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Presentacién

Durante los dias 27 y 28 de Noviembre de 2003, bajo los auspicios
del IICAy con el apoyo decidido del Gobiemo de El Salvador, a través de sus
Ministerios de Agricultura y Ganaderia y de Economia, se llevé a cabo el
p_n:_rr_Ler “Foro Intemacional: Agronegocios de Frutas Tropicales”, en el cual se
discutieron temas relevantes para posicionar a la fruticultura tropical ante los
retos de los mercados actuales y las demandas de los consumidores.

La publicacién, que el lector tiene en sus manos, contiene las
exposiciones realizadas por los especialistas que participaron en el Foroy en
el cual se discutieron los temas centrales de: Desarrollo Fruticola,
Oportunidades Comerciales y Acceso a Mercados. Sin duda alguna, este
Foro ocurre en un momento de trascendente importancia para los paises de
América Central frente a las oportunidades y desafios que se abren con la
firma del Tratado de Libre Comercio de Centroamérica con los Estados Unidos
de Norteamérica.

Con este tipo de actividades, el IICA confirma su misién centrada en
el desarrollo rural, el progreso de la agricultura y facilita la transferencia de
experiencias en fruticultura. Sector en el cual se ha colaborado en la
implementacién y ejecucion de mas de treinta proyectos desde 1990. Invitamos
al lector a que acuda a las Oficinas del IICA en los paises para encontrar
orientacién y ayuda en temas relacionados con la agricultura y el sector rural.

Miguel Garcia Winder Mariano Olazébal Roéger Guillén
Director Comercio Director de Operaciones Secretario Ejecutivo del
y Agronegocios de la Regién Central CAC-CORECA

IICA IICA
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Introduccién

Las negociaciones comerciales entre Estados Unidos y Centroamérica han abierto grandes expectativas sobre las
oportunidades comerciales que se generen, especialmente en el caso de los productos de diversificacion. En relacién a las
frutas, desde 1993 hasta el afio 2002, las exportaciones se han originado en Costa Rica (US$ 416.4 millones, promedio del
periodo), Guatemala (US$210.4 millones) y Honduras (US$144.8 millones). Mas del 70% se refiere a las exportaciones de
banano y 17.8% a pifa (Costa Rica), producidos principalmente por empresas transnacionales como Chiquita, Dole, Del
Monte. Por su parte, Nicaragua ha exportado un promedio de US$ 7.7 millones y El Salvador de US$1.9 millones, en este
periodo.

Los esfuerzos de diversificacion que estan realizando los paises de la Region se ven reflejados en otros productos, entre
ellos, melén, mango, marafién y limén pérsico. Algunos paises como Guatemala y El Salvador, han implementado programas
nacionales para estimular el desarrollo del sector fruticola y Nicaragua se encuentra en esa misma direccion. Por otro lado,
el sector privado de Honduras, ha planteado su interés por promover o fortalecer los cultivos de pina, naranja, toronja y
mango, entre otros.

Sin lugar a dudas, el mayor desafio para incrementar las exportaciones de frutas y el acceso a los mercados estara dado
por la profundizacién de la capacidad exportadora y por el cumplimiento de los requisitos de calidad, inocuidad de los
alimentos y admisibilidad fitosanitaria.

El Foro Intemacional: Agronegocios de Frutas Tropicales, se planted con el fin de brindar informacién a empresarios agricolas
y tomadores de decisiones sobre nuevas oportunidades del mercado de frutas y de orientar la diversificacion y la reconversiéon
empresarial. Asimismo, de permitir el intercambio de experiencias a nivel hemisférico para promover el desarrollo de los
agronegocios de frutas.

El concepto de agronegocios se entiende como la accién de concretar un negocio de productos agricolas o agroindustriales,
ya sea una exportacién o la venta en el mercado intemo, sin embargo, agronegocios constituye la culminacion de un
proceso basado en las capacidades productivas y empresariales que respaldan y hacen posible las operaciones
comerciales. El desarrollo de los agronegocios tiene una perspectiva de cadena agroproductiva-comercial, por lo tanto, las
acciones que se emprendan deben considerar todos los segmentos que integran una cadena, con el fin de lograr no sélo el
acceso, sino también, la permanencia de las empresas agropecuarias en los mercados.

En este Foro se analizaron aspectos claves que influyen en los Agronegocios de las frutas. Se hizo una lectura del entomo
internacional, utilizando como referenite los mercados de Estados Unidos y de Europa, se revisaron aspectos claves que
determinan la competitividad del sector fruticola, tales como los servicios para el aseguramiento de inocuidad, calidad y
sanidad; la creatividad de los negocios utilizando recursos de publicidad y marketing; asi como la institucionalidad publica
y privada que deben contribuir a generar un escenario propicio para el desarrollo de los agronegocios de frutas.

Para ello, se convocaron a expertos de diversas partes de Europa, de Estados Unidos y del Hemisférico Americano,
quienes realizaron conferencias magistrales, a las que prosiguieron paneles de discusién moderados por profesionales
destacados. Mas de 200 participantes enriquecieron los paneles de discusion con sus preguntas y comentarios. Esta
publicacién incluye la transcripcion de las conferencias, asi como, un disco compacto con cada una de las presentaciones.
Material que esperamos sea de gran utilidad para todos los actores involucrados en el sector fruticola.

Iciar Pavez

Coordinadora Técnica del Foro

Especialista Regional de Agronegocios, |ICA
iciar.pavez @iica.org.sv






1. ACCESO A
ACUERDO AG
Y

CONFERENCISTA: Ji
Regional de Comercic

“El comercio en g¢

través del Acuerd:

Comercio (GATT) e

de negociaciones, 1a nuiua ue uruyuay, 1UE
cuando se logré llegar a un acuerdo que se
aplicé a los productos agroalimentarios para
permitir que se diera un comercio mas libre. El
Acuerdo sobre Agricultura (AsA) al que se llegé
alfinal de la Ronda de Uruguay y que hoy forma
parte de los Acuerdos de la OMC, trata tres
pilares principales que afectan el comercio:
acceso a los mercados, la ayuda interna y
subvenciones a la exportacion

Todos los paises miembros de la OMC han
aceptado que su comercio agroalimentario se
rija por este Acuerdo. El cumplimiento de estos
acuerdos es supervisado por el Comité de
Agricultura de la OMC.

condicién para esta proteccién los paises
aceptaron:

* Reducirlos aranceles promedio del nivel
existente en 1986-1988 en 36% para
paises desarrollados y 20% para los
paises en desarrollo, para todos los
productos y un minimo de 15% en cada
producto. Esto se haria en un periodo
de 6 anos para los paises desarrollados
y 10 afios para los paises en desarrolio
a partir de la fecha de entrada en vigor
del AsA.

e Para los productos protegidos con
aranceles méas altos, los paises deben
permitir un minimo de acceso (3% del

“Este articulo cormesponde a un documento entregado por /a conferencista

*Juana Galvdn. Maestria en Relaciones Econdmicas Intemactonales. Post grado en cormercro infemacional con énfasis en gererncia de
exportacion. Experiencia en comercio intermacional, tanto a nivel publico como privado én su pais natal Panamé. Fue Directora Nacional de
Cowmercio Exterior y Consejera Econdmica en la Embajada de Panaméd ante la Unidn Europea. E-mall: juana.gaivan @iica.ac.cr
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Segundo Pilar: Medidas de Ayuda Internas

Esta parte del AsAbusca que el acceso al mercado
no sea anulado por otras medidas o subsidios
domésticos que den los paises a los productores
nacionales. Las ayudas o subsidios son
clasificadas en el Acuerdo en tres categorias: cajas
verde, amarilla o0 ambar y azul.

Caja verde: Son las medidas de ayuda al
productor, que no distorsionan o
distorsionan minimamente el comercioy en

-“Faro Internacional: ﬂgranegocios de Frutas Tropicafes

consecuencia estan permitidas a cualquier
pais que quiera ponerlas en practica, por
ejemplo: investigacion, servicios de
proteccion sanitaria, promocion, desarrollo
regional, pagos directos a los agricultores
como socorro por desastres naturales y
otras.

CajaAzul: Aqui se clasifican los programas
de limitacion de la produccion, como por
ejemplo la ayuda que da cualquier pais por
reduccion de la superficie sembrada de un
producto o de las cabezas de ganado.
Aunque no se exige en el AsA que se
reduzcan estas ayudas, en las discusiones
sobre avances en las negociaciones
agricolas, muchos paises estan pidiendo
cambios en esta categoria de ayudas por
considerar que afectan el comercio.

Caja Ambar: Comprende todas las
medidas que distorsionan el mercado o la
produccion, ejemplo: pago por la
produccién en volumen o hectareas de un
producto. Estas medidas deberan
reducirse y para ello se utiliz6 como base
un parametro llamado Medida Global de
Ayuda (MGA), cuando la ayuda la reciben
productos especificos o Medida Global de
Ayuda Total (MGAT), que incluye la suma
de las ayudas general y especificas.

Sin embargo, existe una excepcion que permite que
no se tenga que reducir la ayuda que otorga un
gobierno a un producto, aunque sea una ayuda
distorsionante, si no excede el 5% del valor de la
produccion de ese producto, a esta exencion se le
conoce como la clausula o regla de minimis. La
otra excepcion, en cuanto a la ayuda interna, es



que los paises mas pobres 0 menos adelantados
PMA no tienen que reducir ningun tipo de ayuda
que puedan darle a sus productores.

Asi como las normas de acceso a mercados
también cualquier tipo de ayuda que den los paises
deben ser notificadas a la OMC en este caso al
Comité de Agricultura.

Tercer Pilar: Subvenciones a la Exportacién

Los subsidios a la exportacion, por su efecto en los
precios y por la ventaja que concede a los que
pueden subsidiar en contra de los productos de
paises que no tienen los recursos para hacerlo,
constituyd el tercer aspecto de gran importancia
que se propuso reglamentar en el AsA.

El AsA propone la prohibicion a largo plazo de
cualquier subvencion directa o indirecta, que tenga
como condicion la exportacion de los productos
otorgadas por los gobiernos o organismos publicos.
En tanto desaparezcan estos subsidios, los paises
desarrollados se comprometieron a reducirlas en
un 36% en 6 ainos sobre el monto otorgado y en un
21% en ese mismo periodo sobre volumen de
exportaciones subvencionadas. Para los paises
en desarrollo la reduccion seria del 24% sobre el
monto otorgado y 14% sobre el volumen de los
productos en un plazo de 10 aiios. En este caso la
base seria los promedios del periodo 1986 —1990.

Otras Disposiciones del Acuerdo Agricola
Existen otras disposiciones generales del AsA que,

por no formar parte de los tres pilares, los
examinaremos aparte. Estos son:

Desarrollo.

Negociaciones Regionales: Avances y Efectos

En el marco del Tratado del Libre Comercio que se
negocia entre Centroamérica y Estados Unidos
conocido como CAFTA, mucha gente se pregunta,

Foro Internacional: ‘Agranegocios de Frutas 'T'royica(es -



en el caso de frutas no hay grandes problemas, el
origen de los productos tiene que ser del pais que
lo exporté.

La materia de medidas sanitarias y fitosanitarias
es muy importante, en el caso del CAFTA, si no

hay solucién de aquellos problemas que impiden
hacer comercio por medidas sanitarias, entonces
no exportamos ni una sola fruta y el Tratado es
letra muerta; hay un comité especial que ve todos
los temas sanitarios y hay algunos aspectos todavia
pendientes como el periodo de responder a la
solicitud de informacion.

En las ofertas arancelarias lo avanzado es la
consolidacién de lo que ya habia en plan para la
Cuenca del Caribe, incluidas las frutas, eso significa
que estdbamos exportando con cero arancel y
esperamos seguir haciéndolo sin ninguna dificultad
por que se consolida lo que ya teniamos. A cambio
de eso, se otorg6 acceso inmediato de frutas que
no son producidas a nivel nacional como manzanas,
melocotones y frutas de climas templados.

Se ha discutido la salvaguardia especial agricola y
esta por acordarse también ese mecanismo. El
tema que esta preocupando son los plazos de
vigencias y algunas modalidades de
funcionamiento, es uno de los temas a resolverse
en la ultima ronda del 8 al 17 diciembre de 2003.
Ademas de este acuerdo CAFTA, tenemos otras
normativas que en la actualidad se aplican al
comercio, como la de CBI ya mencionada y la
negociacion para el Area del Libre Comercio de
las Américas (ALCA) que seria el tercer escenario
que reune el comercio agricola en la Regién.”

-‘}'oro Internacional: Agronegocios de Frutas 'T’ropica(es




2. SITUACION DEL MERCADO DE
FRUTAS FRESCAS EN ESTADOS
UNIDOS

CONFERENCISTA: Mario Praeffie, Marketing
Agricultural Services Inc. Miami, EE.UU.

“Este es un mercado al cual el acceso esta
determinado inicialmente por la admisibilidad
sanitaria. Las restricciones fitosanitarias
constituyen el primer paso que los exportadores
y productores deben solucionar. ;Existe 0 no
admisibilidad para esa fruta especifica? En el
caso de frutas tropicales, el Departamento de
Agricultura de EE.UU. es especiaimente
exigente, existen listas de productos que son
admisibles para cada pais, si el producto no esta
en esa lista, significa que esta excluido y no
puede entrar al mercado de EE.UU.

Ese es el primer paso importante que las
autoridades de los Ministerios de Agricultura de
los paises exportadores deben resolver para
ampliar el abanico de ofertas de cada pais hacia
el mercado de EE.UU.

Otra tarea que tienen los productores es conocer
los estandares de calidad que ha determinado
el Departamento de Agricultura en EE.UU., tanto
para productos frescos, como procesados (US
No.1, US No.2, Grade A, Grade B, etc).

hacer el “Crossover” al consumidor
americano y en esa medida el crecimiento
del volumen se multiplica muy
rapidamente.

"Manio Prlaeffle. Mds de 25 arlos de experiencia en actividad relacionada covn la administracion y mercadeo de productos agropecuaros, en
los ultimos artos. Actualmente, se desemperia como Director de Markeling y Servicio de Agricultura en Miami con repreésentacion en varnos
palses Centroamencanos especialmente Costa Rica, Honduras y Nicaragua. Ha trabajado en 6/ USAID en Nicaragua y en Honduras como
consulfor de proyectos de promocion y onentacion a productos y exportacion en Centroamérnica. E-mail:-mpfaeffiemas @msn.com

&
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Pero que hay que conocer el mercado, tenemos
que conocer que es lo que el consumidor quiere,
y anticiparnos a lo que el consumidor querra
mas adelante para tratar de brindar esa fruta con
la calidad requerida.

Finalmente Tres Aspectos muy Importantes:
Competitividad, Calidad y Consistencia

Competitividad: la tecnologia en la agricultura,
tiene que ser de avanzada, ya no podemos
darnos el lujo de tener agricultura del siglo XX, o
del siglo XIX, tenemos que tener agricultura del
siglo XXI, para poder tener rendimientos lo

suficientemente altos, que nos permitan tener
costos unitarios bajos para poder estar presentes
en el mercado.

La globalizacién obliga a ser eficientes, ya no
hay lugar para las ineficiencias, la agricultura
tiene que ser una industria manejada como un
negocio, en donde los aspectos de costo y de
productividad tienen que manejarse muy bien
para poder incursionar en el mercado.

Consistencia: ser consistentes en la calidad del
producto, ser consistentes en la presencia del
producto, ser consistentes en mantenerse
resolviendo problemas en el mercado y ver esto
como un negocio de largo plazo, en donde en la
medida que estamos consistentemente
presentes en el mercado, en esa medida iremos
avanzando, iremos introduciendo el producto y
lograremos eventualmente hacer el “Crossover”
de ser un producto étnico a ser un producto
conocido por el mercado anglosajon en los
EE.UU.

Calidad: debe estar muy en la mente de cualquier
productor agricola.

Algunas Cifras del Mercado de Frutas
Tropicales de EE.UU.

El banano es la fruta que mas se vende en
EE.UU. Es la fruta de mayor consumo, se vende
por encima de manzanas, uvas y peras. El
banano se introdujo en EE.UU., en 1876 en ese
ano hubo una feria para conmemorar el primer
centenario de independencia de los EE.UU. en
la ciudad de Filadelfia, en dicha feria se

-‘Foro Internacional: ‘Agronegoct’os de Frutas Troyicafes




ensefnaban los avances que habia tenido el pais
en cien afos de independencia y habian dos
cosas que llamaban poderosamente la atencién,
un aparato novedoso con el cual se podia hablar
y el otro, era el banano.

El banano era la fruta perfecta, no requiere
refrigeracion, viene protegida por una cascara
que la protege de contaminacion, es facil de
llevar, se le mete en el lunch a los nifios, de estas
caracteristicas se valieron las empresas de frutas
transnacionales, las que lograron posicionar este
producto de manera consistente, la consistencia
hace que todos los dias se pueda encontrar el
banano en los EE.UU., en todos los
supermercados. El supermercado que no tiene
banano esta en problemas.

El mango esta creciendo a un ritmo de 19 por
ciento en estos cuatro anos, comparando el afio
1999 con el aio 2002 en esos cuatro afnos. El
banano ya no crece, el banano ya es una fruta
que crece vegetativamente, es decir, solamente
esta creciendo en lo que crece la poblacion de
EE.UU., que es 0.5 por ciento anual. En estos
cuatro afos, hubo un decrecimiento pero eso
posiblemente se debi6 a algunos factores de
abastecimiento, problemas del Mitch en Hondu-
ras, en Costa Rica. Se trata de problemas de
produccién, no de demanda.

El mango crecié 42.000 Toneladas Métricas en
cuatro anos. México es el pais por excelencia
productor de mango para EE.UU. Sin embargo,
no esta reportando un crecimiento, se mantiene
estatico su volumen de exportaciones hacia
EE.UU. y el crecimiento se lo estan llevando los

mercado.

