolivar (incluye al Distrito de Cartagena)®.
millones de ddlares).

Por otra parte -de acuerdo con el DANE- se tiene que, en términos agregados, los
destinos de las exportaciones de Bolivar son los paises de la ALADI (45.3%),

Estados Unidos (16.6%) y la Union Europea (13%).

% Ibid, Pag. 100.
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2. CONDICIONES DE ACCESO A EL MERCADO DE LOS PRODUCTOS
AGROINDUSTRIALES EN ESTADOS UNIDOS.

Estados Unidos es considerada como la economia mas grande y prospera del
mudo ,con una poblacion de 281 millones de habitantes y una tasa de crecimiento
demografico del 1% promedio anual.

Las oportunidades en Agroindustria en Estados Unidos son muy grandes para los
productos Colombianos debido, entre otras, al crecimiento de la poblacién
hispana.

La poblacién en los Estados Unidos esta compuesta por:
o Blancos 82,6%
Negros 12,7%
Asiaticos, 3,8%
Otros, 0,9%.
Hispano parlantes: Aprox. 32 millones, representando el 10,3% del total de
la poblacion. Los cuales provienen de:

000D

Centro y Sur America 14%
Cuba 4%

Puerto Rico 10%

México 65%

Otros 7%

Los cuales dentro de su dieta alimenticia incluyen productos agroindustriales en un
gran porcentaje.

2.1. REGULACIONES

La industria de productos agroindustriales en estados Unidos esta vigilada por el
Departamento de Adricultura , USDA, en primera instancia por el Food Drug
Administration, FDA, cuyo objeto es la proteccidn de los consumidores y velar por
la seguridad de los Alimentos, y por el Environmental Protection Agency, EPA, que
tienela responsabilidad de establecer las regulaciones sobre el uso de pesticidas
en los productos perecederos.
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El Food and Drug Administration (FDA), es parte del Departamento de Health and
Human Services (DHHS) y del Public Health Service (PHS).

Su mision es hacer cumplir el Federal Food, Drug and Cosmetic Act (Ley Federal
sobre Alimentos, Medicinas y Cosméticos, vy otras leyes que han sido creadas
para proteger la salud, seguridad e intereses econdmicos de los consumidores.
Estas leyes son aplicables tanto a los productos domésticos como a los
importados.

El Departamento de Agricultura de los EEUU (USDA) ,United States Department
of Agriculture, esta conformado por:

o Animal and Plant Inspection Service (APHIS), Servicio de Inspeccion de
Animales y Plantas

o Food Safety Inspection Service (FSIS) Servicio de Inspeccion de la
Seguridad de los Alimentos

o Federal Grain Inspection Service (FGIS) Servicio Federal de Inspeccién de
Cereales

o Agricultural Marketing Service (AMS) Servicio de Comercializacion de
Productos Agricolas

Existen ademas la ley Perishable Agriculural Commodities Act, PACA, de caracter
federal, vigente desde 1930 y administrada por el servicio de Mercadeo Agricola
del USDA, la cual promueve un trato justo a las empresas que envian frutas y
hortalizas y vela porque tanto los compradores como los vendedores de frutas y
hortalizas frescas y congeladas cumplan con los términos de sus contratos.

2.2. ADMISIBILIDAD

Los productos frescos para exportar a estados unidos deben aparecer en la lista
de productos Admisibles desde Colombia a ese pais, con el fin de asegurar que
ningun producto que se importe represente un riesgo fitosanitario para la
agricultura de los Estados Unidos. Si el producto no esta en la lista , no puede ser
exportado hasta tanto no se realice una negociacion entra los dos paises y se
lleven acabo todos los estudios técnicos para determinar las plagas y
enfermedades que existen en la zona que pueden atacar el producto y desarrollar
los tratamientos necesarios para garantizar la inocuidad del producto.
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Cuadro No.2 Lista de productos perecederos colombianos admisibles en Estados Unidos

Alcachofa: no hay restriccién: buen mercado

Banano: no hay restriccién

Bananito: no hay restriccién

Cebolla junca no hay restriccidn

Curuba no se puede importar a los EEUU (mosca)

Espéarrago no hay restriccion: buen mercado

Frambuesa no hay restriccion de la Sabana de Bogota

Fresa no hay restriccién de la Sabana de Bogota

Granadilla no se puede importar a los EEUU (mosca)

Guayaba no se puede importar a los EEUU (mosca)

Limdn Tahiti  no hay restriccion

Mandarina no hay restriccién pero requiere un tratamiento de frio
Mango no se puede importar a los EEUU (mosca); se puede exportar con tratamiento

de agua caliente certificado por APHIS

Maracuya no se puede importar a los EEUU (mosca)

Meldn no se puede importar a los EEUU (mosca)

Mora no hay restriccion de la Sabana de Bogota

Pina no hay restriccién

Papaya no se puede importar a los EEUU (mosca)

Papa Criolla no se puede importar a los EEUU (plaga de papas)

Papaya no se puede importar a los EEUU (mosca)

Platano no hay restriccién

Pepino no se puede importar a los EEUU (mosca)

Pimenton no se puede importar a los EEUU (mosca)

Pitahaya no se puede importar a los EEUU (mosca)

Tangelo no hay restriccion pero requiere un tratamiento de frio

Tomate * no se puede importar a los EEUU (mosca)
Tomate de Arbol no se puede importar a los EEUU (mosca)
Uchuva ** no se puede importar a los EEUU (mosca)
Uva** no se puede importar a los EEUU (mosca)

** ICA y Proexport estan trabajando para hacer un area de control para poder exportarlo de la
Sabana (como la mora)

eCarne, Pollo y sus derivados no son admisibles
Fuente: Oficia comercia de proexport en Miami

2.3. NORMAS Y ESTANDARES

Las normas y estandares para productos agroindustriales frescos , bajo la
autoridad del Departamento de Agricultura y son de caracter voluntario, tienen
como fin facilitar a productores y comerciantes un mercado eficiente, al contar con
estandares en cuanto a factores como color, madurez, sabor, cantidad de azucar,
cantidad de acido y porcentaje de defectos aceptados por categoria lo que de
igual forma le va a garantizar al consumidor la calidad de los productos adquiridos.
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2.4. REGULACIONES ADICIONALES PARA ALIMENTOS PROCESADOS

Los productos agroindustriales que se venden en la industria de alimentos
procesados tienen que cumplir con los requisitos basicos de procesamiento de
alimentos exigidos por el FDA y que son denominados Buenas Practicas de
Manufactura, que en nuestro pais son certificadas por el Invima.

Adicionalmente, todos los fabricantes de alimentos de baja acidez, enlatados y
envasados , tienen que registrar sus plantas ante el FDA; para que este asigne un
numero a la fabrica que debe ser colocado en las etiquetas del producto y sin el
cual no puede ser exportado a Estados Unidos.

Los principales requisitos de etiquetado para estos productos son los siguientes:

Q

Denominacién del producto: El producto debe tener un nombre comun que
identifique y describa la naturaleza del producto en el panel principal del
envase.

