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A la hora de exportar, aunque se tengan claros los pasos que se deben cumplir, hay
necesidad de analizar diferentes elementos propios de cada sector de las
exportaciones, ya que éstos pueden llegar a convertirse en decisivos para el éxito
de los procesos de compra - venta internacional.

Es el caso de las exportaciones de frutas, un renglén que en Colombia ha venido en
aumento, como apoyo a esta agroindustria, la Corporacién Colombia Internacional
edita los Cuadernos de Cultura Exportadora en los que se abordan temas
sectoriales claves como el de los COMPONENTES ESTRATEGICOS EN EL
NEGOCIO DE EXPORTACION DE FRUTAS Y HORTALIZAS COLOMBIANAS, del
cual hemos extraido algunos apartes que publicamos en el presente Boletin. A
través de la definicién y el andlisis de cada uno de los eslabones de la cadena
exportadora el estudio prepara al empresario para que sea capaz de optimizar la
calidad, los precios y los tiempos de entrega de sus productos.

De otra parte, en las secciones habituales del Boletin, encontrara los contenidos de
las diferentes publicaciones periddicas que estan a disposicién para su consulta en
el Centro de Documentacion. También puede consultar el Boletin en la pagina web:
http://www.utadeo.edu.co dentro de las publicaciones del Programa de Comercio
Internacional.

COMPONENTES ESTRATEGICOS EN LA EXPORTACION DE FRUTAS Y
HORTALIZAS

Por: Corporacion Colombia Internacional
Centro de Servicios al Sector Hortofruticola
Regional de Occidente

El intercambio de los productos agroalimentarios entre las naciones del mundo
parte de un supuesto cierto. Alguien, en cualquier lugar, esta dispuesto a probar, a
escuchar, a analizar y, por supuesto, a comprar frutas y hortalizas frescas o
procesadas, siempre y cuando aquello que se les ofrece pueda interesar a sus
clientes consumidores. Es con esta seguridad con la que un comerciante exportador
colombiano debe asomarse a los mercados de todos los paises.

ENCUENTRO CON LOS COMPRADORES

Contactar directamente a los comerciantes que en el mundo se ocupan del negocio
de las frutas y hortalizas ya no es problema. El comerciante - exportador
colombiano interesado en conocer a los potenciales compradores de sus productos
puede llegar directamente a ellos a través de los directorios telefénicos
especializados o de las paginas de internet. Y puede también, por supuesto, ser
contactado cuando el nombre de su empresa y el catalogo de los productos que
ofrece hacen parte de las redes de informacion internacional.

Los compradores mayoristas de frutas y hortalizas facilitan las transacciones para la
exportacion. En un solo sitio se concentran las compras y alli mismo acuden los
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compradores minoristas para abastecerse diariamente de aquellos productos que
suelen solicitar sus clientes.

Las actuales tecnologias de interconexidn telefénica hacen posible obtener contacto
con cualquier comerciante que necesita ofertas. A pesar de la diversidad cultural, el
idioma comercial es cada vez mas universal y las palabras mediante las cuales se
expresan las necesidades compartidas son faciles de entender. Y, entonces ¢a
quiénes se debe contactar porque son compradores de frutas y hortalizas?

BOLSAS HORTOFRUTICOLAS: Intermedian entre los comerciantes - exportadores
y los importadores o agentes compradores de los grandes supermercados.

IMPORTADORES MAYORISTAS: Acopian grandes cantidades de frutas y
hortalizas y aseguran a sus clientes, principalmente supermercados y grandes
tiendas, el suministro estable para su demanda.

SUPERMERCADOS Y GRANDES TIENDAS: Distribuyen en distintos sitios de una
gran ciudad o en las principales ciudades de un pais o0 una regién. Tener
permanente contacto con ellos permite al exportador actualizarse en la
comercializacion en punto de venta y en la tendencia de los precios.

PROMOCION DE LOS PRODUCTOS

Si no se muestran los productos y, si tratdndose de alimentos, éstos no se prueban,
se pesan y se examinan, dificilmente puede establecerse una actitud de compra por
parte de los importadores, sean mayoristas o no. No hay, sin embargo, un solo
medio que garantice el contacto promocional. Lo aconsejable, mas bien, es disefiar
una estrategia completa que incluya diversas alternativas. Aqui se consideran a
manera de ejemplos, algunos de estos medios de promocion:

FERIAS Y EXHIBICIONES: Sélo aquellas en donde se pueda contactar
efectivamente a los compradores seleccionados seran las adecuadas.

DEGUSTACION EN PUNTO DE VENTA: El consumidor actual, ademas de exigente
es precavido. Le interesa enterarse de los pormenores de un producto, de sus
propiedades nutricionales y de los beneficios que conlleva consumirlo.

PUBLICIDAD GRAFICA IMPRESA: Una imagen impresa puede llegar a ser tan
provocativa como la cosa misma que en ella esta representada. No es raro que el
consumidor escoja los productos principalmente por la marca. Una marca se
recuerda cuando se trata de un buen producto.