Esta variedad fue desarrollada por el Instituto
de Pina de Hawai hace 25 afios. Fue llevada a
Costa Rica donde la empresa transnacional Del
Monte desarroll6 esta pina. Del Monte tiene
aproximadamente 5 mil hectareas, manejadas
directamente por la empresa y hay otras 10 mil
hectareas de productores independientes que
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tenia que tener la fruta, lo que ocasioné que no
tuviera los grados Brix que queria el consumidor
y tres afos después desaparecié del mercado.

El platano, es una fruta caracteristicamente
étnica. Su demanda no esta creciendo se
mantiene mas o menos estatica.

El limén persa esta creciendo a un nivel de un
25%, ha crecido en esos cuatro aios a pesar de
que el Estado de la Florida dej6 de ser productor

de limén persa, ya que las plantaciones se
eliminaron con el fin controlar una enfermedad
que afecta a los citricos, el cancer de los citricos.
El Salvador ha hecho un esfuerzo muy
importante en la exportacion de limén persa, ha
crecido once veces en la cantidad de producto
que manda al mercado, sin embargo, comparado
con México, El Salvador tendria que hacer lo que
México no esta haciendo. Debe estar muy
pendiente de todo lo que esta ocurriendo en
México, del clima y tratar de introducirse por las
“rendijas” que deja abiertas ya que no son
ventanas de verdad.

Otros productos no necesariamente tropicales,
pero que vale la pena tener en cuenta, son los
melones y la sandia, que son frutas de inviemno,
se producen cuando en EE.UU. no hay
produccién nacional, para cuatro o cinco meses
en el invierno. Estan creciendoenun 7%y 4%
respectivamente.

En el caso de los Melones Cantaloupe, México
ha tenido problemas durante los dos ultimos
aios, no de tipo fitosanitarios ,sino de inocuidad,
especificamente por el uso de riego. EI USDA 'y
el FDA han impuesto una serie de condiciones
para que melones de México, logren entrar de
nuevo al mercado de EE.UU., eso obviamente
abre una oportunidad para los otros paises.
Algunos problemas de México no van a ser
dificiles de resolver y posiblemente México va a
tardar muchos afos o varios afios en lograr a
posicionarse del mercado de Melones Canta-
loupe en EE.UU. Estos son melones para
produccién en invierno, los melones Cantaloupe
de C.A. entran al mercado Estadounidense
cuando no hay produccién en ese pais.
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En el caso de la sandia, EE.UU. produce todas
la sandias que necesita cuando lo puede hacer
en el verano, en el otofo y en la primavera, en el
inverno México es el suplidor de sandias por
excelencia en EE.UU. Guatemala también esta
creciendo rapidamente.

Las frutas tropicales en EE.UU. estan creciendo
y constituyen una oportunidad para los
productores de frutas en el Continente.

Mercado Orgéanico

Centroamérica tiene grandes oportunidades para
las frutas tropicales organicas, ya que las
grandes compaiias no estan muy involucradas
en ese negocio, se trata de un mercado que esta
creciendo, es un mercado “mainstream”. No se
trata de productos étnicos, de frutas exéticas
para el mercado organico en EE.UU. Se debe
hablar de mango, papaya, pina, banano, semilla
de maranén y melones. Frutas que ya estan
posicionadas. Esto se menciona en un Estudio
de la Organizaciéon Mundial de Comercio, sobre
las frutas tropicales identificadas con mayor
potencial de crecimiento y desarrolio como
organicas en el mercado de EE.UU.
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Centroamérica el Sistema General de
Preferencias, bajo el cual las frutas pueden
ingresar a Europa con cero arancel.

Para facilitar el andlisis se clasifican las diferentes

frutas en grupos: i) las tradicionales o mayores,

aguacate, pifia y mango, que representan

volumenes importantes en el mercado europeo;
ii) las emergentes 0 menores, que son el litchi y
papaya, son productos que estan en pleno
crecimiento; y, iii) las de nicho, como la pitahaya,
la guayaba, el tamarindo, guanabana, etc.
Todavia no son productos muy conocidos,
excepto en el caso de la pitahaya.

Los volumenes importados de mango, papaya,
litchi, pina se han multiplicado a 3,5 durante los
10 ultimos afos; la lima, que incluye limén
pérsico y otras variedades (las estadisticas
europeas no hacen la diferencia), también tiene
una evolucion de 1,7 %, bastante importante.

El mercado europeo es un mercado que da
muchas oportunidades y sobre estos ultimos diez
afnos ha aumentado y estamos viendo que en
este momento lo exético, ha tenido una gran
importancia, esta tendencia va a subiry se va a
marcar ain mas.

En términos del origen del abastecimiento del
mercado europeo, se puede mencionar el
ejemplo de pifia. Hasta mediados de los 80°s,
la Costa de Marfil era el pais que abastecia el
mercado europeo, sobre todo entrando por
Francia, porque tenian relaciones histéricas, la
Costa de Marfil era una colonia francesa; sin
embargo, a partir de 1986-87 lleg6 Costa Rica y
lleg6 fuertemente. En este momento, la Costa

‘Jessica Greniez. Analista de mercados en e/ Observatorio de los Mercados del Centro de Cooperacion de Investigacion en Agronomia para
&/ Desarrollo, CIRAD/FLHOR es encargada de dar seguimiento a varos mercados de frutas tropicales, por medio de una red de conltactos
aspecializados del grermio de frula fresca y hortalizas. Es economista, djplomada en administracion econdmica y social, master en comercio
y relaciones intemacionales por la Universidad Monipellier. E-mail: jessica.greniez @cirad.fr

£/ Observatonio de los Mercados es una célula de estudios econdrmicos que da una asistencia especializada a /os operadores de grermio de
/a fruta frescas y procesadas. Uno de sus objetivos es apoyarios en decisiones estratégicas que sea a corto o /argo plazo. Cuenta con un
sisterma de informacion primana, a través de una red de contactos en toda Europa, en paises importadores como productores.
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de Marfil sigue siendo lider en el mercado
europeo con 47% del mercado, pero Costa Rica
lo sigue muy de cerca con 33% del mercado,
con esta tendencia se invertiran las
participaciones; las exportaciones de Costa Rica
se han multiplicado en 30-40% en comparacion
con el 2001- 2002 ¢ Cual es la razén principal,
por la que Costa Rica ha multiplicado sus envios
hacia la Unién Europea? La razén es la
innovacién varietal, es decir, que el mercado
francés antes estaba abastecido por la variedad
Cayenas Lisa y Costa Rica llegd, gracias a Del
Monte, con la variedad MD2 (su nombre
cientifico), Golden Extra Sweet (su nombre
comercial) y los segmentos de mercado que ha
ganado han sido asombrosos.

Después tenemos Ghana, que representaba una
franja relativamente importante, los volumenes
se han mantenido mas o menos estables.

En el caso del mango, aparece Brasil
representando 47% de las importaciones del
mango de la Unién Europea, los otros origenes
de abastecimiento son: Costa de Marfil, Africa
del Sur y Peru. Se le otorgan muy buenas
perspectivas a la exportacion de mango de Peru.

Brasil ha tenido un comportamiento de
crecimiento muy rapido en los ultimos afios,
principalmente por una mejor calidad, un
mejoramiento en la productividad que permite
una competitividad mayor de su produccion. A
esto se agrega el hecho de que se agruparon
las empresas comercializadoras y productoras
de mango, en una misma zona, que es la zona
de Petroliza y que han logrado hacer un conjunto

Haciendo una asociacién entre el nivel de
desarrollo que estan las diferentes frutas y el ciclo
de vida de un producto industrial o normal en el
mercado; el concepto que dice que un fruto o
cualquier producto, tiene un ciclo de vida en el
mercado, dice que nace, vive y muere. Las frutas
tropicales presentan aproximadamente la misma
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principal con la variedad Cayena, la cual,
efectivamente se vendia pero era un producto
que habia llegado a un nivel de estancacion.
Cuando llegé la empresa Del Monte con la
variedad Dorada, se le dié un nuevo impulso a
través del marketing, esta variedad respondia a
las necesidades del consumidor y soportaba el
transporte. Hay otra variedad, la variedad Victoria
que es excelente en cuanto a calidad y

exigencias del consumidor, sin embargo, no
soporta el transporte prolongado.

La naranja y la manzana son frutas que han
llegado a la madurez en el mercado europeo.
Lo interesante es saber en que fase de vida se
encuentra el producto, es saber que posicién y
que importancia tienen esas frutas sobre los
estantes de los supermercados, si la fruta
representa un mercado importante, si tiene
voliumenes importantes, si tiene un trabajo de
marketing detrds, va a tomar mucha mas
importancia en el supermercado que los frutos
tropicales que no representan muchos
volumenes, que estan dispuestos en una
pequena esquina del supermercado. Saber en
que fase de vida esta el producto va a depender
de las técnicas de venta, también de los niveles
de precio y de los niveles de consumo.

Caracteristicas del Consumo en la
Unién Europea

Es un mercado dinamico y en constante
crecimiento, las frutas tropicales mayores
(aguacate, pifia, mango) reivindicaron un puesto
cada vez mas importante en los supermercados,
gracias a una oferta regular durante todo el aiio
encontramos esos productos en el
supermercado. Las menores siguen siendo
consideradas como productos de lujo y propios
a un mercado de nicho, es decir que, los que
realmente consumen esos productos, son per-
sonas de grupos étnicos que vienen y se instalan
en Europa y que siguen manteniendo sus
costumbres culinarias.

? Departamentos no continentales de Francia.

-'Foro Internacional: Agronegocios de Frutas 'T'ro_pica(es




Se ha demostrado que si el kiwi se logré
implantar tanto en los mercados europeos como
estadounidenses ha sido por la culinaria. Mucha
gente en Francia llega a un supermercado y ven
un maracuya y no saben como se come. Es muy
importante ensayar de motivar a la gente de una
manera u otra explicandoles de donde viene la
fruta, cbmo se come, qué se puede hacer con
ella para relanzar el consumo. Otra de las
caracteristicas del consumo en Europa, de frutos
mayores como pifia y mango, es que tenemos
dos picos de consumo en el aio, uno en las
festividades de Semana Santa y ultimamente,
del aiio chino, que es enero a febrero. Y un pico
de consumo durante las festividades de fin de
afo. Un subconsumo durante los meses de
verano por que estan todas las ventas europeas
como el durazno, la mandarina, de produccién
europea. La produccién es enorme y la gente
esta realmente acostumbrada a comer esas
frutas durante esos periodos del afo, ese es el
ejemplo de la pina. En el caso del mango es
bastante igual, picos durante los meses de
marzo, abril, mayo y picos a finales de afo.

El diferencial de precios que puede haber en los
diferentes grupos de frutas, en mercados
mayoristas en Francia en el 2002, si hacemos la
comparacion de precios entre fruta tradicional y
frutas mayores, los precios se multiplican por
dos; con el grupo de emergentes 0 menores se
multiplican por 3,5 y para las frutas de nicho,
los precios se multiplican por diez. Esa es la
diferencia entre una fruta tradicional y una
exética.

un momento en el afio en que haya posibilidad
de que no haya competencia de uno u otro
origen, tenemos Israel, Espafia, México, Africa
del Sur, Kenia y Chile.

En cuanto a las ventas, un aspecto que hay que
tomar en cuenta es estar presente de manera
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4. SITUACION DEL MERCADO
ORGANICO EN EUROPA

CONFERENCISTA. Peter Bernhardt*, Frutana
GmbH, Alermania

Antecedentes.

“En Europa los canales de importacién y
distribucién estan concentrados en pocos
operadores, los precios son determinados en el
segmento de la distribucion y en el caso de
alimentos tienen una tendencia hacia la baja. La
innovacion es un factor de competicién decisivo,
asi como la eficiencia en la produccién y el
desarrollo de estrategias de comercializaciéon a
través de canales alternativos.

Nuestra empresa esta dedicada a laimportacion
de frutas organicas, con una estrategia basada
en incorporar socios en los paises productores,
en proveer la tecnologia adecuada para
desarrollar procesos de produccion eficientes.
Nuestra alternativa para distribucién no son las
cadenas de supermercados, sino las tiendas.
Disponemos de una oferta de frutas tropicales
deshidratadas que abarca guineos, mangos,
papaya y pifia. Si uno de estos productos falta
pero tenemos espacio comprometido con
Tiendas o Supermercados, tenemos un
problema porque si no podemos hacer entregas
regulares, arruinamos la reputacion de nuestra
empresa.

* Peter Bemhardt. Gerente y socio de las empresas Blotropical Sari, Burkina Faso, Oasis Group Intemational GmbH, Biofruta sro, Chequia,
y Frutana GmbH, Alemania. Importador y comercializador de frutas tropicales principalments en 6/ mercado Alemdn, con abastecimiento de
empresas de Camenn, Togo, Burkina Faso y Kenia. Abogado y Master en Derecho Cormercial e Intemacional. con Estudios en Universidades
de Alemaria y Francia. Especialista en Derecho Comunitario de la Unidn Europea. Ha sido profesor en la Universidad de Nanterrs, Francia
y Asesor de la Comisidn Europea . E-mall: info @ frutana.de
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La industria alimenticia de Alemania agiutina a
6,150 compaiiias con méas de 550 mil empleados
y una cifra de ventas de alrededor de 115 mil
millones de Euros. En el escenario de
procesadores organicos existen 4,653
procesadores certificados organicos, de los
cuales el 29% son a la vez productores y sélo el
6% son importadores.

La evolucion del gasto para alimentos refleja que
mientras en 1850 un consumidor aleman
destinaba 61% de su salario a la compra de
alimentos, en el aiio 2001 se destin6 solamente
el 16%. Los precios de alimentos han ido a la
baja y aunque los productores aspiran a precios
altos, la competencia en precios cuenta cada vez
mas en el mercado organico. Por ello, hay que
aspirar a buscar socios que estén dispuestos a
una relacion en el largo plazo.

Mercado Orgénico

En Alemania desde el afio 1997 al 2002, las cifras
de venta de productos organicos se han
incrementado de 1.48 billones de Euros a tres
billones de Euros. Alemania es el mercado mas
importante de Europa que en conjunto alcanza
ventas de 10 a 11 billones de Euros en el afio
2002.

Suiza a pesar de ser un pais pequeiio, tiene el
mayor consumo percapita lo cual lo posiciona
como el quinto pais mas importante en ventas.
Los suizos son mucho mas sensibles hacia los
productos saludables y organicos, por ello, el
50% del producto que maneja nuestra compaiiia,
especialmente de frutas deshidratadas, la
exportamos hacia Suiza.

productos organicos diterefites, las uenaas
especializadas presentan 2000 articulos en 100
m’ y los supermercados presentan entre 5,000
a 12,000 articulos en 250 m’.

Oportunidades Comerciales

La Union Europea es el mercado mas grande
del mundo para la piia organica, aunque todavia
hay restricciones sobre proveedores. La
prohibicién del uso de etileno sigue siendo una
de las mayores barreras para su produccion.
Actualmente, hay abastecimiento constante
proveniente de paises africanos como Ghana y
Camerun, asi como de Honduras y Costa Rica.

El mango es otro producto que ha tenido gran
aceptacion, hace seis afos nadie sabia acerca
de los mangos deshidratados organicos, ahora
es un producto comun en el escenario.
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significa que el sabor es fundamental.

Se debe impulsar una estrategia de
posicionamiento de los productos basandose en
mensajes positivos con pocos aspectos
negativos. Adiferencia de Estados Unidos donde
aparecen mensajes que indican: “No grasa”, “no
aditivos”, en Europa los mensajes deben resaltar
los aspectos positivos como: “saludable”,
“fortificado”, “funcional”, “comercio justo”.
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Debemos enfrentar una nueva generacion de
consumidores que se preocupan mucho acerca
del producto, tienen una filosofia nueva y esto
es una oportunidad para los paises productores
de frutas tropicales, para crear un producto ético
y sostenible, con productores de pequeia
escala. Deben, por supuesto, cumplir con las
exigencias legales, las especificaciones técnicas
del importador, tales como calidad, sabor,
madurez, precio, empaque, logistica y la
documentacion.

El producto necesita una presentacion especial,
debe tener criterios excepcionales para entrar
al mercado. Este es un acercamiento intelectual,
no soélo se trata de producir. Se debe comunicar
lo unico del producto, describir las raices, la
historia, el contexto social y cultural, los valores
nutritivos, aspectos de conveniencia y de
funcionalidad, un sabor superior, trazabilidad
total y en algunos casos, el redescubrimiento de
una realidad.

Los empresarios deben aprovechar las ferias
comerciales de productos organicos para
conocer los productos que se estan presentando,
para conocer los precios, establecer contactos
y también, para estudiar la competencia.

Mérgenes de Comercializacion y
Precios

En el caso de nuestra empresay en un escenario
de distribucién sencillo, los margenes de
comercializacion estan alrededor del 50 al 60%
distribuidos de la siguiente manera, 25% a 30%
al importador, 30% al distribuidor o detallista y el
resto lo percibe el productor.



No coincido con la afirmacién que los precios de
productos organicos son 30% mas altos en
Europa. El expositor del mercado de Estados
Unidos afirmaba que una pifia organica puede
venderse a US$ 6.00 al consumidor final. Sin
embargo, los consumidores en Alemania no
estan dispuestos ahora a pagar 6 o 7 euros por
una pifia, simplemente no lo pueden hacer mas
y lo que estan haciendo es comprar pifas que
vienen con precios bajos de la Costa de Marfil,
que estan saliendo de una guerra civil y estan
tratando de vender todo lo que puedan vender
en el mercado europeo.

Conociendo los precios a los que estamos
comprando, puedo aseguraries que la estrategia
debe ser competitiva, los productores deben
estar conscientes que tenemos una crisis
econémica en Europa y eso significa que
debemos hallar juntos una manera de poder
competir y ofrecer productos novedosos.