Declaracion del contenido neto: Indica la cantidad total del producto
contenido en el envase, puede usar el sistema métrico o el inglés.

Lista de Ingredientes. Declaracion de todos los ingredientes del producto en
orden descendente de su peso en el mismo.

Panel de informacién nutricional: Es necesario incluir, en el formato
prescrito por la ley , el contenido caldrico y todos los nutrientes del producto
por porcion.

Nombre y direccidn del responsable: Debe llevar el nombre y la direccidn
del productor , empacador o distribuidor, asi como la direccion, codigo
postal y pais.

Lugar de origen: Debe indicar claramente el pais donde fue producido.
Idiomas: Por ley, si alguna parte de la etiqueta esta escrita en un segundo
idioma, toda la informacién contenida en la etiqueta debe estar en los dos
idiomas.

Afirmaciones: Por ley, cualquier afirmacién sobre beneficios derivados del
uso del producto tiene que haber sido probada cientificamente.

(ver anexo A).

Ademas de las regulaciones impuestas por el gobierno, existen algunas
exigencias impuestas por el mercado, tales como:
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o Cddigos de barras: En Estados Unidos es el Universal Product Code, UPC;
diferente al utilizado en Europa y América Latina.

o Fecha de Vencimiento: Es un requisito del mercado, pero también existen
varias leyes al respecto en algunos estados.

o Promocion y Pagos especiales: Es normal que los productores y
distribuidores paguen incentivos promociénales , slotting fees, a los
supermercados , los cuales en la mayoria de los casos son un requisito
para la entrada del producto al supermercado .

2.5. ACUERDOS COMERCIALES

2.5.1. Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacién de Drogas
— ATPDEA . La Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacion de
Drogas (ATPDEA), renueva y amplia los beneficios unilateralmente otorgados por
el gobierno de Estados Unidos a Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru mediante la
Ley de Preferencias Comerciales Andinas (ATPA), que vencié en diciembre 4 de
2001. Esta nueva ley se aplicara retroactivamente desde la fecha de vencimiento
del ATPA y estara vigente hasta el 31 de diciembre de 2006.

De acuerdo con el Congreso de Estados Unidos, con esta ley se busca aumentar
los flujos comerciales entre los paises beneficiarios y los Estados Unidos vy
generar empleo e inversion. Esto con el fin de fortalecer las economias de los
paises beneficiarios y promover la estabilidad politica, econémica y social en el
area, para asi implementar alternativas de desarrollo que sean sostenibles en el
largo plazo.

De la misma manera estas preferencias deberan contribuir a consolidar los
valores, principios y practicas democraticas en la region, asi como continuar con la
lucha concertada contra el narcotrafico y el terrorismo.

El Ejecutivo esta ahora facultado para otorgar tratamiento preferente, libre de
tarifas arancelarias, a los productos o manufacturas procedentes de los paises
beneficiarios, siempre y cuando éstos no sean considerados como bienes
sensibles dentro del contexto de las importaciones a ese pais, provenientes de los
paises andinos. Asi, la cobertura se amplia a productos como calzado (que no
reciben SGP), petréleo y sus derivados, relojes y sus partes, manufacturas de
cuero y atun empacado al vacio en bolsas (pouches).

Para el caso de las confecciones, la ampliacion de las preferencias entrara en

vigor el 1 de octubre de 2002, una vez que los paises beneficiarios hayan
cumplido con el proceso y los requisitos de elegibilidad establecidos.
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Los productos que se excluyen por la ley son los siguientes: Los textiles vy
confecciones que no reciben SGP, ron y tafia, azucares, jarabes y productos que
contengan azucar sujetos a sobrecuota, atun preparado o preservado de cualquier
manera diferente a la sefalada anteriormente.

Los siguientes paises han sido designados como beneficiarios para los propdsitos
del ATPDEA, son:

Bolivia

Ecuador

Colombia

Peru

2.5.2. Sistema Generalizado de Preferencias de los Estados Unidos (SGP)
Este Programa dispone que determinadas mercancias de ciertos paises y
territorios en vias de desarrollo, independientes o no, ingresen sin pago de
derechos de aduana, a fin de fomentar su crecimiento econdémico. Fue
establecido por los Estados Unidos, entr6 en vigor el 1° de enero de 1976 y
termino el 30 de septiembre del 2001.

El 6 de agosto de 2002, se aprobo la extension del SGP hasta el 31 de diciembre
de 2006. Asi, todos aquellos productos que califiquen para el tratamiento
preferencial otorgado, podran entrar con arancel cero y el sistema se
reprogramara para indicar estos productos con la letra “A”. Para los productos
cobijados con el SGP que vencio el 30 de septiembre de 2001 y que ingresaron a
Estados Unidos entre esta fecha y el 6 de agosto de 2002, seran reliquidados
aquellos que tenian arancel cero y la Aduana reembolsara lo que se haya pagado
por concepto de aranceles durante ese lapso. Los importadores tendran un
periodo de 12 semanas a partir del 6 de agosto, para cobrar a la Aduana el
reembolso, pasado este periodo, no se aceptaran mas solicitudes.

El SGP no expira para los paises africanos pertenecientes al AGOA ( Acta de
Crecimiento y Oportunidades Africanas) ya que este se extiende hasta septiembre
30 del 2008.

Los productos que se benefician del SGP son de gran variedad y estan
clasificados en mas de 4.000 subpartidas del arancel armonizado de los Estados
Unidos. Pueden ingresar con franquicia aduanera si se importan directamente a
los Estados Unidos de cualquiera de los paises beneficiarios y territorios
designados. La lista de paises y exclusiones, asi como la lista de productos
beneficiarios del SGP, cambiara de vez en cuando durante la vigencia de este
programa.
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Tres grandes regiones se benefician del programa: paises miembros de la
Comunidad Andina de Naciones -CAN-, los cuales excepto Venezuela, al recibir
mayores beneficios por el ATPA, aplican para el SGP en aquellos productos
excluidos de la ley de preferencias andinas; paises miembros de la Asociacion de
Naciones del Sudeste Asiatico -ASEAN- y paises pertenecientes al Mercado
Comun del Caribe -CARICOM-.

Adicionalmente, se incluyd que los paises beneficiarios deben apoyar a Estados
Unidos en la lucha contra el terrorismo. Ademas, se establece una prohibicién
para el trabajo infantil en sus peores formas.

2.6. ARANCELES Y OTROS IMPUESTOS A LAS IMPORTACIONES

2.6.1. Tarifas®. Toda mercancia que ingresa a los Estados Unidos esta sujeta a
arancel o esta exenta de ellos, se pueden imponer derechos ad valorem,
especificos o compuestos. Los derechos ad-valorem que son los mas comunes,
equivalen a un porcentaje del valor de la mercancia, los derechos especificos se
aplican por unidad de peso o de otra cantidad (por ejemplo; 17 centavos de dolar
por decena).

Los derechos compuestos representan la combinacién de los derechos ad-
valorem y de los especificos (por ejemplo, 0,7 centavos por kilogramo mas el 10
por ciento ad-valorem).