REGALOS PUBLICITARIOS: Si el consumidor asocia la fruta o la hortaliza nueva
que se le estd ofreciendo con otro objeto de los que ya usa, es posible que el
recuerdo de aquella sea mas efectivo y se traduzca en una conducta de consumo.

PUBLICIDAD RADIAL: Una vez que el consumidor haya probado y olido una fruta
0 una hortaliza y esté ya enterado de sus propiedades, habra que repetirle con
palabras los nombres y las marcas, al igual que el sitio de la ciudad en donde pueda
adquirirlas cuando lo desee.

DIVULGACION GASTRONOMICA: Ademas de las propiedades nutricionales, los
alimentos deben estar preparados de manera tal que, a la vista, al olfato y al
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paladar provoguen sensaciones placenteras. Se ofrecen opciones para preparar y
combinar hortalizas y frutas desconocidas.

FORTALECIMIENTO DEL PRODUCTO

La informacién que obtiene el comerciante - exportador luego de estudiar un
mercado en particular debe concretarse en acciones dirigidas a adecuar sus
productos con las condiciones que los consumidores prefieren y que, por lo mismo,
los compradores exigen. El comprador, como conoce su mercado y atiende los
requerimientos que los gobiernos tienen establecidos para nacionalizar mercancias,
es quien sefiala las condiciones. ¢Cuantas unidades de fruta o de hortalizas deben ir
por caja y cuanto debe pesar cada caja?, por ejemplo, es una informaciéon que debe
aprender el comerciante - exportador y ensefarselo a los trabajadores que
manipulan los productos.

SEGURIDAD SANITARIA: La calidad de los productos agroalimentarios, Yy
especialmente en el caso de frutas y hortalizas, esta intimamente relacionada con
la sanidad de los mismos. Por eso las frutas y hortalizas no s6lo deben parecer
frescas, olorosas y apetitosas al comprador sino que también deben estar libres de
residuos quimicos y de insectos y hongos.

EMPAQUE Y ENVASES: Deben buscar la diferenciacion de marca, es decir, que las
cajas que contienen los productos ofrecidos incluyan rasgos gréaficos del pais de
origen y de las variedades ahi empacadas.

ETIQUETADO: Existen acuerdos internacionales que estandarizan las indicaciones
minimas y suficientes para identificar los contenidos de las cajas de frutas y
hortalizas.

INCORPORACION DE TECNOLOGIA Y CAPACITACION SOBRE EL MANEJO:
Las exigencias del comprador requieren que se incorpore tecnologia tanto en los
procesos como en las maquinarias y equipos que se aplican. Toda novedad
tecnoldgica implica entrenamiento.

El siguiente grafico nos ilustra sobre la interrelacién de las variables a tener en
cuenta para lograr el fortalecimiento del producto y la competitividad de los precios
en la exportacion:

AJUSTE DE COSTOS Y PRECIOS

Una vez procesados los datos obtenidos en el encuentro con los compradores y de
haber acondicionado los productos a las exigencias de los consumidores
potenciales, el comerciante -exportador tendra que emprender la tarea de ajustar
los costos del producto de manera tal que, incluida la porcién que corresponde a su
ganancia, dé como resultado los mejores precios para una oferta seductora. Por lo
general, los precios de las frutas y hortalizas que se negocian en los mercados
internacionales estan ya establecidos sin que por ésto haya que pensar que son
arbitrarios. Para completar el analisis de costos y precios, una vez calculados los
que tienen que ver con el fortalecimiento del producto, el comerciante - exportador
debe considerar también los que a continuacién se describen:

FINANCIEROS: Plazos para cancelar la factura y modalidad del giro del dinero.
BANCARIOS: Bien sea que la operaciéon se garantice con una carta de crédito, con
letras de cambio o con otros documentos de compromiso, estas operaciones
acarrean costos.
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TRANSPORTE: Debe cubrir todos los trayectos para movilizar la carga y calcular
los costos relacionados con su manejo (cargue y descargue), almacenaje
refrigerado y vigilancia.

FISCALES: El Certificado de Abono Tributario CERT y la exencién de impuesto a las
ventas o de otros impuestos en el caso de las Zonas Francas, son algunas de las
facilidades fiscales establecidas para auspiciar las exportaciones.

TRAMITES DE DESPACHO: Bien sea en forma directa o a través de las
Sociedades de Intermediaciéon Aduanera, se incurre en costos de despacho: Factura
y Lista de Empaque, Contrato de Transporte, Certificado de Origen, Registro
Sanitario, Documento de Exportacion DEX.

Tomado de: COMPONENTES ESTRATEGICOS EN EL NEGOCIO DE EXPORTACION DE
FRUTAS Y HORTALIZAS COLOMBIANAS. Cuadernos de Cultura Exportadora.
Corporaciéon Colombia Internacional.
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