Estrategias

Entre las altemativas que existen para ingresar
al mercado esta el comercio justo, la
incorporacion de valor agregado por
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“No se puede inventar ia demanda, pero si
se puede crear, dando a conocer que existe
ei producto.”

“Quiero hablar sobre 4 temas muy importantes,
primero son los consumidores latinos en EE.UU.,
seguido por las preferencias del consumidor
latino, algunos consejos para hacer la publicidad

mercado latino en EE.UU. y
eas para pasar del mercado
ido anglosajon segun los
ambién algunos estereotipos.

- el latino de EE.UU. no era
o tenia mucho dinero. Pero el
50 en relieve el tamafo enorme
rtencial de esos consumidores
sontinuo de ellos; hoy todo el
las compaiiias innovadoras y
e estan beneficiando de ese
estan invirtiendo su dinero en
ad y todo lo que se ha referido

Entonces el que gana, es quien primero
conquista el corazén, la lealtad y la billetera de
ese mercado, los hispanos forman una parte muy
importante de cualquier estrategia de
mercadotecnia, porque es un mercado joven,
tiene dinero y es creciente, pasando rapidamente
a una poblacién enorme.

“Santiago Ogradon. Vicepresidente y Director de cuentas de la Empresa Publicitaria Castells & Asociados de Los Angeles, California.
Realizd sus estudios de Publicidad y Marketing en la Universidad de Valencia (Esparia) y Monterey Institute of International Studies. Cuenta
con 17 arios de experiencia en mercadotecnia y publicidad en los Estados Unidos. Ha trabajado para agencias como J. Walter Thompson
y Davis-Elen, con clientes como los restaurantes Del Taco, Mexicana ade Aviacion, los gimnasios Ballys, Sanwa Bank, los supermnercados
Ralphs y Safeway, la comparila de frutas Dole y McDonald's. Ha trabajado para las cadenas televisivas Univision y Telemundo en e/
aesarrollo de nuevos nNegocios, investigaciones de mercado y asesoria. Email: santiago @ adcastells.com
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En Estados Unidos hay 2.5 millones de
salvadoreios, pero hay treinta y ocho millones
de hispanoparlantes, que son potenciales
consumidores. El crecimiento es rapidisimo cinco
veces el crecimiento de la poblacién no latina.
Hay mas de once millones de hogares latinos
en EE.UU., eso es mas grande que Canada o
Australia, es el quinto pais mas grande
hispanoparlante del mundo y en cinco afos
pasara a Espania.

Hay facil acceso de la publicidad a ese mercado,
porque el 70% de los latinos en EE.UU. viven
en cinco estados y casi el mismo porcentaje vive
solo en quince ciudades o sea que los costos de
publicidad son muy bajos, comparados con los
que se necesita para el mercado anglo.

Su poder adquisitivo es de quinientos setenta
mil millones de délares ahora y para el aio 2008,
subira a un billén. El indice de ingresos por hogar
latino ha llegado al 77% en comparacion con los
hogares no latinos; eso significa un aumento del
17% en solo diez afios. La clase media latina
estd en pleno crecimiento en ese pais, el indice
hispano en la compra de comidas es mas alto
que cualquier otro sector dentro de EE.UU.

En mi compaiiia realizamos un estudio muy
profundo sobre lo anterior, a nivel nacional,
analizando el idioma que se prefiere hablar en
casa. Y el idioma en que se prefiere recibir la
noticias de la TV y la radio. Basado en eso el
58% de los latinos en ese pais prefieren el
espaiiol, 30% es bilingle y solo el 12% depende
del inglés.

Hay un grupo que realiza investigaciones de
mercado que se llama Peter Roslow de Nueva

Ahora los latinos en EE.UU. estan pasando una
renovacion de la cultura, los mayores le estan
ensefiando a sus nifos y a sus amigos que
aprendan espaiol, que aprendan sobre su
cultura, los envian a los paises de origen, es una
renovacion continua lo que se esta
experimentando.
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(76%).

Eso sorprende mucho a los americanos. Los
latinos ensefian a sus hijos a preparar las
comidas tradicionales, estamos hablando del
65%, de esa poblacién que lleva 50 afios 0 mas
en Estados Unidos. ¢ Por qué? porque para los

latinos, la comida no es s6lo para alimentarse,
la comida es una ocasién social, para conocerse
mejor, para disfrutar.

Los latinos van al mercado en familia,
ensefiandoles que la fruta se sabe que es buena
por que huele asi, se siente asi, se ve asi, poco
a poco van aprendiendo y conservando su
cultura, lo tipico.

Algunas Preferencias dei Mercado

Los latinos van al mercado mas del doble que
los no latinos, 4.6 veces a la semana contra 2.2
veces. Los indices latinos de consumo de varias
comidas, huevo, sopa y fruta es de 160% versus
todos los demds. Gastan $117 délares cada
semana en el supermercado versus $87 délares
del mercado no latino. Lo mas importante en
frutas y verduras, es que gastan $408 délares al
ano, el mercado no latino $208 délares, casi el
doble.

Otra cosa muy importante en cuanto a eso, es
que segun los precios, los latinos no buscan lo
barato. En la gréfica las barras rojas representan
a los hispanos, las amarillas a los no latinos.

A los hispanos no les interesa el uso de cupones
de reembolso que mandan por correo después
de comprar el producto, tampoco les interesa los
cupones de descuento, a menos que coincidan
con lo que iban a comprar, de tal manera que la
mitad de los que lo hacen, compran muy poco
de aquello que estéa en rebaja (en especial).

Eso indica que, para el latino el valor es
imprescindible, “es un reflejo de mi para contigo”,
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yo gastaria mas para conseguir lo mejor, aunque
la gente no lo reconozca como tal; el 71% de los
hispanos versus el 47% de los no hispanos, dice:
“para mi es muy importante servir lo mejor
cuando hay invitados a mi casa”.

Muy importante es que el 96% de todos los
latinos escogen el supermercado donde van a
ir, basados en las frutas y verduras frescas y de
alta calidad, eso es punto de partida. Dentro de
la tienda es importante que haya empleados
bilinges y que conozcan los productos hispanos
y vendan esos productos, las tradiciones van de
generacion en generacion.

Algo muy importante que quiero compartir con
ustedes y viene de una revista publicada este
mes de este afo, se llama Produce
Merchandising. Dieron el ejemplo de una cadena
americana no latina, que tenian tres tiendas y
querian probar en zonas latinas; dentro de esas
tiendas hicieron tres cambios:

i.  Pusieron letreros bilingies.

ii. Aumentaron la seccion de verduras y frutas
en un 30%.

iii. Hicieron algo parecido con la camiceria, los
cortes que a los latinos les gustan que son
distintos.

Con estas medidas, en solo ocho meses del afo,
duplicaron sus ventas totales de toda la tienda.

Los factores importantes en la compra de frutas
son el buen precio, importan también las marcas
conocidas, y algo mas importante: “me tratan con

_ — —— — — - — =

van a restaurantes en la noche.

En el caso del mercado no latino, hay que
entender las diferencias sociales de ellos, no
tienen pais de origen, entonces no hay mercado
nostalgico. Todos son americanos, el 74% no
esta casado, entonces ellos estan pensando en
otra cosa, ¢ qué estd de moda ahi? Esa gente
sigue las modas rapidas y son cambiantes,
icudles son las modas que estan empezando
para que nos podamos pegar al despegue de
una moda muy importante? ;Cémo se
relacionan las frutas tropicales con esas modas?
y ¢hay precedentes de hacer eso? Si que hay.

. Foro Internacional: Agronegocios de Frutas Tro_picafes -



que yo quiero” y no estoy mencionando que es
muy barato.

En términos de detallistas, se deben notar
algunas diferencias entre los supermercados
americanos tipicos y las tiendas o
supermercados latinos en EE.UU. En una tienda
latina, las verduras y frutas se exhiben en
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canastas como en los paises de origen. En un
supermercado no latino se pone césped artificial,
todo muy bonito y la fruta llega verde, hay que
llevarla a casa y esperar dos semanas para
comeria.

Se debe ofrecer las frutas relevantes dentro del
supermercado, eso se puede hacer en
cooperacion con varias fuentes como los
distribuidores, ¢ por qué no exhibir un péster con
una foto bellisima del producto fresco y
preparado?, también como preparar recetas,
para motivar a la gente a comprar estas cosas.

Ademas, se deben dar muestras y recetas dentro
de esos mercados para que vayan conociendo
y degustando. Lo importante es dar a conocer
el producto, hay que hacer una publicidad
apropiada, me refiero quizas a una campaia
publicitaria nacional, y si cuesta demasiado,
quizé escoger un mercado que sea relevante,
por ejemplo San Antonio, Texas y ahi invertir
adecuadamente.

Es imprescindible conocer el mercado latino
dentro de EE.UU. que no es un sélo mercado,
cada mercado es distinto. Los Angeles es
basicamente mexicano, aunque haya muchos
nicaragienses, salvadoreios, entre otros. El
75% de los latinos, es decir 6 millones son
mexicanos.

En el mercado latino de EE.UU., Univision,
Telemundo y otras cadenas y emisoras
independientes que también estan buscando
mas clientes para hacer publicidad, tienen mucha
influencia, ellos tienen una relacién muy especial
con los supermercados y los distribuidores.

ey
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La relevancia cultural es importante en cualquier
ejecucion creativa por las razones que
acabamos de hablar, los aspectos culturales,
motivar a la gente en el idioma que les importa.

También es muy importante, por varias razones,
el involucramiento en la comunidad, en los
eventos, que hay muchisimos en todas las
ciudades, si tenemos un lugar, quiza un péstery
si damos panfietos, folletos, pruebas y muestras,
entonces estamos ensefnando a la comunidad
que nos importa; estan dando a conocer lo que
vamos a intentar vender después. Las relaciones
publicas hispanas son enormes y poco se ha
aprovechado de ello; en inglés es casi imposible,
con un “press release”, lo ponen en las noticias
y con una pequeiia compra de publicidad en
radio hablan de ello.

Si por ejemplo entregamos algunas frutas,
batidos, postres o lo que sea, a las emisoras de
radio van a consumir el producto en la radio, en
vivo hablando de ese producto. Esta es una
estrategia que hemos empleado en nuestra
compaiiia con muy buenos resultados.

Aunque mas complicado, pero funciona muy
bien, es la aprobacion de las celebridades.

También la colocacion del producto dentro de
los medios, en los programas que se estan
produciendo hoy en dia, especialmente en
Telemundo, telenovelas, dentro de Estados
Unidos. Si patrocinamos algo en conjunto con
una cadena de supermercados y quiza con un
distribuidor, la estrella va a estar comiendo
nuestras frutas en el mismo programa. También
en Sabado Gigante y algunos otros programas,

aspiraciones, en cuanto a la felicidad de una
fiesta exitosa, de una cena buena, de que mama
0 quien quiera pueda lucir lo que haya hecho.
Invitar al consumidor a través de la publicidad y
validar las compras, eso también se puede
establecer a través de la misma campana
publicitaria.
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No basta solo describir el sabor, las
radioemisoras pueden probar esas comidas ya
sea al natural, preparadas o en batidos, hay
series de salud, las frutas tropicales caben
excelentemente ahi, es una variedad para los
gustos americanos que parecen algo cansados
de comer sélo manzanas, peras, platanos y
bananas.

- Acercamiento a diversas organizaciones. Esto
ya es una cosa distinta, hay organizaciones con
conexiones politicas que pueden ayudar, ¢ por
qué no patrocinar un almuerzo de algunos
senadores, representantes o gobernadores o
hasta alcaldes, para que puedan ellos saber que
son estas frutas?

También hay grupos profesionales como el
Produce Marketing Association que puede
ayudar muchisimo en eso.

También American Heart Association, American
Cancer Society, hay entidades privadas también
como Weight Watchers, Jenny Craig, Lindora,
que pueden dar su aprobacion a estos productos
abriendo las puertas de entrada para que la
gente pueda consumirlas.

En las noticias de hoy en dia, todos los dias se
escucha que los nifios estan comiendo mal,
muchas papas fritas, dulces, sodas y otras;
varias escuelas prohiben el consumo de esos
productos, pero hay muchos consumidores que
estan demandando a las compainiias productoras
de esos productos. Las frutas tropicales ofrecen
una solucién a estos problemas porque es algo
distinto y dulce... y natural.

- Campaiias a nivel de restaurantes. También
en los restaurantes se puede iniciar, poner una
promocién de inicio, y hay precedentes de eso,
empezar con los restaurantes centroamericanos,
porque ya se conocen esas frutas, pero luego
pasar a las cadenas americanas de restaurantes
mexicanos como: “El Torito”, que no es comida
auténtica, pero a los americanos les gusta ir a
esos restaurantes, a beber margaritas de fresa
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o de melocotén, pues de guanabana, quiza
pueda servir gratis lo que yo llamo “tapas” de
estas frutas, para que vayan probando qué son
y codmo son, y luego tarjetas o laminas
informativas y bilingiies para los empleados de
esos restaurantes.

Algunos Precedentes de Introducir Nuevas
Frutas en Estados Unidos

El kiwi. Antes de 1985, casi nadie sabia lo que
era, entonces Nueva Zelanda y Australia
pusieron una campana increible de relaciones
publicas dando gratis a los restaurantes,
pagando a las estrellas, los actores famosos
hablen sobre ello en sus programas y charlas.
El kiwi no se puso de moda, se impuso la moda.

El limén. En los afos 80s cuando caia la moda
beber alcohol durante los almuerzos de
negocios, se inicié la moda de consumir agua
gaseosa con limén y una rodaja decorativa. La
industria citrica de EE.UU. estaba muy
involucrada y promocioné el consumo en
restaurantes de esta bebida, que daba la
apariencia de un céctel aunque no tuviera
alcohol. Al paso de sélo dos afios no hay
restaurante en Estados Unidos, que no sirva un
vaso de agua con limén. Estamos hablando de
200 millones de habitantes, la industria del limén
puso en marcha esta campana y desarrollo una
nueva demanda con un gran éxito.”

hay cambios de gobierno o de administracion.

Estamos trabajando en el fortalecimiento de los
servicios nacionales de sanidad animal y vegetal,
en cuidado de los alimentos y para mejorar la
capacidad en el desarrolio y cumplimiento de
normas y estandares internacionales y para
asistir los sistemas de SAIA, asistir a los
productores para que compitan exitosamente en
los mercados nacionales e internacionales y
contribuir a proteger la salud de los
consumidores.

*7im M. O'Brien. Master en Politicas y Ciencias del Medio Ambiente por Johns Hopkins University, Maryland, Estados Unidos. Ha sido
director de educacion ambiental del Grupo Environmental Concem. Inc., Maryland y coordinador de investigacion de fa firna Sustainable
Community Developrment, Colombia, Missoun. E-mail: tim.obnen @iica.ac.cr
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en Estados Unidos estan tomando mucha
conciencia de la inocuidad de los alimentos y de
su origen. Por eso los gobiernos estan
respondiendo a las demandas de los
consumidores, ahora existe la Ley de
Bioterrorismo en los Estados Unidos y también
los reglamentos de EUREPGAP en Europa.

Mas del 21% de las frutas, jugos y nueces
consumidas en Estados Unidos son importadas,
27% de frutas importadas provienen de México
y otro 40% provienen de otros paises de América
Latina.

Se anticipa que Estados Unidos importara unos
2.5 mil millones de frutas frescas congeladas en
2004, hay un incremento de 25% desde 2000,
esto significa que hay méas oportunidades para
brotes de enfermedades foraneas. En un estudio,
Estados Unidos dijo que hay cuatro veces mas
contaminacién en frutas importadas, que en
frutas producidas dentro de Estados Unidos.

Pero Estados Unidos sélo era capaz de
inspeccionar 3% de 3.7 millones de
embarcaciones de alimentos provenientes de
mas de 100 paises. Eso es poco eficaz, ese es
un problema que tiene Estados Unidos. Bajo la
nueva Ley de Bioterrorismo aumentaran las
inspecciones. Un problema de s6lo inspeccionar
un porcentaje, es que Estados Unidos siempre
reacciona a brotes de enfermedades, porque no
tiene capacidad de prevenirlas, por tanto, un
incidente menor, relacionado con la inocuidad
de los alimentos, intencional o no, podria
ocasionar un embargo o una considerable baja
de la confianza del consumidor.

En los Estados Unidos, si hay un brote, por
pequeio que sea, siempre esta en las noticias
rapidamente y es mejor prevenir que reaccionar
a un problema de inocuidad en Estados Unidos.
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Ambitos y Enfoques de la SAIA

La sanidad enfocada solamente a la produccion
primaria es algo del pasado, cuyo objetivo sélo
era proteger la agricultura del pais. Actualmente,
se debe trabajar en todo el sistema alimentario
con el fin de proteger la agricultura, la salud
humana, el comercio y el turismo.

Antes, el Sector Publico era el encargado de la
SAIA, ahora responde a una articulacién publico-
publico y publico-privado.

Anteriormente, se trataba sélo de programas de
erradicacion y ahora los sistemas de SAIA’s
estan trabajando para fijar y aplicar normas.

En el pasado, el enfoque fue de las fronteras
hacia adentro, protegiendo el mismo mercado,
la salud de la gente nacional y los productores
agricolas, pero ahora es de la frontera hacia fuera
para proteger el comercio y la salud humana en
otro pais.

El &mbito de la SAIA también abarca la
proteccion del medio ambiente, la biotecnologia
y sus implicaciones.

Inocuidad de los Alimentos

La inocuidad de alimentos, requiere un enfoque
integral de cadena agroalimentaria, empezando
por los insumos, la produccién primaria, el
procesamiento, la distribucién y el consumo. En
cada etapa hay responsabilidad y hay normas
internacionales que aplicar.

porque el consumidor las come directamente sin
cocinar.