Cada Estado es autonomo para determinar la tasa del impuesto a las ventas, es
decir que depende del Estado al que ingresa el producto, se pagara la tarifa
establecida, sin embargo la tarifa promedio es del 6% sobre el valor total de la
mercancia.

2.6.2. Cuotas. Las cuotas de importacidon son cantidades especificas establecidas
para la importacion de productos por periodos de tiempo determinados, en
Estados Unidos son administradas en su mayoria por la Aduana de Estados
Unidos. Esta se dividen en dos: Tarifa arancelaria tradicional y Cuota cuantitativa.
La Tarifa es aquella bajo la cual, no existe un limite cuantitativo de importacion
sino que, aquellas importaciones adicionales a la cantidad establecida como cupo
de importacién, deberan pagar aranceles mayores a los que se pagarian
normalmente sin cuota. La Cuota cuantitativa es de caracter completamente
restrictivo, es decir que una vez establecido el cupo o cantidad de importacién, no
sera permitida la importacion de cantidades adicionales del producto. Algunas
cuotas de este tipo son globales, aunque en ciertos casos pueden ser especificas
para determinados paises.

4Fuentes:Departamento de Aduana EE.UU.
En:www.proexport.com.co/intelexport/informaciondepaises.
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2.6.3. Regulaciones a la importacion de algunos productos. Las regulaciones
y requerimientos especiales para la importacion de productos dentro del mercado
de Estados son esencialmente aplicados para la proteccion de la seguridad
nacional y su economia, la conservacién de la vegetacion doméstica y la vida
animal; asi como para salvaguardar la salud de sus consumidores.

Algunas de estas regulaciones, adicionales a las establecidas por la aduana de los
Estados Unidos, consisten por ejemplo en prohibir y/o limitar la entrada de
productos, establecer puertos especificos para el ingreso de mercancias y aplicar
normas sobre marcado y etiquetado. Esto aplica a todo tipo de importaciones,
incluyendo aquellas hechas por correo.

Existen normas reguladoras sobre productos especificos tales como: leche, queso
y productos lacteos, frutas, verduras y nueces, animales vivos, alimentos, drogas y
productos cosmeéticos, maderas y muebles, cueros y articulos de cuero, productos
textiles, productos quimicos, tecnologia de la informacion, equipo médico, energia
y proteccion al consumidor, entre otros. A continuacion se presenta una breve
descripcion de éstas.

La importacion de productos lacteos esta sujeta a permisos especiales del
Departamento de Agricultura y la Food and Drug Administration (FDA), solo
pueden importarlos quienes posean un permiso. Los productos agricolas deben
cumplir normas de tamano, calidad y madurez. Los animales vivos deben entrar
por puertos especiales acondicionados para la cuarentena y deben tener un
permiso del Animal and Plan Health Inspection Service. Los productos
alimenticios, drogas y cosméticos deben cumplir las normas del FDA y ademas
normas de higiene, estos productos deben ser sometidos a inspeccién en el
momento de su entrada a Estados Unidos. Para muebles de madera, no se
pueden entrar aquellos que estén elaborados con especies en vias de extincion,
los demas deben cumplir con las normas de la Consumer Products Safety
Commission. Los articulos de cuero estan sujetos al control del Departamento de
Agricultura y existen fuertes normas para impedir el ingreso de pieles de animales
en vias de extincion. En cuanto a los textiles, todos los productos deben cumplir
normas de estampado, etiquetado, contenido, etc., establecidas por la Textile
Fiber Products Identification Act. Ademas se debe consultar la "Agricultural Act",
para establecer si el producto esta sujeto o no a cuotas, visas o licencias de
importacion. Los productos quimicos estan reglamentados por la EPA y la OSHA
algunos estados han promulgado leyes para regular el uso de ciertas sustancias
quimicas con impacto ambiental negativo, que han tenido repercusion a escala
nacional.

La tecnologia de la informacion esta reglamentada por la Comision Federal de
Comunicaciones (FCC), sin embargo los sindicatos a nivel federal, estatal y local
han negociado sus propias disposiciones reglamentarias. En cuanto al equipo
medico, Las entidades reglamentadoras son la Administracion de Alimentos y
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Medicamentos (FDA), el Centro de Control y Prevencién de Enfermedades (CDC)
y el Instituto Nacional de Seguridad y Salud Ocupacional (NIOSH), las tres
entidades pertenecen al Departamento de Salud y Servicios Humanos. Cualquier
equipo que genere o utilice energia de radiofrecuencia debe cumplir con los
requisitos de la FCC. La energia esta reglamentada por el Departamento de
Energia (DOE), el Departamento de Comercio (DOC), el Departamento de Trabajo
(DOL/OSHA), el Departamento de Transporte (DOT) y el Departamento de
Agricultura (USDA), el Organismo para la Proteccion del Medio Ambiente (EPA), la
Comisién Reguladora de Energia Nuclear (NRC) y la Comisién de Comercio
Interestatal (ICC). Ademas hay entidades gubernamentales estatales vy
departamentos estatales de control ambiental, a esto se suma que existen
regulaciones especificas en cuanto a equipos a utilizar en los Estados mineros.

2.6.4. Normas®. Las normas relacionadas con la protecciéon del medio ambiente,
estan compiladas en las leyes de la Agencia para la Proteccion Ambiental de los
Estados Unidos -EPA

El sistema de normas técnicas en Estados Unidos es manejado por el sector
privado. Las normas técnicas son establecidas por la industria privada y son de
voluntaria aplicacion para ellos. Sin embargo, se tornan obligatorias cuando se
piensa en exportar bienes a este pais.

A diferencia de otras partes del mundo, el sistema estadounidense de normas
técnicas es bastante heterogéneo y desorganizado. Las agencias del gobierno no
juegan un papel preponderante, ni en la determinacion ni en la publicacion de las
normas técnicas. Para establecer la norma técnica que debe cumplir un
determinado producto, hay que recurrir directamente al importador potencial de
dicho producto. Sin embargo, existen ciertas normas que son de cumplimiento
obligatorio para todos los productos, éstas estan publicadas en el Code of Federal
Regulations y son administradas por las siguientes instituciones: Food and Drug
Administration, National Highway Traffic Safety Administration, Environmental
Protection Agency, Federal Trade Comission, Research and Special Programs
Administration, Drug Enforcement Administration, Consumer Product Sefety
Commission, Bureau of Alcohol, Tobacco and Firearms, Animal and Plan Health
Inspection Service, Agricultural Marketing Service, US Fish and Wildlife Service.

2.7. COMO EXPORTAR PRODUCTOS AGRICOLAS A LOS ESTADOS
UNIDOS

*Departamento de Aduana EE.UU. Importers Manual USA, 3ra. edicion 1998. En:
www.proexport.com.co/intelexport/informacion de paises.
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El servicio de Aduanas (USCS) exige los siguientes documentos para la
introduccién de estos productos a su territorio:

1.Formulario de entrada de aduanas 3461.