Las estadisticas en Estados Unidos dicen que
cada afno hay 76 millones de enfermos, 325
hospitalizados y 5 mil muertos por enfermedades
relacionadas con inocuidad. Esto aplica a todos
los productos, no solamente los importados.
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En México este es un negocio de 44 mil millones
de ddlares; también Estados Unidos produce
cebollines en California, por el miedo que tienen
los consumidores, las ventas bajaron entre 20 y
hasta 30%, aun de los cebollines de California.

- En 1998, en Brasil, el agua que se usaba para
el tratamiento hidrotérmico, para el control de la
mosca del mediterraneo en mangos, estaba
contaminada con Salmonella Newport. Al
exportarlos a Estados Unidos, resultaron 78
casos de contaminacién en humanos, 14
hospitalizados y 2 muertos.

- En Guatemala, la exportacion de frambuesas
contaminadas, causé 2,800 personas enfermas.
Las exportaciones de frutas de ese pais no
fueron aceptadas por cuatro meses con mas de
38 millones en pérdidas. Ademas las fresas de
California perdieron mercado.

- La Cochinilla Rosada, es una plaga que empez6
en 1994 en la Isla de Granada, donde no tenian
un sistema de SAIA para controlar esta plaga.
Ahora se encuentra presente en 22 paises, en
todo el Caribe, en Surinam, en Venezuela y
dentro de 5 6 6 afos esta plaga va a entrar a
otros paises. Las pérdidas potenciales son 84
mil millones de délares.

Esta plaga puede afectar mas de 200 plantas:
citricos, aguacates, bananos, café y mucho mas;
si esta enfermedad se estableciera en paises
libres, podria afectar hasta el 30% de las
exportaciones del sector agricola. Cuando esta
presente, la fruta no se puede exportar y es muy
caro usar los plaguicidas para controlarla.
Cuando no se tiene un Sistema de SAIA, se
puede afectar otros paises en la misma region.

- El 30% de pesticidas vendidos en paises en
desarrollo no cumple con estandares
internacionales, las deficiencias incluyen
ingredientes activos que exceden los limites de
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tolerancia, productos no declarados, informacion
incorrecta en las etiquetas y ahora los paises
estan aplicando mas las normas de residuos
minimos en frutas, verduras frescas y en jugos.

Deberiamos poder responder a estas preguntas:
¢Qué esté pasando en mi pais? ¢;Qué tipo de
plaguicidas estan usando los productores? Es
importante tomar en cuenta que los vecinos de
fincas aledanas pueden usar quimicos
igualmente pueden contaminar nuestro producto,
entonces es muy importante tener un sistema
de SAIA que controla qué esta pasando en las
areas de produccion.

Esquema Institucional

Antes, el sector publico tenia el control de la
capacidad técnica, los mecanismos regulatorios
y también trabajaba en la sostenibilidad
institucional. El sector privado no tenia mucha
comunicacién e interaccién con el sector publico
para definir las cosas que son mas necesarias
para el pais. Ahora, la responsabilidad es
compartida en sistemas de SAIA, es necesario
hacerlo asi, debe haber mayor comunicacién del
sector publico con el sector privado, trabajando
juntos para establecer la capacidad técnica,
mantener la sostenibilidad institucional e
identificar los mecanismos regulatorios
necesarios en el momento adecuado.

Hay 4 niveles progresivos para la asistencia
técnica: i) informacin; ii) ciencia; iii) evaluacion;
iv) consenso. La capacidad funcional hasta el
liderazgo sostenible, ese es el mejor punto donde
un sistema de SAIA puede llegar.

proponer resoluciones que han de llevarse al
acuerdo de medidas fitosanitarias de OMC y de
ALCA.

Hicimos un andlisis preliminar en seis paises
sobre el desempeiio de los sistemas SAIA y los
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alimentario.

¢ Por qué las normas de CODEX son importantes
para el sector privado? La OMC adapt6 las
nomativas de CODEX y también de OIE y de
CIPF, para ayudar y resolver conflictos
comerciales porque estas tres organizaciones,
hacen reglas que estan basadas en la ciencia y
analisis de riesgo.

CODEX protege a los consumidores contra
productos no seguros, adulterados vy
fraudulentos y a los productores de alimentos
honestos, contra los produétores de alimentos
no honestos, que elaboran productos
adulterados para ganancia y no para proteger la
salud humana. Muchos paises importadores
insisten en el cumplimiento de los estandares
CODEX para tener un nivel de inocuidad de los
alimentos minimo.

Las diferencias nacionales en las regulaciones
sobre inocuidad de alimentos pueden causar
derrumbes entre paises importadores y
exportadores. El CODEX facilita la organizacién
con reglas y normas dentro de los paises y ayuda
a facilitar el comercio. Los paises en vias de
desarrolio que no tienen los recursos para
desarrollar sistemas de inocuidad de alimentos,
podrian recurrir a estos estandares de CODEX,
porque ya estan establecidos y aceptados para
168 paises miembros de la Organizacién de CO-
DEX y 33 paises de América Latina y el Caribe.

ElI CODEX esta organizado por comités. En el
Comité sobre Frutas y Hortalizas frescas, se
discuten sobre tamaiio, contenido minimo de
jugo, azucar, homogeneidad y peso neto. Los
productos sobre los que se estan haciendo
normas son: naranjas, tomate, uva de mesa,
rambutan y aguacate. Actualmente, se toman
muchas decisiones dentro de estos comités y
mandan esta informacién al Comité de CODEX
para la toma de decisiones para hacer las
normas.
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Los paises presentes en este comité son:
Argentina, Brasil, Canad4, Chile, Costa Rica,
Republica Dominicana, Guatemala, México y
Estados Unidos.

¢COmo puede participar el sector privado en
actividades de CODEX? Sélo los gobiernos
pueden negociar estandares internacionales, sin
embargo, el sector privado puede colaborar con
el aporte de informacién y los conocimientos
especializados.

El sector privado necesita apoyar al comité
nacional de CODEX que tiene cada pais y sus
puntos de contacto con especializacién técnica
y recursos politicos. El sector privado puede
trabajar con representantes del pais, para
presentar estandares nuevos y revisarlos para
la consideracién de los comités CODEX.

No hay normas para todos, debido a que elaborar
normas es un proceso largo, no existen normas
por todos los productos; pero si para un producto
especifico de un pais, se requiere hacer una
norma internacional, se puede presentar al
representante del pais, quien puede llevar esta
informacién al Comité de CODEX.

El sector privado puede organizar e implementar
directrices en seguridad alimentaria y estan-
dares de CODEX. La pagina es:
www.codexalimentarius.net. Contiene todas las

normas que existen en este momento.

EUREP GAP

No es un sistema exactamente de SAIA, pero
SAIA necesita manejar esto, porque es un tema

e Aportar lineamientos para la mejora
continua, el desarrollo, y el mejor
entendimiento del objetivo de “Mejores
Practicas”.

e Establecer un sistema de verificaciéon
independiente que sea unico y reconocido
por todos.

e Establecer una comunicacién entre los
consumidores y los socios clave, incluyendo
a los productores, los exportadores y los
importadores.

Cada dia hay mas reglas internacionales, pero
el mensaje de este Foro es que se necesita estar
listos para los cambios, entre mas tiempo se
tarde sera mas dificil y mayor el costo de cumplir
nuevas regulaciones internacionales.”
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4) Finalmente, los desafios institucionales
frente al tema de la calidad.

1. Contexto Agricola Chileno en el
Ambito de la Calidad

Si realizamos un andlisis FODA del sector
agricola chileno, nos damos cuenta que las
fortalezas principales estan dadas por: la
credibilidad que el pais posee a nivel de los
paises importadores, la experiencia exportadora
ganada, la capacidad competitiva de los distintos
agentes econdémicos, y las excelentes
condiciones fito y zoosanitarias que el pais
posee, fruto de la institucionalidad y de las
normas que se han creado. Al respecto,
instituciones como el Servicio Agricola y
Ganadero (SAG) cobran especial relevancia en
el proceso de apertura de nuevos mercados.

En cuanto a las debilidades, primero una
dependencia comercial bastante alta con
algunos paises como lo veremos mas adelante
y obviamente la distancia geografica hacia los
principales mercados, que ha significado altos

la calidad, costos en el ambito técnico-comercial, con la
finalidad de abordar los temas de poscosecha 'y
2) Laestrategia de diversificacion de mercados calidad.
y de diferenciacién por calidad, seguida por
el sector agricola nacional, En relacion con las amenazas, se destacan: las
barreras arancelarias de los paises
3) Los incentivos e instrumentos para importadores, la competencia con nuestros otros
potenciar la calidad y las buenas practicas paises agricolas de nuestro hemisferio,
agricolas en el sector agropecuario, y fundamentalmente: Sudafrica, Australia y Nueva

* Dr. Pablo Villalobos Mateluna. El autor es Ingeniero Agrénomo, Doctor en Economia Ambiental y de los Recursos Naturales,Profesor de
la Cétedra de Economfa Ambiental y Calidad Agroalimentaria en el Departamento de Economia Agraria de la Universidad de Talca — Chile,
Direccién Electrénica: pvillal @ utalca.cl
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Zelanda; y la tendencia a una disminucién de
los precios internacionales de distintos
productos, situacién que se ha producido
también en el caso de la hortofruticultura
centroamericana.

Entre las oportunidades mas relevantes, se
pueden senalar: la apertura comercial a nuevos
mercados, siendo una apuesta de nuestro pais
en las ultimas dos décadas. El cambio de
tendencias de los consumidores hacia la ingesta
de productos sanos, ricos en vitaminas y bajos
en carbohidratos, es también una oportunidad,
sobre todo para el sector hortofruticola. Por
ultimo, la incorporacién de mecanismos de
produccién limpia y de calidad, tanto a nivel de
paises importadores como de nuestra propia
competencia, lo cual se visualiza como una
oportunidad para el sector, permitiendo la
introducciéon de conceptos como agricultura
limpia, ambientaimente sostenible.

En funcién del analisis FODA descrito, se han
definido areas estratégicas de la Politica
Silvoagropecuaria Nacional. Ellas se resumen
en:

1) Generacion de confianza y seguridad a los
productores agricolas,

2) Desarrollo creciente de nuevos mercados,
3) Mejoramiento de la productividad,

4) Incremento de lainnovacion e investigacion
silvoagropecuaria,

5) Apuesta a un desarrollo forestal creciente,

6) Mejoramiento de las condiciones de vida de
la poblacién rural, y

7) Desarrollo de una Agricultura Limpia y de
Calidad

2. Estrategia de Diversificacion de
Mercado

La estrategia de diversificacion de mercados o
diferenciacion por calidad que Chile ha definido,
ha evolucionado notablemente en los ultimos 15
afnos y va de la mano con el desarrollo
econdémico y productivo del sector agricola
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US$ 168 millones en afio 1980 a US$ 1.650
millones en el 2002.

La composiciéon de la distribucién de los
productos fruticolas chilenos en los mercados
mundiales ha sufrido cambios importantes en los

ultimos 20 afos, siendo en la actualidad los
principales destinos: Estados Unidos y Canada
con casi un 38,5%, Europa en un 25%,
Latinoamérica un 24%,; Lejano y Medio Oriente
con un 7,3% y un 4,3% respectivamente.

Ahora bien, si analizamos los mercados de
destino versus las exigencias de calidad de los
mismos, podemos comprobar que los
porcentajes de frutas exportados a destinos de
alta calidad (Europa, Jap6n y los Estados Unidos
de América) superan el 60% de los volimenes
totales. Notandose una clara diversificacion de
los mercados en funcién del parametro de
calidad, lo cual ha condicionado mejor precio.
Tendencias similares se observan en productos
procesados y agroindustriales, en los cuales, por
una parte, se ha incrementado notablemente el
volumen exportado, pasando de 150 mil
toneladas el afio 1990 a 250 mil toneladas el
2000. El aumento de volumen ha ido de la mano
con las altas exigencias de calidad de los paises
importadores.

En la evolucion de las exportaciones vitivinicolas
en nuestro pais sucede algo muy similar al sector
agroindustrial: un aumento considerable en los
millones de litros exportados desde el aiio 1990
al aino 2002 superando en la actualidad los US$
600 millones exportados en vinos. Si analizamos
los destinos de exportacién podemos comprobar
que el 71% del volumen exportado va a
mercados altamente exigentes.

Si se tuviera que resumir cudl ha sido la
estrategia para ganar espacios comerciales y

“La superficie fruticola chilena supera las 215 mil hectdreas, siendo las principales especies: la Uva de Mesa, los Manzanos, los Aguacalss,
los Frutos Secos (Nogales y Almendiros), seguidos de los Bermies, especielmente Frambuesa, Frutilla y Ardndanos.
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posicionar los productos agricolas chilenos en
el exterior, ésta seria:

a) Ladiversificacion de mercados de destino,

b) La busqueda de nichos de mercados de
destinos.

¢) Laarticulacion del sector publico y privado.

d) La capacidad de asimilacién, por parte de
las empresas agricolas, de exigentes
estandares de calidad.

e) Una politica nacional de promocion de los
productos.

3. Incentivos e Instrumentos de
Fomento para la Calidad
Agroalimentaria

¢, Cual ha sido la experiencia a nivel nacional?
Articulaciéon Publico-Privado

En primer lugar, quisiera presentar cual ha sido
el trabajo de articulaciéon entre el mundo
empresarial y el gobiemo, representado por el
Ministerio de Agricultura. Durante el afio 2001
se constituye la Comisiéon Nacionai de Buenas
Practicas Agricolas. Siendo una comision
asesora del Ministro de Agricultura, es presidida
por el Vice-Ministro. En ella participan
representantes de las organizaciones
empresariales, de pequefos agricultores y
diversos estamentos publicos, que de alguna u
otra manera, poseen algun grado de
involucramiento con el tema. Los elementos mas
importantes abordados por esta Comision

71 packing del tipo mecanizado en
implementacion,

287 packing de uva de mesa incorporados
al programa, y

910 productores implementando a nivel de
huertos.
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empresas integrantes de un programa de
fomento productivo y empresas integrantes de
un programa de desarrollo de proveedores.

Existen dos modalidades de financiamiento. La
modalidad individual, mediante la cual CORFO
cofinancia un 70% del monto de la asistencia

W R e o Wee.ufaiad  ac

técnica, con un tope de $ 3.400 dblares y la
modalidad colectiva, que cofinancia también un
70% con un tope de $ 2.700 ddlares por
empresa.

¢ Qué tipos de asistencia técnica financia?
Auditorias de protocolo en Buenas Practicas,
certificacion organica, certificacion 1SO,
identificacién de procedimientos y registros,
entrenamiento de personal, elaboraciéon de
sistemas de verificacion, elaboracién de analisis
de peligro o riesgo de contaminacion,
elaboracién de manuales y visitas de evaluacion,
entre otros aspectos.

Programa de Desarrollo de
Proveedores (PDP)

Este segundo programa tiene como objetivo
estimular la competitividad de la cadena
productiva, a través de la creacion y
consolidacion de relaciones estables y
subcontratacién de grandes y pequenas
empresas.

¢ En qué consiste? En un cofinanciamiento por
parte de CORFO, que permite la elaboracion y
puesta en marcha de un plan de fortalecimiento
de proveedores de una empresa demandante,
siendo ésta quien presenta o postula al
programa.

¢{Quiénes pueden acceder? Los clientes
demandantes son empresas que adquieren
insumos o servicios con ventas netas anuales
superiores a los 2,7 millones de délares, los
proveedores son empresas que abastecen a esta
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empresa de productos 0 servicios con ventas
netas anuales que no superen los 2,7 millones
de délares.

Etapas y modalidad de cofinancimiento: Existe
una primera etapa de diagndstico, donde se
disea un plan de desarrollo de los proveedores
de la empresa demandante, con un plazo
méaximo de seis meses. El cofinanciamiento es
de hasta $ 11.000 délares, con un aporte
empresarial minimo del 40%. La segunda etapa,
de ejecucion, es aquel periodo de tiempo durante
el cual se implementan las actividades
establecidas en el plan de desarrollo. Tiene un
plazo maximo de cuatro afos y una modalidad
de cofinanciamiento que posee un aporte
empresarial del 40%, como minimo el primer aiio
y un 50% los afos restantes.

¢ Qué actividades se financian? Muy parecidas
al anterior: diagnéstico inicial de Buenas
Practicas, capacitacion de monitores, charlas,
uso de seguro fitosanitario, calibracién de
maquinaria, analisis microbiolégicos, diseiio de
trazabilidad, auditorias de precertificacion, entre
otras.

Programa Asociativo de Fomento
(PROFO)

Un tercer programa de CORFO relacionado
también con las Buenas Practicas Agricolas y la
calidad, es el Programa Asociativo de Fomento.
¢, Qué se entiende por un PROFO? Es un
conjunto de acciones cuyo objetivo es integrar a
la operacion de las empresas técnicas modernas
de sistemas de gestion certificables.

La segunda etapa es la ejecucion propiamente
tal. Durante el primer afo, se financia hasta un
70% del costo total del proyecto. El aporte de
CORFO es decreciente con los arios, llegando
al 50% en los anos siguientes. Los montos
involucrados en esta segunda etapa son de
hasta US$ 9.800 por empresa, con un tope total
por proyecto de $ 73.500.

Fonda de Innovacién Agraria (FIA)

Otra institucion del Estado que fomenta la
aplicacion de las buenas préacticas agricolas y la
calidad es el Fondo de Innovacion Agraria (FIA);
instancia perteneciente al Ministerio de
Agricultura y cuyos programas apoyan:
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nacionales de proyectos. Mayor opcién cuanto
mayor sea el aporte de los privados.