2.Presentacion de documentos ante el USDA.

Ej.:presentacion de la Guia (BL y AWB).

La mercancia sdlo puede ser introducida por el propietario, comprador o agente
con licencia.

a.Factura comercial o, en su defecto, factura pro- forma.

b.Lista de productos.

c.Otros documentos necesarios para determinar la admisibilidad de la mercancia
(Certificado de origen, Fitosanitarios y HACCP)

Los documentos requeridos por el servicio de FDA

Es importante tener en cuenta que el importador debe presentar los productos al
FDA en cada uno de los puertos antes de ser importados a los Estados Unidos por

primera vez.

Si es necesario utilizar insumos que requieran certificados del FDA preséntelos
antes de cada importacion (ejemplo: Colorantes)
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3. CANALES DE DISTRIBUQI()N MAS EFECTIVOS PARA LA
COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS.

La mayor parte de los productos agroindustriales se venden en los
establecimientos tradicionales: supermercados, mercados, charcuterias, tiendas
de alimentos naturales, tiendas de servicio rapido, mercados de productos frescos,
panaderias, tiendas gourmet, restaurantes, franquicias de comida rapida.

Segun el Food Institute, existen mas de 126.000 puntos de venta minoristas en
Estados Unidos, para satisfacer la demanda de americanos, ya que el 70% de la
facturacion de productos gourmet se centra en productos perecederos tales como
alimentos frescos, comidas semipreparadas y platos preparados y solo en 1999 se
gastaron mas de $819 mil millones de délares en comida.

Existen nichos de mercado identificados para productos agroindustriales con valor
agregado

Productos Etnicos
Productos Gourmet
Productos Organicos
Productos naturistas

000D

Existen nichos de mercado para productos perecederos (admisibles) tales como el
tomate, el pimentdn y los esparragos.

3.1. EL SUPERMERCADO COMO PUNTO DE VENTA

Existen menos supermercados de lo que piensa la gente. El 43% de todos los
puntos de venta de alimentos son tiendas de servicio rapido, cerca del 35% lo
componen otros tipos de tiendas de productos de alimentacion y solo el 22% son
supermercados facturando el 74.9% de las ventas de alimentos. Estos trabajan
bajo el criterio de rentabilidad por metro cuadrado, Al ser el espacio fisico limitado,
introducir un producto a un supermercado implica retirar otro producto y competir
con la rentabilidad.
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Segun el Food Institute en un afio mas de 22,000 nuevos productos entran a los
supermercados en los Estados Unidos. Solo el 1% se queda y su rotacion
promedio es del 78 %.

En la mayoria de los supermercados existe un “slotting fee” para codificar los
productos y su costo varia entre $1.000 a $5.000 por producto y por
supermercado. Ademas, suelen exigir en la introduccién de un nuevo producto un
esfuerzo promocional que lo respalde tal como ofertas, cupones, displays,
publicidad, etc.

Para este tipo de canal de distribucion es recomendable contar con un distribuidor
para introducir un producto , ya que es extremadamente dificil que la central de
compras lo importe directamente.

3.2. CANAL TRADICIONAL DE ALIMENTOS PROCESADOS

Grafico No.1.Cadena de distribucion para alimentos procesados

a

Importador

Exportador

Detallista / | > Consumidor
Mayorista final

Distribuidor /
Copacker

El mercado de alimentos procesados en Estados Unidos es muy competitivo y
complejo.

Usualmente el producto se vende a un precio fijo negociado entre el exportador y
el comprador; el margen de un distribuidor mayorista esta entre 30% y 40% vy el de
los supermercados esta cerca del 40%. Estos dependen del producto, del tipo de
distribuidor y del tipo de supermercado.

29



En la actualidad el Internet , ha permitido a productores, exportadores e
importadores vender gran variedad de productos a los consumidores finales.

En este tipo de negocio, las grandes cadenas de supermercados se inclinan a
entrar en negocios directos con exportadores/importadores para el abastecimiento
de los productos, caso en el cual es necesarios contar con la infraestructura y la
escala de produccion necesaria par atender su demanda.

En el caso de los alimentos procesados, es funcion del distribuidor/mayorista
atender las inquietudes del publico en el punto de venta y estar pendiente de
mantener el inventario. Los distribuidores emplean representantes que van de
almacén en almacén chequeando los estantes y verificando que el producto este
visible y disponible en todo momento. Un producto que quiera llegar directamente
a los supermercados tiene que asumir la responsabilidad de proveer este servicio;
por tal motivo la tendencia es a mantener distribuidores localizados en el mercado.

3.3. CANAL TRADICIONAL DE ALIMENTOS PERECEDEROS

Grafico No.2. Cadena de distribucion para alimentos perecederos.
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La cadena de distribucion de productos perecederos en Estados Unidos incluye el
productor/exportador, el empacador, que por lo general es el mismo productor, el
broker, quien vende los productos pero sin tomar propiedad del mismo; el
importador , centrales de abastos, el distribuidor/mayorista, los supermercados y
restaurantes, Se basa en las relaciones entre vendedores y compradores y la
mayoria de las ventas se realizan en consignacion y por teléfono, sin la firma de
ningun contrato. Por lo cual en la actualidad los productos estan tratando de
establecer contratos a precios fijos y asi estabilizar los precios de sus productos,
los que generalmente dependen de las fluctuaciones de la oferta y la demanda.

Las comisiones para los broker o importadores varian dependiendo del producto,
el tipo de distribuidor y el supermercado , pero normalmente se en encuentran
entre el 10 y 12% del precio de venta, las de los distribuidores o mayoristas se
encuentran entre el 20 y 40% y los de los supermercados entre el 30 y 40%.

En la actualidad muchas de las cadenas grandes de supermercados tienen sus
propios centros de distribucion y se relacionan directamente con exportadores e
importadores para realizar la compra directa , lo que implica para estos el tener la
infraestructura para atender a dichos centros. Esto reduce considerablemente el
canal de distribucién.

Para tomar la decision de con quien hacer negocios es necesario tener en cuenta
la trayectori y reputacidén del cliente en el sector, el cual debe tener una licencia
PACA (Perishable Agricultural Commodities Act) y una calificacion favorable en el
libro azul (Blue Book), y en libro rojo; (Red Book), libros de referencia del sector en
el cual se califican las empresas de acuerdo con su solidez, honestidad y
trayectoria crediticia.
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4. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

4.1. ESTRATEGIAS DE CALIDAD

La calidad de los productos ofrecidos en el mercado debe ser igual o superior a la
de la competencia , esta no solo se refiere al aspecto externo del bien, sino a sus
caracteristicas intrinsecas como sabor, tiempo de vida uti y de manera
significativa su inocuidad. Por lo tanto se sugiere a los productores e importadores:

e Realizar monitoreo de los cultivos y procesos con el fin de garantizar la
calidad de los mismos.

e Realizar certificaciones de Buenas Practicas de Manufactura y HACCP, a
través del INVIMA, como garantes de la inocuidad de los productos a
exportar.

e Utilizar empaques adecuados que reunan los requisitos del mercado, tales
como la reciclabilidad, que protejan el producto a través de la cadena de
distribucion y que su costo contribuya a la competitividad del producto, los
estudios y disefios de los empaques pueden ser contratados con el centro
de empaques, CENPAK.