Servicio Agricola y Ganadero (SAG)

El SAG, organismo descentralizado del
Ministerio de Agricultura, tiene como mision
proteger el patrimonio fito y zoosanitario del pais.
Entre sus instrumentos esta el Fondo de
Mejoramiento del Patrimonio Sanitario, el cual
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tiene como linea de trabajo las BPA's y la calidad
de los productos. El SAG cofinancia hasta un
70%, con un monto maximo por proyecto de
hasta US$ 120.000 en tres afios. Un segundo
programa es el sistema de incentivos para la
recuperacion de suelos degradados. Su
modalidad es individual y el monto de aporte es
de US$ 7.000 anuales por beneficiario.

Instituto de Desarrollo Agropecuario
(INDAP)

La misién de INDAP es velar por el desarrollo y
fomento productivo de la Agricultura Familiar
Campesina de nuestro pais. Dicha institucién ha
desarrollado, desde el afio 2001, el Programa
de Calidad Agroalimentaria, a través del cual se
han materializado proyectos en el ambito de las
BPA's y el aseguramiento de la calidad. Del
mismo modo, mediante programas integrados
de financiamiento crediticio, asistencia técnica
y gestion empresarial, se han implementado
proyectos especiales, en modalidad de
concursos publicos nacionales. La prioridad son
proyectos que incentiven el aseguramiento de
calidad y Buenas Practicas Agricolas y
Ganaderas. Su cofinanciamiento es hasta un
80% por parte de INDAP. La modalidad de
financiamiento es de hasta US$ 15.000 para
empresas asociativas campesinas y de US$
5.000 para agricultores individuales.

4. Desafios Institucionales Frente al
Tema de la Calidad

¢De qué manera se traducen los esfuerzos
institucionales de implementacién? Hace 15
afnos atras, era dificil poder encontrar predios
donde se estuvieran aplicando recomendaciones

“?oro Internacional: Agronegocios de Frutas 'T'royica(es !
P, . S . — e e ——— e — —_— - . MY




técnicas basadas en BPA's, o bien, aplicando un
Sistema de Aseguramiento de Calidad de
manera continua. En la actualidad es una
realidad que los agricultores han asumido. No
causa extrafieza encontrarse con imagenes, a
nivel de finca, en las cuales se puedan observar
rotulaciones especiales para indicar cada uno
de los potreros de la finca, sefialando entre otros
aspectos: aino de plantacién, variedades,
densidad por hectareas, superficie del potrero.
Con mayor fuerza se han introducido practicas
culturales que tienden a un manejo integrado de
plagas. Asimismo, se ha construido un nimero
importante de bodegas, baitos completos,
sistemas de basureros, que posibilitan un
ordenamiento a nivel predial y mejoran la calidad
laboral de los trabajadores. Es interesante
comprobar como se han internalizado practicas
de manejo y proteccién del medio ambiente
como, por ejemplo, lugares especiales para el
depésito de las basuras, el uso de agua limpia
de éptima calidad y la aplicacién del triple lavado
para el caso de los envases vacios de productos
agroquimicos.

¢Cudles son los Desafios Institucionales
Frente ai Tema de ia Calidad?

Tanto la autoridad agricola como el sector
privado estan empeiiados en hacer de Chile una
potencia agroalimentaria. Lo anterior se traduce
en ofrecer la mayor gama de productos posibles,
cultivados bajo estrictas normas y estandares
de calidad e inocuidad. Significa ganar la
confianza de los consumidores extranjeros y
nacionales, asegurandoles a éstos que el
producto chileno es el mejor, desde el punto de
vista de la caracteristicas organoléptica y los
atributos de valor.

La calidad e inocuidad de los alimentos ha
cobrado indiscutiblemente, en las ultimas dos
décadas, una enorme importancia. Hemos sido
testigos de los profundos cambios que han
debido afrontar los paises desarrollados en ma-
teria de aseguramiento de la calidad. Dichas
transformaciones se han materializado no sélo
en la institucionalidad, sino también en una
nueva forma de relacionamiento técnico-politico
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Lo expuesto no es s6lo un problema de
importancia para los paises desarrollados, por
el contrario, trae para la agricultura chilena y
latinoamericana grandes exigencias y desafios,
los cuales debemos ser capaces de enfrentar
con inteligencia y decisiéon. Si somos capaces
de sortear con éxito las vallas del comercio
internacional, no cabe duda que seremos
también exitosos en apoyar los procesos de
insercion y desarrollo de nuestra agricultura. En
este sentido, la Calidad y las Buenas Practicas
Agricolas son una exigencia para la Agricultura
Chilena que debemos asumir de manera seria 'y
comprometida. En este contexto, el desafio de
la articulacién publico-privada se centra en
conducir un proceso de cambio de conducta per-
sonal y técnica de los agricultores, siendo un
puente entre éstos y los nuevos mercados que
se crearan.”
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8. PROCEDIMIENTOS PARA LA
ADMISIBILIDAD
SANITARIA DE FRUTAS EN
ESTADOS UNIDOS*

CONFERENCISTA: Olivier Parfait**, Centro de
Excelencia Fitosanitana (ICA-USAID-APH/IS-IICA)
Bogotd, Colombia (Reemplazando a Camilo
Echevern; APHIS)

Introducclén

“La exportaciéon de un producto agricola fresco
de un pais a otro esta limitada por las plagas y
enfermedades que con éste se puedan introducir
al pais importador. Si el pais exportador tiene
plagas o enfermedades atacando un producto y
este producto al ser exportado puede llevarias a
otro pais donde éstas no existen, entonces, la
importacion de este producto no estara permitida
por parte del pais importador, si no existen
medidas mitigadoras para estas plagas. Si el pais
exportador tiene una manera de asegurar que
estas plagas o enfermedades no llegaran al pais
importador, éste podra, de comun acuerdo con
el pais importador, diseiiar un protocolo de
trabajo que asi lo garantice.

La lista de productos agricolas frescos permitidos
actualmente de cualquier pais a los Estados

propuesta desde un pais hacia los Estados
Unidos, que nunca haya recibido estos
productos, debe ser evaluada con criterios
cientificos basados en un Andlisis de Riesgos
de Plagas (ARP).

* Este artlculo corresponde a un documento entregado por 6/ conferenciante

** Olivier Parfalt. Licenciatura y Post grado en Biologlia Université Notre-Dame de la Paix; Bélgica. Ha sido asesor en EUREPGARF. Ejecutivo
de Mercadeo de la Empresa FRUTAS COMERCIALES S.A., Bogotd. Ha sido asesor en comercio intermactonal de empresas prvadas.
Actualmente, es analista de Riesgo de Plagas en 6/ Centro de Excelencia Fitosanitana de Colombia. E-mail: oljparfait @colomsat.net.co
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minimo.
Productos Autorizados

Se denominan productos autorizados todos
aquellos productos que pueden entrar al pais de
destino. Algunos no requeriran tratamiento
cuarentenario y otros si lo requeriran. La lista de
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estos productos, clasificados por pais o regién
de exportacion, se puede encontrar en el
documento “Regulating the importation of fresh
fruits and vegetables” de APHIS. De todas
maneras, es el Cédigo del Registro Federal que
contiene las leyes que rigen la importacién de
productos frescos a los Estado Unidos.

Tratamientos Cuarentenarios

Se denominan Tratamientos Cuarentenarios a
la serie de tratamientos a los que se puede
someter un producto para eliminar las plagas de
interés cuarentenario. Estos tratamientos son
pagados por el exportador y pueden ser:

1. FUMIGACION

2. FRIO (Ejemplo: T-107a para Physalis
peruviana Linnaeus, uchuva, desde el 25
de junio 2003, para Colombia)

3. AGUA CALIENTE

4, VAPOR CALIENTE (Ejemplo: T-106 para
Selenicereus megalanthus (K. Schum. ex
Vaupel Moran, pitahaya amarilla, desde
el 25 de junio 2003, para Colombia)

5. IRRADIACION

Se puede ver la lista total de los Tratamientos
Cuarentenarios aprobados por APHIS en el
“Treatment Manual” de APHIS.

Areas Libres y de Baja Prevalencia

Las Areas Libres o de Baja Prevalencia de
plagas, son aquellas que mediante trampeo y
muestreo intensivo a través de varios periodos,
demuestran fehacientemente la ausencia total
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o casi total de las plagas cuarentenarias, para
las cuales se esta monitoreando. Incluye
componentes de manejo dentro de su definicion.
Son una medida de mitigacién que puede
sustituir un tratamiento cuarentenario.

Areas Vigiladas

Las areas vigiladas son aquellas que mediante
trampeo y muestreo intensivo, a través del
tiempo, demuestran fehacientemente la
ausencia total o casi total de las plagas
cuarentenarias para las cuales se esta
monitoreando, pero que no pueden cumplir con
algunos de los componentes de manejo exigidos
para clasificarlas y mantenerlas como areas
libres.

Inspeccion

La inspeccién es la toma de muestras para
revisar si existen problemas fitosanitarios. Esta
inspeccion puede hacerse:

1. En el pais de origen, cuando existen acuerdos
operacionales entre las autoridades fitosanitarias
de los paises, al igual que con todos los
eslabones de la cadena, tales como aeropuertos,
transportadores y demas.

2. En al pais destino para tomar decisiones
cuarentenarias tales como:

2.1. Liberar el cargamento
2.2. Fumigar el cargamento
2.3. Incinerar el cargamento
2.4. Devolver el cargamento.”

El CEF es una instituciéon creada gracias a una
alianza estratégica entre: el Instituto Colombiano
Agropecuario (ICA), el Servicio de Inspeccién de
Sanidad Vegetal y Animal (APHIS) del

* Olivier Parfait. Licenciatura y Post grado ia Université Nolre-Dame de la Paix; Béigica. Ha sido asesor en EUREPGAR. E)aamw
Mercadeo de la Empresa FRUTAS ERC/AI.E SA, Ha sido asesor en comercio intemacsonal de empresas
Actualments, esm/&mabﬁwgoab/%gssma/wnfm Excelencia Fitosanitania de Colombia. E-mail: o/pamllommefw
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lo que garantiza su credibilidad y transparencia.
Ademas de esto, los parametros con los cuales
son realizados los documentos del CEF son
establecidos por la FAO y provienen de las
mismas Organizaciones Nacionales de
Proteccioén Fitosanitaria.

El CEF facilita el acceso de productos agricolas
frescos a los mercados internacionales mediante
la generacién de los estudios de Andlisis de
Riesgos de Plagas y el desarrollo de propuestas
de mitigacion de riesgo fitosanitario. Estos
documentos son presentados a las
Organizaciones Nacionales de Proteccion

-‘}'ora Internacional: Agronegocios de Frutas Troyica(es

Fitosanitaria para su analisis y posteriores
procesos normativos, o que determinara la
permisibilidad del producto.

Adicionalmente, el CEF promueve el desarrollo
y uso de los Sistemas de Informacién Geografica
para conocer la distribucién de plagas que limitan
las exportaciones, y propone tratamientos de
mitigacion de riesgo.

En la medida que las barreras arancelarias estan
desapareciendo, las barreras fitosanitarias estan
cobrando mayor importancia. Estados Unidos,
como muchos otros paises, protege su
agricultura y evita que plagas y enfermedades
de otros paises entren en su territorio. Los
documentos o reglamentos que rigen los Analisis
de Riesgos de Plagas y los procedimientos a
cumplir para permitir la entrada de un producto
en fresco a los Estados Unidos, provienen del
Acta de Proteccion Vegetal del 2002 de USDA.
Dicha acta explica técnicamente que un pais
tiene todo el derecho de proteger su agricultura
y en el Acta de Procedimientos Administrativos
de la FDA, se explican los procesos normativos
que siguen los ARP y que deben seguir los ARP
de los productos frescos, antes de tener
permitido su ingreso a los Estados Unidos. Estos
procedimientos explican los diferentes
estandares para la solicitud de importaciones,
cuando un producto tiene finalmente permitido
su ingreso a los Estados Unidos, lo cual esta
publicado en el Cédigo del Registro Federal. Una
parte de este Codigo describe como se inician
los ARP, de cémo el publico puede realizar
comentarios técnicos, las consideraciones para
determinar si un ARP es rutinario o no, y el
proceso para establecimiento de prioridades.



¢ Cudando es necesario hacer un ARP?

Todo depende del pais destino del producto a
exportar.

En el caso de muchos paises o0 bloques
comerciales como la Unién Europea, se permite
la entrada de un producto fresco con los
certificados fitosanitarios de origen, que
especifiquen que este producto se encuentra
libre de ciertas plagas cuarentenarias para el
pais importador, sin previo Andlisis de Riesgos
de Plagas por cultivo. Si una plaga es detectada
durante una inspeccién en puerto de destino
frecuentemente y en un porcentaje alto de los
cargamentos, se cierra la importacién para el
pais exportador hasta que un Andlisis de Riesgo
para esta plaga sea realizado y que sea
determinada una medida de mitigacion para esta

plaga.

En otros paises como Estados Unidos, Austra-
lia, Nueva Zelanda, Brasil (para productos no
tradicionales), antes de importar cualquier nuevo
producto fresco, hay que realizar un Analisis de
Riesgos de Plagas para este producto.

La diferencia entre un ARP considerado rutinario
y uno considerado no rutinario (lo que determina
cual prioridad tendra su realizacién y/o revision
por parte de APHIS) esta determinada por el
valor econémico del cultivo, el interés de los
exportadores e importadores, la importancia del
impacto ambiental de las plagas cuarentenarias
identificadas en el ARP, el nivel de incertidumbre
de la informacion cientifica (sobre el cultivo, sus
plagas y area de produccién en el pais
exportador) y la prioridad proporcionada al ARP
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En un ARP se hace la evaluacion de cada plaga
que afecta un cultivo especifico. Plaga en su
concepto amplio conglomera a los artrépodos,



Trabajos desarrollados en el Centro de
Excelencia Fitosanitaria (CEF)

Andlisis de Riesgo

- Se propuso el tratamiento cuarentenario de
frio para el ARP de la uchuva (Physalis
peruviana) que finalmente fue aprobada
para ser importada a los Estados Unidos el
25 de junio de 2003. La pitahaya
(Selenicereus megalanthus) fue también
aprobada para ser importada a los Estados
Unidos el 25 de junio de 2003, pero con el
tratamiento cuarentenario de vapor caliente,
como ya era el caso para las exportaciones
a Japoén desde Colombia.

- Los productos que actualmente se
encuentran con la fase 1 de ARP concluida
y lafase 2 de ARP en proceso son: la curuba

(Pasiflora tripartita var. mollissima Holm-
Nielsen & Jargensen), el maracuya amarillo
(Passiflora edulis f. flavicarpa Sims), la
naranjilla o lulo (Solanum quitoense
Lamark), la papaya (Carica papaya
Linnaeus) y el tomate de arbol (Solanum
betaceum Cav.). Se estan terminando y/o
revisando los ARP del agraz y arandano
(Vaccinium sp.), de la feijoa (Acca
Sellowiana (Berg.) Burret), de la granadilla
(Passiflora ligularis Juss), y de la gulupa
(Passiflora edulis f. edulis Sims).

- Conrelacion a hortalizas se comenzaron los
ARP de la acelga (Beta vulgaris Linnaeus
ssp. cicla (Linnaeus) Koch), de la ahuyama
(Cucurbita maxima Duchesne), del apio
(Apium graveolens Linnaeus), del calabacin
(Cucurbita pepo Linnaeus), de la espinaca
(Spinacea oleracea Linnaeus), del pepino
(Cucumis sativus Linnaeus), del zapallo
(Cucurbita moschata Duchesne ex Lamark),
y de Cucurbita mixta Pangalo.

Sistemas de Informaciéon Geogréfica
(SIG)

Con el uso de geoposicionadores,
computadoras, programas y procedimientos, es
posible capturar, almacenar, manejar y analizar
informacién «georeferenciada», que luego sera
desplegada en mapas. Los SIG permiten
visualizar la distribucién geografica de plagas y
enfermedades de los cultivos y sus relaciones
con factores geofisicos, altura sobre el nivel del
mar, cuerpos de agua, tipo de suelos, clima y
topografia. Los mapas resultantes son elementos
de trabajo que permiten hacer andlisis que
conducen a la solucién de problemas.
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Cuando se realiza un ARP, se determinan las
plagas cuarentenarias, y si se analizan las
medidas de mitigacién a ser utilizadas, el
propésito del CEF no es siempre utilizar
tratamientos cuarentenarios por sus elevados
costos para los exportadores, en este caso se
puede determinar a través del SIG las Areas
Libres de Plagas (ALP) o de Baja Prevalencia
de Plagas, permitiendo visualizar la distribucion
geogréfica de la plaga y sus reacciones con otros
factores como el suelo, precipitacion pluvial,
temperatura, para finaimente determinar donde
se encuentra, llegandose a tomar decisiones
para el establecimiento de las areas
mencionadas.

Entre los proyectos en proceso del CEF, se
encuentra el Sistema Digitalizado de Monitoreo
de Moscas de las frutas para ser aplicado en
Colombia, Ecuador y Venezuela, la Propuesta
para exportar Physalis peruviana de una Area
de Baja Prevalencia de Ceratitis capitata en la
Sabana de Bogota, Colombia, bajo enfoque de
sistemas y el Protocolo para determinar la
prevalencia de Anastrepha grandis en dos areas
del departamento de la Guajira, Colombia.

El siguiente mapa* muestra el Sistema de
Vigilancia Fitosanitaria, donde cada punto es una
ciudad o un puerto donde pueden entrar al pais
plagas en cuarentena como Moscas de la Fruta,
donde tenemos siempre los puertos de
importancia internacional y los pasos fronterizos.
Para el CEF es muy importante seguir las
moscas nativas, pero mas aun las exéticas, que
son riesgos para Colombia.

2002 a julio de 2005, el CEF cuenta con un
financiamiento de USAID que cubre también el
Sistema Digitalizado de Monitoreo de Moscas

* Ver anexos
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Mitigaciéon de Riesgos y Tratamientos
Cuarentenarios.