4.2. ESTRATEGIAS DE PRECIO Y VOLUMEN

Dada la tendencia a la baja de precios en este mercado, la competencia se torna
refida, por lo que es necesario :

¢ Mantener una optima relacién precio/ calidad, de manera que para el cliente
resulte atractivo el precio que se esta pagando por el producto, sin embargo
este precio se debe mantener en el rango en el que se encuentre
fluctuando la oferta y la demanda para no verse excluido del mercado.

Para manejar la demanda cada vez mas creciente de productos, se hace
necesario contar con volumenes de productos que puedan ser atractivos para los
clientes potenciales, que le otorguen capacidad de negociacion a los
exportadores, por lo anterior es recomendable:
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Realizar asociaciones de productos y exportadores que permitan realizar
una oferta atractiva para el mercado y reducir los costos de operacion.

Aprovechar las ventajas y oportunidades que ofrezca el cluster
agroindustrial del departamento de Bolivar y el acceso a los CARCES.

4.3.ESTRATEGIAS DE MERCADEO

El mercado cada vez mas competido de los Estados Unidos es necesario para la
supervivencia de los productos el desarrollo de estrategias referentes a la
diferenciacion, innovacién y posicionamiento de marcas:

Desarrollo de productos diferenciados, lo que parece dificil cuando se habla
de productos perecederos, sin embargo, el montaje de centros de
investigacion y desarrollo a través de las asociaciones de productores
permitiria la innovacion , produccion e introduccion de nuevas variedades o
formas de presentacion del producto, asi como la mejora de las
propiedades o caracteristicas de los ya existentes en el mercado. De igual
forma en los productos procesados la innovacion y desarrollo se puede ver
reflejado en un mayor valor afnadido al producto, en cuanto a su calidad ,
empaques y conservacion.

Desarrollo y posicionamiento de una marca, Esta estrategia va intimamente
relacionada con las anteriores, para que una marca se reconocida en el
mercado se necesita que el cliente al pensar en ella recuerde un producto
que no solo satisface su necesidades sino que le brinda seguridad por su
calidad y su grado de conservacidén y ademas es agradable a su vista. Para
conseguir estos efectos en el consumidor es necesaria una buena
promocidn del producto que incite a la repeticién de la compra.

Promocion de los productos en los sitios de compra, en especial en los
supermercados, a través, de material escrito ya sea con recetas o
informacion nutricional, realizacion de degustaciones y demostraciones de
métodos de preparacion en publico, asi como un buen merchandising en el
lugar de exhibicion del producto.

Participacion en eventos, ferias internacionales y organizaciones del sector,
con el fin de darse a conocer y tener contactos con los agentes que
participan en el sector, quienes son las fuentes de informacion vy
actualizacion permanentes mas cercanas al mercado.
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Conseguir y mantener una buena imagen en el mercado, manejando los
negocios de manera transparente, siendo honestos y equitativos,
cumpliendo los tiempos de entrega, prestando un servicio amable y
confiable.

Realizacion de alianzas estratégicas entre proveedores, productores y

distribuidores con el fin de aprovechar y maximizar las ventajas
competitivas de cada uno.

34



5. LOGISTICA DE EXPORTACION

5.1. CONDICIONES GENERALES DE ACCESO DESDE COLOMBIA °

Los flujos de comercio entre Colombia y Estados Unidos y la importante
infraestructura portuaria, aeroportuaria, vial y ferroviaria, de este pais, han
estimulado el desarrollo de diferentes sistemas de transporte, permitiendo a las
exportaciones colombianas llegar a cualquier sitio del territorio estadounidense,
bien sea con servicios de transporte aéreo, maritimo o combinado.

Durante los ultimos anos, el principal destino de las exportaciones colombianas ha
sido el gigante del norte, por ende, se ha logrado un gran avance en cuanto al
transporte se refiere. En la actualidad se presenta un mayor numero de
frecuencias, de lineas y aerolineas que estan en posibilidad de atender el acceso
fisico directo hacia los principales puertos y aeropuertos. Si bien Estados Unidos
cuenta con un sistema portuario muy importante en cuanto infraestructura y
numero de puertos, los servicios de transporte directo desde Colombia se
focalizan, principalmente, en los puertos de Houston, Miami, Jacksonville,
Baltimore y New York en el golfo y el este. Por la costa oeste se presentan las
mejores opciones hacia los Angeles y San Francisco.

Estados Unidos cuenta con el 21% del total de puertos en el mundo y moviliza el
17.73% de los contenedores a nivel mundial.

Similar situacion sucede con el transporte aéreo, los destinos directos desde
Colombia cubren principalmente las ciudades de Miami, Nueva York, Los Angeles,
Houston, Memphis y Atlanta, desde donde a través de la extension de los servicios
de las aerolineas, bien sea por via terrestre o aérea se logra colocar los productos
en cualquier otra ciudad.

Aunque las exportaciones colombianas con destino a Estados Unidos dependen
en mas del 98% del transporte maritimo, la participacién aérea ha presentado una

® Fuente: Subdireccién Logistica de Exportacion Proexport - Colombia.
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tendencia creciente durante los ultimos afos debido al crecimiento de las
exportaciones de flores.

5.2. TRANSPORTE MARITIMO

El sistema portuario de Estados Unidos esta conformado por mas de 400 puertos
a lo largo del golfo, costa este y oeste.

Miami, por su localizacion geografica y la afinidad cultural, ha sido considerado la
puerta de las Américas. Es el puerto de acceso mas grande de la Florida, cuenta
con vias de acceso carretero y férreo hacia estados del interior. Alli recalan la
mayoria de las navieras en la ruta sur-norte oriental, convirtiéendolo en un
importante centro de distribucién maritimo, especialmente para América Latina y el
Caribe. El 64% del total movilizado corresponden a cargas embarcadas hacia y
desde estas regiones.

Puede afirmarse que la ruta Colombia-Miami es la que posee mayores
alternativas de servicios. Transporte directo, con transbordos previos, tarifas
variadas, tiempos de transito cortos o largos y posibilidades de despacho de
cualquier tipo de mercancias o unidades de carga.

La ruta a Miami, posee la opcion de transporte para carga suelta a través de
consolidadores, que en su mayoria, han acogido a Miami como punto de
distribucion de cargas, no solo para Estados Unidos, sino para el resto del mundo.

La competencia que se genera en esta ruta, determina niveles de fletes disimiles,
por ejemplo para el transporte de un contenedor de 20" desde el Atlantico
colombiano se pueden encontrar tarifas para carga seca que oscilan entre los US$
950 y US$1.200, todo depende de la naviera, el tipo de carga y los volumenes
regulares que pueda ofrecer el exportador. Mientras para carga refrigerada se
encuentran entre US$3.500 y US$3.700

Desde Buenaventura, no solo por el mayor tiempo de transito sino por la menor
competencia, los fletes son mas elevados. La tarifa de un contenedor de 20" para
carga seca se puede ubicar en un rango entreUS$1.600 y US$1.800 y uno de 40"
entre US$2.300 y US$2.700. Para carga refrigerada oscila entre US$3.900 y
US$4.100.

Nueva York al Noreste de los Estados Unidos, es considerado el complejo
portuario mas amplio de la Costa Este de Norteameérica, esta situado en el centro
del mercado de consumidor mas afluente en el mundo, con acceso inmediato a la
red mas extensa de la carretera en la region.

36



Por lo general las mismas navieras que recalan en Miami, siguen su ruta hacia el
Atlantico Norte: Jacksonvillle, Baltimore, Savanah, Filadelfia y New York. Las
diferencias estan, en el tiempo de transito.

Con relacién al orden tarifario, desde Costa Atlantica su nivel actual por
contenedor de 20 pies para carga seca se encuentra entre US$1.500 US$1.700,
para contenedor de 40 pies fluctian entre US$1.800 y US$2.100. Mientras para
contenedor de 40 pies refrigerados los fletes se encuentran entre US$3.600 y
US$3.900.

Desde Buenaventura, las tarifas para carga seca que actualmente se manejan se
encuentran en los siguientes rangos: Por Contenedor de 20 pies US$2.100 y
US$2.400 y para contenedor de 40 pies US$3.100 y US$3.300. Para cargas que
requieren refrigeracion los flete oscilan entre US$4.000 y US$4.200 por
contenedor de 40 pies refrigerado.

El Puerto de Houston, el octavo mas grande del mundo, es un complejo de
variadas instalaciones publicas y privadas de 40 kilometros (25 millas). Por su
ubicacion centralizada sobre la costa del golfo, Houston es el portal estratégico
para los cargamentos que salen o ingresan al oeste y oeste medio de los Estados
Unidos. Las excelentes interconexiones carreteras, ferroviarias y aéreas facilitan
el transporte de mercancias a costos racionales entre este puerto y otros puntos
del interior.

Desde Costa Atlantica, los niveles de fletes para carga seca que actualmente se
encuentran en el mercado oscilan entre US$1.000 y US$1.300 para un
contenedor de 20", y entre US$1.400 y US$1.700 para contenedor de 40 pies.
Mientras para carga refrigerada se encuentran entre US$3.600 y US$3.800 por
contenedor de 40 pies.

Para embarques desde Buenaventura, los fletes para carga seca por contenedor
de 20 pies, se encuentran entre US$2.000 y US$2.300, para contenedor de 40
pies oscilan entre US$3.200 y US$3.400.

En Costa Oeste el puerto de Los Angeles se destaca por ser el puerto con mas
servicios directos desde Colombia.

El puerto de Los Angeles es considerado la puerta de entrada en la Costa Oeste
de los Estados Unidos para el comercio internacional. Su infraestructura moderna
posibilita el manejo de todo tipo de carga, contenedorizada, graneles, secos y
liquidos.

El puerto tiene acceso a sistemas eficientes de transporte carretero, férreo y
aeéreo, hacia las ciudades del interior.
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Con relacion a los costos de flete para carga seca se ubican en un rango entre
US$1.200 y US$1.600 por contenedor de 20"y US$1.800 y US$2200 de 40". Por
contenedor de 40 pies refrigerado el flete oscila entre US$4.000 yUS$4.200.

El acceso se refuerza con alternativas de servicio para carga suelta por parte de
tres consolidaores, desde Cartagena y Buenaventura, con conexidn terrestre
desde Miami. Los niveles de fletes esta entre US$90 y US$150 por Tonelada o
Metro Cubico.

Alli encontrara informacion sobre navieras en la ruta, frecuencias de zarpe y
tiempos de transito, entre otros.

5.3. TRANSPORTE AEREO

A lo largo de su territorio, Estados Unidos dispone de 226 aeropuertos con
servicio aduanero. Los aeropuertos Internacional de Miami, John F. Kennedy de
Nueva York, y el Intercontinental en Houston, son los principales receptores de
vuelos procedentes desde Colombia.

Hacia Estados Unidos, existe una amplia gama de servicios aéreos directos, en
equipos de pasajeros y cargueros. Miami, en particular, concentra los vuelos
cargueros.

Esta circunstancia, unida a la infraestructura de transporte y comercio en Miami,
ha convertido a Colombia en uno de los principales usuarios de este terminal.
Ademas de los que conectan en Miami se cuenta con varias alternativas
ingresando por Nueva York, Atlanta, Los Angeles y Houston.

Las ciudades de Los Angeles, Dallas, San Francisco y Nueva York son
importantes centros de reexpedicion de carga hacia Tokio, Seul y otros lugares del
Lejano Oriente.

La alta competencia que se registra en este trafico, particularmente hacia Miami,
ha favorecido la generacion de niveles tarifarios competitivos. Actualmente, por
ejemplo, un despacho de carga general, superior a 500kg con destino a Miami,
puede acceder a tarifas entre US$0.60 y US$1.21/Kg.

Adicional a la tarifa basica, las aerolineas tienen autorizaciéon para cobrar US$0.03
por kilo transportado por recargo de seguridad; también pueden cobrar un recargo
por combustible, aunque no todas lo cobran, que oscila entre US$0.05 y US$0.15
por kilo.
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Como alternativa para muestras sin valor comercial, envios urgentes vy
exportaciones de pequenos volumenes, estan los servicios de carga y courier los
cuales permiten garantizar tiempos de entrega precisos.

Dentro de esta modalidad puede contarse con DHL quien tiene en Panama su centro de
transferencia, DHL, FEDEX, SERVIENTREGA y UPS, entre otros.

54. COMPONENTES Y COSTOS DE LA DISTRIBUCION FiSICA
INTERNACIONAL

Los componentes del costo de la DFI se clasifican en directos e indirectos y tienen
una ponderacion distinta en la cadena de distribucién. Dependiendo del valor
agregado del producto, pueden representar un porcentaje importante en su costo
total en bodegas del cliente.

5.4.1. Costos directos. Corresponden a aquellos que tienen una incidencia
directa en la cadena, durante las interfases pais exportador- transito internacional -
pais importador. Hacen parte de ellos: empaque, embalaje, unitarizacion,
documentacion, manipuleos, transporte, seguros, almacenamiento, aduaneros,
bancarios y agentes.

5.4.1.1. Empaque y marcado. La estimacién del costo de empaque y embalaje
varia dependiendo de los requerimientos de cada tipo de producto, del medio de
transporte a utilizar y del mercado de destino. Sin embargo, siempre se incurrira
en el costo del material (madera, tambores, barriles, cartdon, papel, plasticos,
pinturas, etiquetas, codigos de barras, sellos, marquillas, accesorios de amarre,
grapas, zunchos, cintas, etc.) y de la mano de obra requerida para el empaque,
marcado y embalaje del producto.