En resumen, el CEF es un programa modelo
para otros paises que quieren lograr la
consolidacion de la distribuciéon hemisférica de
plagas, apoyando asi al comercio intemacional
y disminuir finalmente los riesgos fitosanitarios
y aumentar la seguridad vegetal, cumpliendo con
las regulaciones intemacionales.”
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10. SERVICIOS PARA LA
COMPETITIVIDAD EN EL SECT!
FRUTICOLA

CONFERENCISTA: Carfos Pomareda, Gerent:
S.A. Costa Rica

“1. Introduccién
Aligunos comentarios iniciales:

Primero, existe dificultad creciente para co
en los mercados extemos, por las exigenc
calidad y de sanidad que seran cada vez ma
y por lo tanto tenemos que preparamos mu
para competir con los mercados de Europa, E
y ofros.

Segundo, para competir, tenemos que hace!
las empresas del pais y también con las em|
de otros paises con capacidad exportadora
Chile y México.

Tercero, no vamos a confrontar a la compe
solo en los mercados externos, la val
confrontar aqui adentro y de hecho este p
Salvador) hoy en dia importa mas de 60 m
de délares en frutas, jugo y productos que
precisamente de los EE.UU. y otros pais
Centro América, Chile y México.

* Carfos Pormareda. Presidents Ejecutivo de SIDE SA. Ingeniero Agricola, Master en Econormia Agricola y PhD en Economia Agricola. Se
ha desemperiado como Director de/ Programa de Agroeconomia en &/ Peru, Director de/ Programa de Polltica Agrania én e/ IICA y como
consulfor de empresas, greynios, entidades publicas y organismos intermacsonarles como 6/ Banco Mundial, BID, FAO, FIDA, IFPAI. Ha sido
Lambién presidents de ka Asociacion Peruana de Economia Agricola y Presidents de la Asocsacion Latinoamericana de Econom/a Agricola.
Actualments es miembro del Comité Directivo de LEAD, /a iniciativa de/ Banco Mundial y /a FAO sobre Ganaderia y Medio Ambients.
E-mail: sidesa @racsa.co.cr
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para plantear el tema de la importancia de los
servicios para mejorar la competitividad.

Ahora me voy a referir a ese tema. Voy a comenzar
con algunos asuntos que competen a ciertas
caracteristicas del sector fruticola, las etapas en la
cadena fruticola los requerimientos de insumos y
servicios para un sector competitivo. Luego
abordaré el concepto de los centros de servicio
establecidos en los gremios, los operadores de los
centros de servicios y las empresas de servicios
agropecuarios. Por ulitimo haré un comentario sobre
el papel del Estado.

2. Caracterizacién del Sector Fruticola
Sobre el sector fruticola, vale la pena hacer tres
preguntas:

e ;Quiénes son los productores en el sec-
tor? En el caso de El Salvador estamos

hablando de pequeiios productores con
muy bajo nivel de capitalizacion y
muchisimos pequeiios productores con
limitaciones en sus niveles de educacion
empresarial, tenemos que ponerle
muchisima atencién. Las cosas en la vida
cambian cuando las cambiamos las per-
sonas, y las personas cambiamos cuando
mejoramos nuestra capacidad.

La otra pregunta es sobre ;qué caracteriza
alos productos de la fruticultura? Es cierto
que en fruticultura solemos referirnos
especialmente a los arboles; obviamente
mangos, aguacates, etc., que son los mas
conocidos; pero luego tenemos las frutas
de ciclos un poco mas cortos, como pinas
y papayas; y otras mucho mas cortos como
por ejemplo el melén y sandia.

¢ Cudles de estos rubros quisiéramos
impulsar? Tenemos que definir si vamos a
tener una estrategia de impulsar una
fruticultura de mediano plazo, donde
tenemos que esperar tres anos para
empezar a cosechar, o siete afios para ver
plantaciones frutales bien establecidas; o
al mismo tiempo que hacemos eso, ir
impulsando una fruticultura de ciclo mas
corto. Lo anterior es relevante porque
tenemos que competir con un sector
financiero desesperado por la rentabilidad
del corto plazo. Es mucho mas atractivo
para los bancos financiar importaciones de
ropa y de televisores, que financiar
establecimiento de plantaciones o
actividades ganaderas. El tema de la
duracioén de los ciclos y su relacién con los
mecanismos financieros es muy
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importante, porque el sistema financiero
actual privilegia enormemente el comercio;
no hay mecanismos financieros que nos
den la holgura que necesitan los procesos
de mediano plazo.

Nuestra estrategia de desarrollo fruticola
debe combinar ambas dimensiones, los
productores y los productos; para que
vayamos viviendo del propio entusiasmo de
apreciar a distintos segmentos de
productores que entran relativamente
rapido a producir, pero producir cosas en
las que podamos competir.

e Por ultimo, la pregunta sobre ¢;son los
sistemas de produccién mas adecuados?
En la mayoria de nuestros establecimientos
fruticolas existe la huerta, la pequena
siembra, la media hectarea, el cuarto de
hectarea, unos cuantos drboles donde es
dificil hacer el control sanitario. Tenemos
que reconocer que esa es la estructura de
la agricultura salvadorefia. No tenemos
plantaciones de 200 o 500 hectareas de
una sola fruta, como en otros paises.

¢, Vamos a poder manejar los problemas de
la sanidad en este enorme nivel de
atomizacion de la pequefa produccion?
Desde luego, queremos que muchos
pequeiios productores participen de este
proceso, pero la atomizacién de la
produccion define una caracterizacion fun-
damental que es necesario considerar, para

definir una estrategia del sector. 4. La Cadena de Frutas Frescas

Ademas de los aspectos productivos, debemos
reconocer las etapas del proceso productivo du-
Las distintas etapas en el proceso de produccién rante el afo y la relacion con otros actores en la

3. Las Etapas del Proceso Productivo
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calidad, de alto poder genético, de las variedades
adecuadas con la resistencia deseada. Ellos
confrontaran preguntas como: ; Vamos a usar mas
semillas transgénicas de mel6n en los préximos
anos? ;Nos dara eso tolerancia a una serie de
plagas y enfermedades? ; Seran aceptados en los
mercados internacionales? ;Vamos a adquirir
semillas o esquejes y vamos a tener que pagar “roy-
alty” (regalias) por esas semillas?

Por ejemplo, hoy en dia los floricultores de
crisantemos de una empresa de Costa Rica,
importan sus esquejes de Holanda. Les dicen, “Ahi
tiene un esqueje, no tiene que pagarmelo, se lo
regalo, son dos centavos por cada flor que usted
exporta”. Entonces el royalty que se paga a las
empresas que venden semillas de flores a nivel
internacional, llega a ser casi el seis o el siete por
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ciento de costos de produccién de la empresa, con
un contrato firmado que le da derecho a la auditoria
de los estados financieros, para saber cuantas
flores de crisantemos vendemos y cuantos
centavos hay que pagarle.

La industria internacional de semillas del sector
fruticola va a ser un tema que interesa muchisimo
para los viveristas. Ademads, tendremos que
comprar abonos esencialmente organicos, de alto
poder germinativo y las bandejas de plastico, y de
pronto algunas ya no podrén ser de plastico y
tendran que ser de material biodegradable. Y
requeriremos la construccion de invemaderos de
alta tecnologia, para poder manejar el riego y la
atmosfera de produccion en forma controlada y el
riego por goteo y micro absorcion.

Otros servicios que necesitamos para ser buenos
viveristas: asistencia técnica, capacitacién y muy
importante “cacareo” quién nos hace la publicidad
sobre lo que vendemos en los viveros y cual es la
estrategia de venta de servicios del vivero a los
productores.

El vivero no solo vende plantas, el vivero vende
servicios; vende servicios de instalacién de las
plantaciones de los huertos, de supervisién de las
germinaciones. Se necesita que los viveristas
adquieran una serie de insumos y servicios, pero
también que estén preparados para poder ofertar
servicios.

6. Servicios e Insumos para ia Instalaciéon de
Huertos

¢ Qué servicios necesitamos para la instalacion de
un huerto? A continuacién una seleccién de la
amplia gama de necesidades:

¢ Un estudio de factibilidad: ;Para qué
embarcarnos en algo que realmente no va




funcionar? No sélo necesitamos saber si
la rentabilidad va a ser adecuada, sino lo
que pasa si los vecinos tienen hospederos
de moscas de la fruta. ; De qué nos sirve a
nosotros desarrollar una actividad fruticola
de buena de calidad, si nuestros vecinos
hacen uso inadecuado de sus practicas de
manejo? Eso es sumamente importante en
cualquier proyecto de factibilidad. Otra
pregunta es: ;Cual sera el disefio
adecuado del huerto? Puede ser pequeiio
o mediano, pero tiene que hacerse en forma
adecuada.

e Servicios que tenemos que contratar para
preparar terrenos, porque no tenemos el
tractor y no tendria sentido pensar en que
alguien quiera comprarse equipo para tener
plantaciones de una, dos o de cinco
hectareas de frutales.

e ;Quién nos instala y disefia los sistemas
de riego por goteo?

* ¢;Quiénes nos proveen los servicios de
laboratorios de suelos y de aguas, para
saber que estamos sembrando en lugar
adecuado, y las aguas que usamos no
tienen residuos téxicos? ;Nos van a
generar residuos de metales pesados de
las frutas que exportamos?

Observen que estos servicios necesitamos tan solo
para instalar el huerto, para hacerlo bien hecho
durante la fase de la produccion.

7. Los Serviclos e Insumos para la Produccién

Para producir se requiere gran cantidad de insumos una planta empacadora.
Y servicios: En fruticultura, en muchos casos es posible hacer
¢ Aborios alianzas con empresas exportadoras, pero también
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Estos requerimientos son muy variados, incluyendo
transporte a puerto en forma eficiente; el embarque
y los tramites de aduana, que muchas veces son
terriblemente demorados; el transporte
internacional que nos hace perder competitividad
en los procesos de exportacion y el tema de los
servicios del broker. Fijense la cantidad de servicios
que se requieren para exportar.

Estos servicios son cada vez mas importantes, sin
embargo, hay crecientes demandas por nuevos
servicios. Hace unas semanas en Trinidad y To-
bago presentamos un trabajo sobre los
requerimientos para la exportacién en los paises
de la Cuenca del Caribe. El resultado del estudio,
con base en informacién de sesenta y tantas
empresas en la Cuenca, fue que hay un servicio

que todos quieren que se les de y estan dispuestos
a pagar por él: el de la acreditacion de socios
comerciales.

En los paises hay mucha trampa y personajes de
poca credibilidad que han dejado muy malas
experiencias. Los exportadores quieren que se
extienda la transparencia en el sistema comercial
para que alguien acredite a los compradores. En el
caso del MERCOSUR, el sistema de informacion
aduanera nos permite conocer a quién le
vendemos con mds precision. Sin embargo en
muchos de nuestros paises vemos billetes verdes,
nos entusiasmamos y no conocemos lo suficiente
sobre los socios al otro lado del charco.

Al completar una operacion de exportacion,
requerimos servicios para el balance de la
operacion para la exportacion. Con respecto a esto
requerimos servicios para el analisis de la
rentabilidad neta, la presentacion de las
contabilidades, el tema del cobro de los pagos
pendientes, pues hay que contratar este servicio
explicitamente. A veces hay que contratar las
gestiones de deudas con abogados, cuando
encontramos abogados que lo hagan bien. Y por
ultimo, los servicios de asesoria tributaria.

10. Diferenciacién en la Demanda por Servicios

A lo largo de todo el proceso de produccion y
exportacion, es una cantidad importante de
servicios que se requieren contratar, pero quizas
hay que diferenciar en estos dos categorias o
grupos de servicios: los servicios basicos y los
servicios que nos dan capacidad, incluyendo entre
estos ultimos los servicios como la informacion, la
asesoria y la capacitacion.

En relacién a estos servicios, hay una relativa
renuencia a pagar por ellos. Cuando supe que
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varios pagaron cuota de ingreso al evento, me
alegré porque creo que el conocimiento y la
informacion util afaden valor a las personas. Hay
servicios que valen la pena, que empecemos a
pagar por ellos: el de la informacién precisa, exacta,
util, relevante, no genérica; el de la capacitacion
que mejora la habilidad de gestion; y el de la
asesoria que orienta para resolver problemas.

En cuanto a los servicios que nos resuelven
problemas, casi siempre hay anuencia a pagar por
ellos: un servicio de polinizacién; un servicio de
almacenamiento de atmoésfera controlada, etc.

En relacion a los servicios que resuelven
problemas, el tema central es la eficiencia. Por
ejemplo, un camionero se demora ocho horas para
entregar un producto. Aparece otro y nos dice: Yo
le entrego el producto en tres horas ;A quién le
pagamos, al de ocho horas o al de tres horas?
Tenemos que aprender a pagar por servicios que
resuelven problemas; y tenemos que aprender a
ser exigentes por los servicios que contratamos.
Eso hace que se desarrolle un mercado competitivo
de empresas de servicios.

11. Centros y Empresas de Servicios

¢ Qué son los centros de servicios? Imaginense
ustedes, un gremio, una asociacién de fruticultores
0 una asociacion de productores en un valle, que
decide crear un centro de servicios. El centro de
servicios es basicamente un facilitador y no una mole
inmensa con muchos empleados. Puede ser un
broker, en donde tenemos 20, 30, 50, 100 empresas
de servicios y una cantidad de productores que
demandan estos servicios.

La Federacion Agraria Argentina actia como broker
de servicios, con dos aspectos muy importantes:
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conjuntos entre empresas y centros. Es necesario
seguir una serie de pasos para crear un Centro de
Servicios en un gremio. El Centro debe definir si
ofrecen un servicio basico o si son broker de
servicios.

También hay que trabajar mucho en la creacion de
empresas de servicios, para que los centros de
servicios funcionen y para el desarrollo de los
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por dar servicios de calidad en cualquier empresa
de servicios. Tenemos que contratar servicios de
calidad. La provision deficiente de muchos servicios
hace que en las empresas de produccion y
exportacion no nos vaya bien.

12. Ei Papel del Estado

Todo este proceso no se desarrolla solo por parte
del mercado, ni por arte de magia. La agricultura
del noroeste de México, una de las mas prosperas
en el sector exportador, asi como en el caso de
Chile, son ejemplos clarisimos del papel que

cumplié el Estado, no solo un papel subsidiario,
sino un estilo de fomento.

Hay aspectos que debemos esperar que el Estado
se ocupe: por ejemplo, el tema de proveer servicios
basicos, sanidad y aduanas, entre otros.

El segundo papel para el Estado es el fomento de
mercado de servicios. A veces los ministerios se
autojustifican en nombre de los pequeios
productores. Los ministerios ahora son mas
reducidos, no tienen brazos operativos, tienen
pocos instrumentos de politica y tienen que hacer
un gran esfuerzo por fomentar mercados de todos
esos servicios que necesitamos en la actividad
privada.

Se necesita que el Estado asuma una actitud de
fomento de la inversion privada y esto lo cierro con
un comentario de la imagen positiva de la
agricultura. Si hay algo que hemos hecho
sistematicamente en la agricultura, es hablar mal
de ella. Para traer inversion privada a nuestras
agriculturas y a nuestros paises hay que hablar bien
de la agricultura. Mi papa solia decir: “Si no hablas
bien de tu caballo... quien te va a comprar tu
caballo.” Creo que eso nos ha pasado a nosotros;
hemos hablado tan mal de la agricultura que
pensamos que es una carga social. Es asi que
cuando los Ministros de Agricultura dialogan con
los Ministros de Economia o con los Ministros de
Comercio, tienen una historia de penas y pesares
y no una de oportunidades.

Si algo le planteariamos al Estado en los proximos
afnos, es una politica de imagen positiva de la
agricultura y una politica de fomento de los
mercados de servicios para la agricultura.”
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11.EXPERIENCIA CHILENA EN EL
DESARROLLO DE LAS
EXPORTACIONES DE FRUTAS

CONFERENCISTA: Ronald Bown', Presidente
Federacion de Exportadores de Frutas de Chile

“Nuestra asociacion se inicia en 1935, antes de eso
ya Chile exportaba fruta fresca a Estados Unidos y
Europa, tenemos cierta trayectoria. Los miembros
son compaiias exportadoras, comerciantes,
exportadores y productores de su propia fruta o de
terceros y productores que solamente exportan su
fruta en forma individual. Todos ellos estan
representados en nuestro Directorio y representan
el 85% del total de todas las exportaciones de Chile.

Entre los objetivos generales estan: i) facilitar el
proceso exportador; ii) defender los intereses del
sector; iii) actuar como coordinador; iv) generar
informes técnicos; v) prestar servicios de inspeccion
a nuestros asociados y a todos los productores y
exportadores; vi) crear sinergias a nivel nacional e

de los ultimos afios ha sido constante y creciente,

* Ronald Bown Femdndez. Ingenvero Comercial. En 1966, mmmwwumwmwm A.G., ya contar de

1990 as su Presidente Efecutivo. Ha sido, por dos perfodos

Presidents de la

Nacional de Exportadores. En la actualidad, se

consecutivos,
desempelia como vicaprasidente de esa entidad. Ademds, es miembro de la Fundacidn Chitena del Pacifico y del Comité Publico-Privado para las
Relaciones Econdmicas Intemacionales.




Existe crecimiento durante la época de inviemo de
esos paises, significa una oportunidad para
nosotros, una necesidad notoria de innovacion ya
sea en embalaje, soluciones alimenticias, nuevas
variedades, ademas de los tratados de libre
comercio, nuevas barreras al comercio y eso tiene
que alertarnos; hay mercados fruteros emergentes
China, Europa del Este, India y otros paises de
Latinoamérica.

Existe competencia creciente, los consumidores
cada dia més, demandan inocuidad, higiene. La
calidad deja de ser el elemento mas importante. Lo
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fue durante muchos afnos. Ahora no se vende un
producto de calidad si no va acompaiiado con una
serie de prerequisitos: deben ser certificados,
acreditados adecuadamente. Los nuevos
requerimientos en temas de seguridad, de
bioterrorismo, el impacto de los acuerdos
internacionales son importantes, nos ofrecen
oportunidades que son complejas, que si no las
aprovechamos nosotros, otros las van a
aprovechar. Y eso trae como consecuencia una
mayor creatividad, que se expresa en la aplicacion
de nuevas barreras de caracter técnico y las
exigencias de carécter internacional.

Muchas ya se han planteado, las Buenas Practicas
Agricolas, las medidas contra el bioterrorismo, las
exigencias de aduana en Estados unidos, temas
que hemos podido cumplir sin mayores
inconvenientes. La armonizacion de los pesticidas
en la Unién Europea, que sera un tema candente
en los préximos 4 6 5 afos, las exigencias de
fumigacion de embalajes de madera, que puede
ser un problema para nuestra industria y las leyes
de origen, que para Estados Unidos, cuya
aplicacion ha sido postergada por dos afios.

Estrategia Exportadora

¢ Qué pensamos que debe de ser una estrategia
exportadora?

Debe existir adecuada interrelacion entre el sector
publico y el sector privado, lo mds importante es la
adecuada armonia, coordinacion y que va en
conjunto y la deben asumir, el sector privado, en
coordinacion con el sector publico. Se debe tener
una respuesta oportuna a cada desafio, tienen que
ser respuestas creativas, audaces, cada
circunstancia merece algun tipo de accion, pero por
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ejemplo en Chile, existe desde un comienzo un
sistema solidario respecto de la liquidacion a los
productores por parte de las empresas
exportadoras.

Para todos los productores que cumplen con los
requisitos y venden su producto en el exterior, a
partir de ciertos parametros de calidad se define
un valor de su venta igual al resto de productores.
Por lo tanto, si se presentan dificultades por factores
externos que afectan algunos de los productores,
todo el grupo asume los efectos o pérdidas. Por
ejemplo: en un barco una de las bodegas se ha
anegado perjudicando a tres o cinco productores
de un total de veinte, todos son solidarios, porque
a cualquiera le pudo haber pasado, es una cuestion
de carécter probabilistica. Ese tipo de situaciones
hay que abordarlas de una manera creativa y
audaz.

No necesariamente son situaciones expresadas en
la ley, son situaciones que uno tiene que construir
para dar solucion a sus propios problemas, no
solamente se trata de ser eficientes, de tener
productos de calidad y ser productivos. El esquema
mundial hoy es muy distinto, tenemos que tener
una estrategia sectorial de largo plazo, una visién
muy clara respecto al futuro, con politicas y
acciones consistentes.

En entidades gremiales con roles muy definidos,
no puede haber una situacion de conflicto entre
productores y exportadores. Debemos tener un
sector publico que tenga su rol muy definido. Desde
el punto de vista de la defensa del patrimonio
fitosanitario, esto es muy importante y también una

politica exportadora que cuente con los elementos La capacitacion, la investigacion y desarrollo, y un
bésicos como es una estrategia. elemento importante, la transparencia.
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apertura de nuevos mercados.

Hay politicas coherentes predecibles y confiables,
un sistema judicial eficiente; existe respeto por la
propiedad privada, derechos individuales, equilibrio
en la estabilidad en las cuentas macro econdmicas.
La tasa de intercambio es fijada por el mercado,
tasa de interés de caracter preferencial. Chile es
uno de los pocos paises de Latinoamérica que
cuenta con un Banco Central independiente.

En el mercado laboral, hay libertad para crear
sindicatos respecto a la competencia, gran

P

competitividad dentro de la industria, politicas de
precio abierto, libre competencia y transparencia.
Es fundamental que coexista la competencia y la
transparencia.

Nuestro Programa de Buenas Practicas
Agricolas, es un programa de la industria.
Productores y exportadores, se han unido con el
objeto de ofrecer, a todos los productores y
exportadores sin discriminacién alguna, la
posibilidad que ellos puedan certificar sus huertos,
con el objeto que sus productos sean vendidos en
cualquier parte del mundo.

Los tres aspectos que considera este programa
son: higiene, inocuidad de los alimentos desde el
punto de vista microbioldgico, y uso racional de
los agroquimicos. El tema del medio ambiente
incluye el uso racional del recurso energético, el
respeto a la flora y fauna autéctona y un tema
importante que es la responsabilidad social,
respetando a los consumidores, pero también a los
trabajadores. Este programa incluye las Buenas
Practicas de Manufactura y las Buenas Practicas
de Distribucion en un programa que considera lo
que es trazabilidad y las normas de bioterrorismo.

En relacion a la capacitaciéon, hemos creado hace
cuatro afos una organizacion llamada AGROCAP,
para capacitar a nuestros trabajadores y
profesionales en general. En los tltimos tres afos,
hemos capacitado a mas de treinta mil trabajadores
en temas como: seguridad e higiene de los
alimentos, manejo de la calidad, manejo integrado
de cultivos y pesticidas, entre otros.

La Fundacién para el Desarrollo dei Sector
Fruticola es la responsable, desde hace mas de

e mmm

-Toro Internacional: Agronegocios de Frutas ‘T’royica[es p



10 afos, de implementar nuestro programa de
Buenas Practicas Agricolas y lo que respecta a
actividades de caracter internacional. Abrimos
mercados conjuntamente con autoridades del sec-
tor publico y privado, reconociendo la necesidad
de mantener y mejorar vinculos mas fuertes en las
éreas de intercambio educativo de entrenamiento
econémico.

Trabajamos con muchas asociaciones de caracter
comercial, gremios de caracter internacional que
son claves para nuestra actividad. Somos miembros
del Comité Ejecutivo EUREPGAP.

En lo promocional, realizamos actividades
genéricas en los principales mercados. Hay una
separacion muy clara en el rol genérico que
nosotros realizamos y el rol comercial que realizan
las empresas exportadoras, hay una sinergia muy
clara, es una buena oportunidad para crear una
mejor imagen del pais y apoyar la promocién
del comercio.

Tenemos una campaiia de television en la que
exhibimos, durante fines de enero y comienzos de
abril, un spot de treinta segundos que habla de
nuestra actividad. Con las actividades
promocionales, estamos cubriendo nuestros
principales mercados. En Estados Unidos nuestro
comercial recibi6 un premio que otorgan 134
cadenas de supermercados, se realizan 152
millones de contactos alcanzando el 80% de
nuestro mercado objetivo, por supuesto la idea es
aumentar la comercializacion y su cobertura.

El apoyo para nuestras frutas con esta campaia
comenz6 en el aino 1982 aproximadamente, de
forma muy progresiva y de acuerdo con los analisis
que realizdbamos de habitos de los consumidores
y con las exigencias de nuestros compradores.

anos entregamos esta informacién a nuestros
productores y exportadores, esta online y
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menor libertad, desde el punto de vista de los
productores de incorporarse a los procesos de
exportacion.

La gran labor desarrollada por Chile es la unidad
de la industria, ese es un factor fundamental, se
logran beneficios muy tangibles y una mejor fuerza
para negociar con las autoridades y con el exterior
explicando lo que se hace en una determinada
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actividad, se va generando confianza a nivel de los
demas paises. Nosotros fuimos absolutamente
persistentes y comprometidos con una vision de
respeto a la industria privada y a la libertad
econémica, hemos mantenido nuestro modelo.

Solamente en investigacién y desarrollo en la
campaiia de promocion, ProChile tiene 15 millones
de délares. Nueva Zelanda cuando lanzo el Big kiwi
dorado, gastd al aio 20 millones de ddlares
solamente en ese producto. En lo que respecta a
capacitacion, el Estado también tiene un sistema
que nos devuelve parte de lo que hemos invertido
en capacitacién. Todas las actividades que
desarrollamos como asociacién son auto-
financiadas, por ejemplo la agenda de pesticidas,
las actividades de inspeccién son un servicio que
nosotros entregamos a los productores y cobramos
por ello. En la medida que sean utilidades, van a
ser invertidos en el sector.

Las actividades de promocion son voluntarias,
quiere decir que alguien podria no pagar y
beneficiarse de las actividades de promocion. El
75% de los exportadores financian estas
actividades. Tenemos que demostrar al productor
y exportador que realmente ha habido beneficios.
El financiamiento es un tema importante y la Ginica
solucion es a través de un impuesto o auto grava-
men. Nos gustaria que ese 25% de productores
exportadores que no pagan también lo hicieron,
pero es mejor a mi entender, que tener un sistema
que obligue y que a su vez no sea eficiente.”



12. LA INDUSTRIA DE MANGO EN
GUATEMALA

CONFERENCISTA: Edgar Femando Navas Gédlvez ',
Gerente Administrativo Generadora de Exportaciones,
S.A. Guatemala.

“El cultivo del mango se inicia en Guatemala en
los 70’s como una iniciativa de la Asociacion
Nacional del Café ~ANACAFE-, dentro de la
estrategia de diversificacion del area cafetalera.
Los esfuerzos anteriores no fueron exitosos,
debido a que la regiéon mencionada tiene
condiciones de clima que favorecen la incidencia
de plagas y enfermedades que afectaron el
cultivo. De las plantaciones establecidas en
dicho periodo, son muy pocas las que mostraron
un desempeio aceptable, salvo aquellas que
estan mas cercanas al litoral del Pacifico y en el
Nororiente de Guatemala, estimandose que para
el afio 1990 existian entre 1200 y 1300 hectareas
demango. Seguidamente en 1989, el Ministerio
de Agricultura, Ganaderia y Alimentacion MAGA,
impulsa el Prograrmna Nacional de Diversificacion,
el cual incluy6 el Proyecto Desarrollo de la
Fruticultura -PROFRUTA-, fomentando, entre
otros cultivos, el del mango e impulsando una

*Edgar Femando Navas Gélvez. MSc Economla Agricola Washington State University.
Director Comité de Mango de la Asoc. Gremial de Exportadores No Tradicionales de Guatemala
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Respecto al establecimiento de las plantaciones,
durante el periodo 1990 — 1995, el incremento
del area cultivada con mango fue en promedio
del 8.3% anual, mientras que para un periodo
similar 1996-2001 el crecimiento promedio fue
de 5.2% anual. Las causas del decrecimiento
del 4area a establecer obedecen
fundamentalmente a la comercializacién de la
fruta, a pesar de que el consumo en el mercado
local estd mostrando crecimiento.

La distribucién geografica de las plantaciones
se concentra en el Suroccidente con un 67.2% ,
le sigue el Suroriente con un 23.30%, y el Area
Nororiental con un 9.30%. Las plantas de
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tratamiento hidrotérmico se ubican: i)Genexsa
en Villa Nueva, Guaternala; ii)Frutico de Guate-
mala en Palin, Escuintla; iii)Frutireu (Dinfrutosa)
y Villa Aurora en Champerico. Las plantas operan
de marzo a mayo, con una infraestructura para
procesar 50 a 5.6 millones de caja por aino o su
equivalente a 25,200 TM.

La productividad estimada en plena produccion
es de 13 TM/hectarea. La productividad de la
mayoria de plantaciones se ve limitada
principalmente por la ausencia de riego durante
la época seca. Mientras la tecnologia y
principalmente el riego no se implementen en
un darea significativa de las plantaciones, el
potencial nacional de incrementar las
exportaciones no es viable, ya que la oferta ex-
portable crecera auténomarnente por efecto del
crecimiento natural de las plantaciones.

Produccién Nacional, Generacién de
Divisas y de Empleo

Durante el periodo 1990-1995, la produccién
nacional creci6 en un 529% (732.5 TM a 4,607.6
TM), mientras que durante el periodo 1996-2002
el crecimiento disminuy6 a un 101% (6,097.7 TM
a 14,828.5 TM), y se espera un crecimiento del
25% para el periodo 2004-2008 (17,221.0 a
19,863.3 TM).

Con base en las liquidaciones de exportacion y
el precio del mango no apropiado para
exportacion, los aportes de la producciéon de
mango han sido aproximadamente de $25
millones de délares en un periodo de 10 afos.
El crecimiento del aporte de las exportaciones a
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la economia local fue de 660% durante el periodo
1994-1998 y de un 27.4% durante el periodo
1999-2003. Dada la baja disponibilidad de fruta
fresca para la exportacion durante el primer
periodo, la disponibilidad de fruta para el
mercado local y la agroindustria del congelado
en cubos, solamente creci6 a una tasa de 14.9%
anual, mientras que para el periodo 1999-2003,
la disponibilidad local crecié en un 416%. Lo
anterior indica que es necesario identificar las
causas principales del rechazo en planta y en
plantaciones para incrementar la oferta expor-
table y mantener un mercado local con precios
razonables para el productor.

Entre los beneficios directos de la actividad de
produccién de mango esta la creacion de fuentes
de empleo. Un hectarea de mango en
produccion genera aproximadamente 118
jomales de trabajo por afio, de los cuales 50.40%
son fijos y 67.6% son temporales. Conforme
estas cifras, durante el afo 2003 la actividad
provee de 245,000 dias de trabajo por afo con
desembolsos de $1.67 millones de d6lares. La
disponibilidad de fuentes de empleo, en las zo-
nas y periodos de cosecha, juega un papel muy
importante para las areas productoras y para el
pais, debido a que el costo de oportunidad de
esta mano de obra es inexistente, porque las
fuentes de empleo son escasas o inexistentes
en otras actividades productivas ademas que la
zona subtropical seca es castigada por sequias
en donde los cultivos anuales tienen menos
potencial productivo. Lo anterior permite a las
comunidades, en su mayoria de condicién pobre,
tener una opcion de ocupacion en la actividad
de mango.

Una empresa se dedica a la exportacién de pulpa



La actividad de produccion y exportacion esta
vigente en el tema de Buenas Practicas
Agricolas de Produccion y Manufactura.
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Los supermercados que absorben la produccién
realizan supervisiones a las plantas y fincas para
ver las condiciones de produccién y manufactura.
Las empresas certificadoras realizan auditorias
no anunciadas para lograr la certificacion.
Ademas de lo anterior se tiene que cumplir con
los requisitos de la Ley de Bioterrorismo ante el
FDA.

Para el caso de GENEXSA, esta empresa tiene
una estrategia corporativa con integracion verti-
cal, ya que la mayoria de la produccion es propia,
ésta se procesa (tratamiento hidrotérmico,
empaque y enfriamiento), y se exporta a una
empresa vinculada que realiza la
comercializacion. El sistema de compra a
productores independientes es sobre precio fijo
semanal o quincenal”.

BIBLIOGRAFIA

Generadora de Exportaciones S,A. GENEXSA. Informes
Técnicos y Contables Temporadas 1996 — 2003. Guatemala.
2003.

PROYECTO DESARROLLO DE LA FRUTICULTURA Y
AGROINDUSTRIA -PROFRUTA-.

Fincas de mango: 4rea, numero de arboles por finca, y fincas por
departamento en Guatemala; base de datos actualizada al afio
2002. Guatemala. 2003.



13. IMPLEMENTACION DE UN
SISTEMA DE ASEGURAMIENTO DE
INOCUIDAD

CONFERENCISTA: Zsolt Gerendas®, PIPAA-
AGEXPRONT. Guatemala

“La produccién frutas y verduras, se inicié en
Guatemala hace 20 anos, la experiencia nos ha
mostrado que conforme aumenta el volumen de
aceptacion, surgen reclamos de autoridades y
clientes que han sido de reventas en algunos
casos, y por veces ficticios. La tendencia se ve
especialmente cada vez que llegamos a un nivel
que en el que somos econémicamente
importantes. Principaimente hemos notado que
cuando alguno de los Estados de EE.UU. se ve
afectado por nuestra produccion, se presenta o
trata de presentar algun tipo de objecién. Esta
situacién es algo para lo que debemos estar
preparados. Lo que nos pasé a los
guatemaltecos en las primeras ocasiones fue
que nos asustamos y actuamos de forma
desordenada y sin informacién. Tenemos que
actuar de forma ordenada y planificada para no
generar mas problemas. Tampoco debemos
quedarnos sin hacer nada, porque eso causaria
mayores pérdidas econémicas para los sectores.

* Zsolt Gerendas. Ingeniero Agronomo. Con estudios de especializacion en Sistermnas HACCP /SO 9000, Sisternas de Gestion Medioambiental
(1SO 14000), Cormercio Internacional y Evaluacion de ka Conformidad y e/ Desarroflo de la Infraestructura de Calidad, Auditor de Laboratorios
IS0 17025, Buenas Précticas Empresaniles (BGE-P3U) y Administracion de Ensayos de Aptitud para kaboratorios (ISO 43-1 y 2). Actualments,

s coordinador de/ Departamento de Calidad de la Asociacion Gremial de Exportadores de Productos No Tradicionales (AGEXPRONT).

E-mail: Zsol. Gerendas @agexpront.org.gt
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agroqufmicos.

De esa alianza surge PIPAA (Programa
Proteccion Agricola y Ambiental), que por esta
caracteristica tiene representacién del Gobierno,
financiamiento de los interesados en los
programas, administracion independiente como
gremial, un puesto dentro del MAGA vy facilidad
de obtener mas capacidad técnica de acuerdo a
demandas. Tiene un Consejo Consultivo, un Di-
rector Ejecutivo, grupos de personas
especializadas en los diferentes tipos de
inspeccion, y el respaldo legal que es muy
importante cuando hablamos de certificacion,
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pues lo primero que se cuestiona es: ¢quién lo
hace y qué respaldo tiene para hacerlo?

Nuestro respaldo legal es un acuerdo ministe-
rial que crea PIPAA. También tenemos respaldo
técnico, mediante protocolos de inspeccion que
se han negociado con autoridades de EE.UU.,
posteriormente se hizo una negociacién con
México y asi vamos avanzando.