5.4.1.2. Documentacion. Este componente del costo incluye los gastos
correspondientes a la documentacion requerida tanto para la exportacion (pais de
origen) como para la importacion del producto (pais de destino) e incluye:
facturas; documentos de embarque, que dependen del modo o modos de
transporte a utilizar; formularios para declaraciones de exportacion, de importacion
y de cambios; permisos o licencias y certificados fitosanitarios, de origen y de
cantidad y calidad, entre otros. Se deben considerar tanto los costos como los
tiempos necesarios para su obtencion.

5.4.1.3. Unitarizacién. Es el costo de la operacion de agrupar piezas de carga en

unidades de mayor volumen tales como palets o contenedores, conocida como
unitarizacion.
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La paletizacion se refiere a la agrupacién de productos en sus respectivos
sistemas de empaque y/o embalaje sobre un palet (estiba) debidamente
asegurado con esquineros, zunchos, grapas o peliculas envolventes de tal manera
que se puedan manipular, almacenar y transportar de forma segura como una sola
“unidad de carga”.

La contenedorizacidn consiste en la acomodacion de los palets en el contenedor y
su respectivo aseguramiento por medio de bolsas de aire o de otro elemento que
cumpla con ese fin.

Los principales costos de la unitarizacion corresponden al palet, (cuyo precio esta
relacionado con el material de fabricacidn y el tiempo de vida util), materiales para
cubrir o envolver la carga, tales como esquineros, zunchos, grapas y peliculas
envolventes y mano de obra requerida para realizar dicha labor.

En la contenedorizacion, se debe estimar el costo del contenedor o el valor del
arrendamiento por el tiempo requerido para el traslado de las frutas u hortalizas.
Se debe recordar que el envio de estos productos por via maritima debe
realizarse en contenedores refrigerados. Igualmente, se contempla el costo de los
equipos (montacargas) y la mano de obra necesaria para el cargue y descargue.

Teniendo en cuenta el caracter biolégico de los productos hortofruticolas y su
susceptibilidad a microorganismos, es recomendable lavar y desinfectar el
contenedor y las estibas, de tal forma que se garantice su inocuidad. Ello implica
considerar costos adicionales.

5.4.1.4. Almacenaje en puerto origen/destino. Aunque las tendencias en los
negocios internacionales se orientan a evitar, en lo posible, el almacenamiento
durante las fases anteriores al embarque y en las que preceden a la entrega de
la carga en el destino final, es probable que se presenten situaciones que obliguen
a almacenar el producto tales como: demoras en el cargue del buque o en la
recoleccion del contenedor en el puerto destino, o tramites adicionales en el
puerto. Estas situaciones incidiran en la tarifa por contenedor por mayores costos
de generador y combustible durante el tiempo de conexion a las unidades
eléctricas.

5.4.1.5. Manipuleo. La transferencia de los productos desde el local del
exportador al del importador supone un cierto numero de operaciones de
manipuleo.

En el pais exportador se presenta manipuleo en el cargue del vehiculo en la

fabrica del exportador, cargue y descargue del vehiculo desde la fabrica o desde
una bodega intermedia hasta el sitio de embarque internacional, cargue del
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vehiculo que transporta la carga hasta el punto de embarque internacional, costo
de manipuleo en el punto de embarque.

En transito internacional se presenta manipuleo en los transbordos. En el pais
importador se presenta durante el descargue del vehiculo que transporta la carga
en el punto de desembarque internacional hasta las bodegas del cliente y durante
los cargues y descargues en puntos o bodegas intermedias.

5.4.7. Transporte

El primer flete que ha de costearse corresponde al transporte desde la zona de
produccion o acondicionamiento al puerto de embarque, el cual debe realizarse
preferiblemente en camion o contenedor refrigerado.

Para el analisis del transporte internacional deben analizarse cuantitativa y
cualitativamente las caracteristicas de todos los modos en los paises por los
cuales transita la carga (infraestructura, rutas terminales, centros de transferencia,
legislacion, fletes, recargos, descuentos, servicios disponibles, factor de estiba,
documentacion, normas y convenios internacionales, velocidad, competencia y
complementariedad entre modos, etc.). Igualmente se deben considerar las
caracteristicas de cada una de las empresas transportadoras a evaluar, tales
como: frecuencia del transporte, tiempo del viaje y tipo de carga que transporta el
buque.

La contratacion del transporte internacional se hace a través de agentes de carga
o agentes maritimos, el costo del flete depende de la linea maritima o aerolinea;
las tarifas se cotizan en dolares.

La tarifas aéreas se calculan sobre la mayor dimensién entre el peso bruto y
volumen, denominado factor de estiba. En el caso de frutas y hortalizas, dado el
tipo de empaque y embalaje, generalmente el flete se cobra sobre el volumen de
la carga.

Dentro de los aspectos a tener en cuenta en la cotizacion de fletes maritimos
estan el cargue y descargue del buque. Para esto existen cuatro alternativas:

LT: Términos de linea, en donde al armador es responsable de los costos de
cargar y descargar la mercancia al/del barco en los puertos de embarque y
desembarque, respectivamente, ademas del transporte entre ambos.

FIO: Libre a bordo, en donde el cargue y descargue corre por cuenta del
exportador o importador.
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Fl: Libre a bordo, el porteador realiza el descargue en el puerto de destino y el
cargue del producto debe realizarlo el exportador.

FO: Libre en muelle, en donde el descargue del producto queda en manos del
exportador. Para carga general los términos mas utilizados son los de linea y por
tanto el flete cobrado cubre el cargue y el descargue de la mercancia.

5.4.1.7. Seguro del local del exportador al puerto de embarque. Los productos
perecederos se denominan vivos, debido a su alta susceptibilidad al deterioro. Las
compaiias de seguros, por lo general no otorgan el seguro por no contar con
certificadores sobre el estado y manejo de la mercancia. El método de analisis de
riesgo presentado mas adelante, le permitira disefiar estrategias que protejan
adecuadamente sus intereses. Sin embargo para efecto de calculos se toma una
tasa equivalente al 1% del valor FOB. Se debe tener en cuenta que el seguro lleva
implicita la responsabilidad de un transportador y no cubre los eventos pre y post
transporte.

5.4.1.8. Costos aduaneros. Se refieren al cobro de derechos de aduana. Las
barreras arancelarias (ad-valorem, suma fija o alguna combinacion de ambas) se
aplican a los productos de importacion. Sin embargo, algunos paises en
desarrollo aplican periodicamente algunos impuestos a las exportaciones. En
Colombia, las exportaciones estan exentas del pago de impuestos. Para el
calculo de los costos aduaneros, el exportador debe conocer el arancel aplicable
en el pais de destino y los otros impuestos que puedan cobrarse; asi mismo, debe
saber si a los productos colombianos les ha sido otorgada alguna preferencia
arancelaria.

5.4.1.9. Costos bancarios. Lo constituyen los honorarios, comisiones, tramites y
formularios, ademas de las comisiones de reintegro. Cada banco tiene sus propias
decisiones sobre el cobro de las comisiones, las cuales se basan, generalmente,
en un porcentaje sobre el valor de la transaccion y se encuentran entre el 0.25% y
el 2.0%.

5.4.1.10. Agentes. Entre los agentes que intervienen en una operacion de
distribucion fisica se encuentran los operadores de transporte multimodal, agentes
de carga aérea, agentes maritimos, agentes portuarios, agentes de aduana,
comisionistas de transporte, agentes de seguros y operadores logisticos. De
acuerdo con las caracteristicas de su actividad, cada agente cobra una comision.
Para efectos del calculo del costo de los agentes en este estudio solo se tienen en
cuenta los honorarios. Los cargos por otros servicios prestados, tales como,
derechos de aduana, fletes, etc., son contabilizados en el componente
correspondiente de costo de la Distribucidn Fisica Internacional. Recuerde que
usted debera contratar varios agentes, dependiendo del término de negociacion
Incoterms acordado, en especial un agente de carga (para contratar el transporte)
y un agente de aduana (Sociedad de Intermediacion Aduanera SIA).
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5.4.2. Costos indirectos. Corresponden a la gestion de la Distribucion Fisica
Internacional.

5.4.2.1. Administrativos. Corresponden al costo de los tiempos empleados en la
gestion de exportacion, desempenado por el personal de exportaciones y del area
financiera y administrativa, asi como al de las comunicaciones y los
desplazamientos efectuados en actividades tales como la obtencion de
informacion sobre los componentes de costo de la cadena DFI y la gestion durante
el periodo comprendido en la preparaciéon del embarque hasta la entrega al
importador.

5.4.2.2. Capital. Corresponde al capital invertido en la Distribucién Fisica
Internacional, representado por el valor de los bienes embarcados, el valor de los
servicios contratados para el embarque, de los cuales no se percibe interés o
utilidad alguna durante el periodo de viaje entre las bodegas del exportador y del
importador. En general, cuanto menor sea el tiempo de transito, menor sera el
costo del capital inmovilizado en la operacion. El costo de capital o costo de
oportunidad, se calcula tomando la tasa de interés del mercado sobre el tiempo en
el cual se hace efectivo el pago del embarque. Es recomendable hacer una
reserva del 2% al 5% sobre el costo total de la transaccion, para atender cualquier
imprevisto.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para la exportacion de productos agroindustriales a los Estados Unidos, es
necesario, que los productores, cultiven productos que cumplan todas las normas
fitosanitarias y de calidad que exige este mercado, esto para el caso de los
productos perecederos; ademas de esto para los alimentos procesados se
necesita la generacion de un valor afadido, que puede estar dado por la calidad o
la presentacion del productos, todas estas exigencias, hacen que sea necesario el
desarrollo de centros tecnoldgicos alrededor de los cluster agroindustriales del
departamento que se dediquen a la investigacidn y el desarrollo de nuevos tipos
de frutas y hortalizas, mejoras en los procesos que aumenten sus tiempos de
conservacion y propiedades y que realicen disefilos mas creativos y novedosos
gue sean atractivos para el mercado Estadounidense.

En cuanto a la comercializacion de este tipo de productos es mejor seguir los
canales de distribucion ya existentes, y manejar economias de escala a través de
redes de cooperacion entre productores que les permitan mantener niveles de
precios que les dejen un margen de rentabilidad y que luego de las comisiones y
ganancias de los intermediarios sigan siendo competitivos y atractivos para los
consumidores.

6.1. RECOMENDACIONES PARA LOS EXPORTADORES DE PRODUCTOS
AGROINDUSTRIALES

o Cuente con un Plan de Mercadeo cuando ofrezca sus productos e involucre
a su cliente.

o Escoja un Agente de Aduanas especializado en la industria (su amigo o
primo no siempre es el adecuado)

o Enlos Estados Unidos no se aceptan disculpas. Cumpla con las fechas
limites y no culpe al tiempo, al lunes de fiesta, a la huelga, por no poder
cumplir.

o El cliente siempre tiene la razén!

44



Tenga en cuenta que en Estados Unidos se trabaja 24/7. Por lo tanto el
concepto de vacaciones colectivas no existe

Exportar no es vender mas caro y mucho menos remanentes
Desarrolle empaques adecuados para el mercado. Sea innovador y
diferente.

La mejor calidad es la que el mercado demanda y no la que “YO”
considero la mejor.

Ubiquese en el canal adecuado en funcion de: Precio, Capacidad de
produccion, Tiempo de entrega, Calidad y servicio al cliente
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ANEXOS

Anexo A. Contenido de la etiqueta

PAMEL DE PRESENTACION PRINCIPAL

e

|

Mormbre del producto

Any Eran

HET WT. maa o fasg)

|

Helvética Reqular de
cuerpo 3 v un punto
de espacio

Barra de 3 puntos

~h

Declaracidn del contenido neto

- ETWIL20F [1473)
e =3

Nutrition Facts

Serving Size 1 cup {228g)

Heswética Black de
cuerpo 8 v 4 puntos
de egpacio

Bara centrada de
separacion de nutrientes
de 1/4 punta [2 puntos de
E3PACIo por encima y 2
por debajo]

Helvética Regular
de cuerpo 3, 4
puntos de espacia

Helvética Reqular de cuerpo
2, 4 puntos de espacio v
boliches de cuerpo 10

Franklin Gothic Heawy o
Helvética Black alneada a
izquierda v derecha, no
inferior a cuerpo 13

o4

Bara de 7 puntog

'\Helvética Black de cuerpo B

Toda la informacion esta
introducida en una caja de
barra de 1/2 punto p a tres
puntoz del texto

Servings Per Container 2
Amouni Per Servi
Calories 280 Caleries from Fat 120
" % Drally Value®
Total Fat 13g 20%
Saturated Fat 5g 25%
=~ | Cholestarol 30mg 10%
Sodium &50mg 28%
Total Carbohydrate 31g 10% "
Dietary Fiber Og 0%
’Sugars 59
Protein Eﬁ
Witamin A 4% . Witamin © 2% ‘
Calcium 15% . Iron 4%

*Percent Daily Values ane based on a 2 000
calode @l Your daily values may be lighes
or lowsr depanding on your cakons needs:

Calories: 2,000 2,400
Todal Fat Less Inan 559 8ig
SalFal  Laess than 209 249
Cnaolesteral  Lass than 200mg  300mg
Sodium Liss than £ #00mg 2
Total Carbohydrats g 3758
Distary Fiber 25g 30g

Calofes per gram:

Barra de 1/4 punto

1—Tndc| lo que aparece por
debajo de laz witaminas y
minerales (hotas a pie de
pagina) ez de cuerpo By
un punto de espacio

Fal 9 * Carbohydrale 4 & Frolein 4
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El panel de presentacidn principal [POP]
ez la parte del etiquetado del envase
maz Facilmente wizible por el consurmidar
en &l momento de la compra. Algunos
envare: extdn dizefiados doz o maz
superficies diferentes que zon
apropiadas para zer el panel de
presentacian principal.