PIPAA implica la existencia de una entidad
permanente. Ya no tenemos que organizar
grupos de inspeccién autorizados por el
Ministerio de Agricultura por problema detectado.
Es una entidad creada, con un minimo de per-
sonal fijo y eso nos permite actuar
preventivamente, porque hay siempre una oficina
en el pais a donde se pueda acudir.

Tenemos el Programa de Certificacion de Fincas
que estan libres de Mosca de la Fruta, tenemos
el Programa de Vigilancia Fitosanitaria de las
Plantas Ornamentales con OIRSA, el Programa
de Certificacion de Papaya libre de Mosca de la
Frutay el Programa de Certificacion de Inocuidad
para Frutas y Vegetales.

En esta entidad, podemos determinar los pasos
para un programa, cuando se necesita. Lo
primero es siempre encontrar la raiz del
problema y convertirla en un objetivo que
tenemos que superar. Luego tenemos mucho
trabajo en describir los requisitos que debe
cumplir el sector productivo. Por ejemplo hay un
protocolo para mango y papaya, que explica lo
que todas las fincas deben de cumplir. El proceso
de hacer ese protocolo es muy exhaustivo y hay
que describir los requisitos de tal manera que
queden muy claros.



En un sistema de certificacion hay otras opciones
como declaraciones propias del exportador. Hay
sistemas donde simplemente se hacen
muestreos, la inspeccién por un tercero no es la
unica solucién. Un sistema muy comun es que el
cliente viene a realizar las inspecciones a sus
proveedores.

Cuando se tienen ya protocolos desarrollados,
hay que negociar la aprobacién del sistema con
los involucrados. Estos pueden ser las
autoridades nacionales, las autoridades del pais
de destino, los clientes y todas las personas que
de alguna u otra manera van a tener algo que
opinar en el asunto. Tenemos que tener un equipo
de trabajo con todos los involucrados, es decir,
hay que llamarios a todos, pero no hay que
incluirlos a todos, no podemos tener equipos
enormes, hay que trabajar con lideres con
capacidad de toma de decision, porque sino el
consenso nunca llega para finalizar el protocolo.

Aceptar de que existe un problema para la
continuidad del negocio es basico. Si el problema
no es tan grande como para que todos se unan,
no vamos a llegar a ninguna parte tratando de
ser preventivos. El equipo debe ser un equipo lider
de técnicos que propongan investigacion y
soluciones.

Tenemos que estar seguros de tener técnicos bien
formados en el equipo, respaldo del sector
productivo y de las autoridades al mismo tiempo.
Un sector individual no puede sacar estos temas
adelante y finalmente garantizar el manejo
apropiado de la informacion.

Tuvimos un problema muy grande: no
asegurarnos del manejo apropiado de la
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verificaciones; técnicos lideres y con capacidad
en su area para poder generar confianza.
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Al principio empezamos a capacitar en Buenas
Practicas Agricolas y la primera pregunta que
nos hacia el agricultor es, “; Y yo para qué voy a
invertir en todo eso, si mi vecino también vende
para exportacion y no lo ha hecho?”. Tuvimos
que generar una diferenciacion.

Por ser un certificado sanitario o fitosanitario, es
importante que quien tome la decisiéon de
certificacion y emita el certificado sea una
autoridad oficial, y la verificacion puede
delegarse a entidades no oficiales que sean
reconocidas por su capacidad técnica y
econdémica. La ejecucion de la inspeccion puede
realizarse a través de una entidad no oficial, pero
el certificado debe ser oficial, basado en un
informe técnico y llevar un sello oficial.
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En la certificacién de inocuidad, ponemos el
nombre de la empresa, el producto, las
condiciones, la fecha de inicio y de finalizacion y
un numero correlativo que indica de quién se
trata y de qué ano es.

Si el proceso de disefio requiere de toma de
muestras y analisis de laboratorio, es importante
definir los métodos de muestreo y andlisis a
utilizar en la certificacion. Un sistema de
certificacion sélo es la punta del iceberg. Para
poder tener un sistema de certificacion de
inocuidad y de calidad, necesitamos toda una
infraestructura en el pais y por ello es importante
estar asociados, porque la agencia de
certificacion tiene muchas entidades de las que
depende para hacer bien su trabajo. Por ejemplo
esta el usar laboratorios que tengan sistemas
de calidad implementados como los que dice la
ISO 17025. El mismo certificador debe cumplir
con la guia ISO 65 para acreditar sus servicios.
Luego hay que implementar un sistema de
capacitacién para difundir los conocimientos. Por
eso la capacitacion requiere de un proceso de
diseio, no se puede capacitar sin tener una
estrategia y el disefo.

Planificar el sistema de capacitacion llevara
tiempo. Requiere identificar las necesidades del
personal a capacitar, la organizacion y las
metodologias a utilizar. En PIPAA, se han
disefiado manuales, rotafolios, CD’s y acetatos
para operarios y supervisores, para tener
materiales adecuados a los distintos lugares
donde se daran las capacitaciones.

Los temas para las capacitaciones son: Buenas
Practicas Agricolas, Buenas Practicas de
Manufactura para planta de empaque, manejo



seguro de plaguicidas, higiene del personal,
analisis de los procesos para que puedan llevar
sus controles, desarrollo de registros y sistemas
de trazabilidad.

Continuamos con la infraestructura de apoyo,
que debe desarrollarse segun las necesidades
del programa de certificacion. En ese caso,
hemos trabajado indirectamente con los
laboratonos. Se gestion6 asistencia técnica de
Suecia para un grupo de laboratorios para poder
cumplir con la norma ISO 17025. Se ha
gestionado capacitacion y métodos de andlisis
que son los que se utilizan en el mercado de
destino.

PIPAA recibié capacitacion sobre los sistemas
de calidad ISO 65 para certificadores de
productos y técnicas de inspeccion por parte de
FDA, que es la agencia con quien mas hemos
trabajado lo que es inspeccion. Por parte del
Ministerio de Economia de Guatemala, se recibié
asesoria para formar el Ente Nacional de
Acreditacion que es la oficina que le da el
reconocimiento oficial a los laboratorios y a los
que hacen inspeccién diciendo que estas
entidades son confiables para hacer ese trabajo.

El programa de certificacion de inocuidad tiene
sus requisitos basados en una serie de guias
internacionalmente aceptadas que se originan
en Estados Unidos con el FDA, el codigo federal
de regulaciones, el CODEX Alimentario y las
normas Guatemaltecas NGR (Normas
Guatemaltecas Recomendadas que se originan
de normas CODEX, OMS y de entidades
internacionales).

Con el sector comercial, hemos participado en
ferias presentando nuestra agencia y nuestro
sello. Como nuestro mercado principal es
Estados Unidos hemos participado en PMA.
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¢ El producto certificado tendra un mejor precio?
No. El beneficio es mayor acceso al mercado, la
preferencia del proveedor por un producto
certificado con respecto a uno que no lo es. El
acceso al mercado es el beneficio.

Si las condiciones de produccion son las mismas
para todos, ¢el pequeio productor esta en
desventaja?

No es cierto. El pequeiio productor es mas rapido
en actuar, no pierde tiempo en usar su influencia
tratando de evadir los requisitos, y la
infraestructura que necesita es mas pequena y
de materiales menos costosos.

¢ El intermediario es un estorbo? No es cierto.
Los intermediarios han tenido que seleccionar a
sus proveedores y compartir con ellos la
inversion. Ese fue un cambio muy importante,
han invertido en infraestructura de produccion,
en insumos, en capacitacion y asesoria, costos
directos de la certificacidn y costos de
comunicacion con nosotros y con esto hemos
logrado una mayor lealtad entre el productor y
el comerciante y se han resuelto muchos
problemas de pago, por ejemplo.

Perspectivas de PIPAA para el Futuro

Desde el inicio del Programa, hace
aproximadamente cinco afnos, han surgido otros
sistemas alternativos con los requisitos de cada
mercado. Surgié6 EUREPGAP, BRC, y otros. El
certificador debe ser flexible a estos cambios, y
el productor debe aprender a adoptarios, porque
no va servir de nada protestar contra ellos o
resistirlos. Se pueden hacer sistemas
equivalentes o se pueden adoptar integralmente
y certificar al nuevo modelo.

EUREPGAP, por ejemplo, esté ofreciendo hacer
una equivalencia a nuestro sistema o nos dice:
“Ustedes se pueden volver certificadores de
nosotros”. Ambas opciones para nosotros son
demasiado caras y poco productivas, tendriamos
que invertir cerca de veinte mil délares y todavia
no esperar nada de regreso; la opcién que hemos
tomado es capacitar a nuestros auditores para
ser subcontratados por los certificadores
internacionales que si tienen la masa critica
necesaria de empresas certificadas, para poder
acreditarse y cumplir con todos esos requisitos.”

-'}'oro Internacional: ‘Agronegocios de Frutas Tro_picafcs



14. LA EXPERIENCIA EMPRESARIAL
DE PERU EN LA EXPORTACION DE
MANGOS

CONFERENCISTA: Angel Manero Campos’, Gerente
de Administracion de Sunshine Export S.A.C

“En el Peru existen aproximadamente tres
millones doscientas mil hectareas de cultivo y
tiene potencial para cultivar tres millones mas.
Lamentablemente, el 80% de esta agricultura es
de subsistencia, orientada basicamente al
mercado local. Un 12% es una agricultura con
mejor rentabilidad, también orientada al mercado
local. El otro 8% es una agricultura que se esta
implementando desde los ultimos diez a doce
anos y es la agricultura de agroexportacion.

Hasta veinte afos atras, quizas en el Pert no se
conocia el esparrago, hoy en dia somos casi los
primeros exportadores de esparrago en el
mundo. Lo mismo va a pasar con la alcachofa o
con el pimiento piquillo. Pero es una agricultura
que esta naciendo y que esta creciendo a ritmos
extraordinarios.

En el Peru no existe un programa hortofruticola.
Los gremios que tenemos en el Peru son nuevos,
cada gremio esta trabajando aisladamente y no
existe un gremio que los represente
efectivamente a todos.

* Angel Manero Campos Ingeniero Agroindustrial y de Sistemas. Gerente de Administracion de la Empresa Sunshine Export S.A.C. Cuenta

con experiencia en negoclacton bursétil de productos, en gestion de cadenas productivas y certificaciones para la exportacion. Ha sido
fundador y administrador del portal agroindustrial www.agroindustrias.org y de /a lista de interés agroindustrial
agroindustrias @yahoogroups.com. Email: angelmanero @agroindustrias.org
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Estrategias para identificar Oportunidades de
Mercados y de Nuevos Productos

En el Peru, cinco gremios exportadores estan
trabajando muy bien: estos gremios son auto
gravables, o sea los mismos exportadores se
gravan, para obtener los fondos. Otros gremios,
como la Junta Nacional del Café esta siendo
afectada por la crisis actual de este producto.

Actualmente se esta constituyendo un gremio
que aglutina a todos los agroexportadores del
Peru. Consideramos que esto nos dara fortaleza
para el futuro.

Cada gremio realiza la funcién de identificar
oportunidades comerciales en forma aislada. Hay
un apoyo estatal que es de PROMPEX, que
basicamente esta ayudando a la asistencia de
exportadores a ferias comerciales, subsidiando
parte del viaje, ademas organizando ferias en el
Peruy, pero todavia no llegamos a los niveles de
Chile, por ejemplo. Se cuentan con agregados
comerciales en muchos paises del mundo, pero
con resultados que deben mejorarse.
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El primer producto de agroexportacion es el
esparrago, este afo las exportaciones van a
pasar de los doscientos millones de ddlares.
Hasta hace doce afos, no se exportaba ni un
millén. Después estan: el mango, el pimiento
piquillo, la paprika, los frijoles. Todos estos
productos se empezaron a exportar en los
ultimos diez afios.

La APEM es la Asociacién Peruana Exportadora
de Mangos, cuya finalidad es promover el
desarrollo de la industria de mango, con la
participacion de 12 exportadores que
representan un 65% de las exportaciones del
mango en el Peru. Sus objetivos son:

i) Defender los intereses de sus miembros.

ii)  Actuar como interlocutor ante entidades
fitosanitarias locales y extranjeras.

iii) Abrir nuevos mercados. Existe una labor
muy activa, ya estamos por lograr que el
mango peruano ingrese al mercado chinoy
al mercado mexicano, ya que el mango del
Peru se produce en diferente estacion. Y
se ha iniciado el trabajo para que ingrese el
mango al Japén.

iv) Coordinar entre exportadores para defender
las exportaciones en precio y calidad. En
este tema todavia no se logra acuerdo. Cada
ano los exportadores decidimos ponermnos
cuotas de exportacion para no saturar el
mercado y al final nadie cumple lo que se
acordé. Luego decidimos exportar mango de
calidad, definimos parametros de calidad,
ademas de las normas técnicas y al final, se
exportan mangos de descarte.



No tenemos un mecanismo para sancionar
al exportador que incumple los acuerdos.
Por ejemplo, si hablamos de calidad, el
mango que se exporta del Peru tiene que
ser rojo, pero algunos exportan un mango
que no es rojo, pero que reune los requisitos
sanitarios. El Servicio Nacional de Sanidad
Agraria no puede decirle a ese exportador
que no exporte simplemente porque no es
de color rojo. Lo mas importante, es la
conciencia y la ética de cada exportador.

v) Promocionar el mango en el exterior.
Estamos participando en ferias. Acabamos
de estar en el PMA. El afio pasado
estuvimos en la SIAL. Como gremio nos
abarata los costos participar en ferias en
forma conjunta. Van representantes del gre-
mio y llevan la publicidad de todos los
miembros, esto de alguna forma nos acerca
al mercado.

vi) Desarrollar la calidad de producto. La
APEM logré que en el Peru se elabore la
norma técnica del mango, que define los
parametros técnicos bajo los cuales el
mango se debe exportar. Se inicié el tema
de Buenas Practicas Agricolas para el gre-
mio, este es un tema incipiente, que se esta
tratando a nivel de eventos y conferencias
pero todavia no tenemos un programa mas
concreto.

Servicios que presta la APEM:

Informacion de mercado. Es una labor muy util.
Como ejemplo puedo mencionar un boletin sobre
la situacién del mango en Sudafrica, este es
nuestro competidor en Europa cuando sale
mango del Perid. Este afo, Sudafrica va a

Negociacion conjunta con proveedores de
servicio para lograr economias de escala. Se
negocia en bloque, por ejemplo hasta hace tres
anos por un flete desde el puerto de embarque
hasta Los Angeles, las agencias navieras nos
cobraban $4,400. La negociacién conjunta ha
hecho que este afo se pagé $3,900, este es un
punto importante.

Como Peru exporta casi dos mil contenedores
de mango, para las agencias navieras es
importante presentar una propuesta conveniente.
Se negociaron buenos precios, pero hubieron
empresas navieras que no resultaron favorecidas
de este negocio. Estas fueron individualmente a
cada exportador a ofrecerle sus servicios a un
precio menor del que habia logrado la asociacion
en bloque, debido a que las empresas navieras
habian quedado sin carga y tenian que hacer lo
que fuera por recuperar el espacio perdido.
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En el 1993-1994, el Peru exportaba mil toneladas
de mango. En el 2003-2004, se han exportado
cerca de treinta y cinco mil toneladas, pero
aumenta la produccion en el Peri y decrece el
precio que se le paga al agricultor. Al agricultor
antes se le pagaba casi $0.50 y ahora se le paga
un poco mas de $0.20 por kilogramo. Es un tema
basicamente de oferta y demanda. Si el
agricultor vende su mango para exportacion
siempre va a recibir un precio mucho mayor que
el precio que recibe si lo destina al mercado local.

Peru exporta a Estado Unidos el 62% y el 32 %
a Europa (Holanda, Alemania, Suiza, Grecia,
Espaia, Francia y otros). Inglaterra es un
mercado importante en los ultimos afos.

Experlencia Adquirlda.

La ventaja es que tenemos mayor experiencia
y especializacién. Después de mas de diez
anos en el negocio, a raiz de muchos errores y
mucha pérdida de dinero, nos hemos tenido que
especializar. Por ejemplo: se pierden diez
contenedores, ya son trescientos mil délares que
pierdes en un afo, obviamente son errores que
te van marcando y que te van obligando a que
tengas una especializacion. Ahi hay un rol del
Estado, por ejemplo: como exportador de man-
gos se requiere apoyo Estatal para traer
compradores al pais o para llevar a los
exportadores a otros paises para conocer c6mo
estan exportando el mango y aprender lo que
no se debe hacer.

Se esté creando una cultura de calidad. En el
ano 1995 cuando se hacian las conferencias de
Buenas Practicas Agricolas, de inocuidad y
calidad, la gente no creia en esos temas, pero
pasado los anos, se siguid insistiendo. Ahora un
gran porcentaje de los agricultores estan
concientes en el tema y pagan por asistir a un
evento.

Hay una demanda por certificacion. Nuestros
mismos proveedores nos estan pidiendo que nos
certifiquemos en Buenas Practicas Agricolas y
EUREGAP. Hay apoyo estatal relativo y este
apoyo se traduce mas en un tema de promocion,
en tema de las ferias. En un tiempo el Estado
subvencionaba los costos de la certificacion, a
nosotros, el Gobierno del Peri nos pagé la
implementacién del programa HACCP en la
planta de empaque, que costé como $ 6,000
ddlares.
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Promocion de mercados. Los exportadores se
estan uniendo para promover el consumo de
mango en Estados Unidos, porque sabemos que
es un consumo étnico, lo consumen los latinos
o los asiaticos, pero el habitante sajon o el
europeo no lo consumen. Se va a aplicar un auto
gravamen para tener los fondos a destinar a las
campanas de marketing y publicidad.

El mango peruano es rojo y amarillo que son los
colores chinos, el color de la suerte, el color de
la felicidad. En el afio nuevo chino se consume
mucho mango y se dice que Shangai tiene mas
de 30 miliones de habitantes que ganan mas de
100 mil délares al ano. Es un mercado muy
interesante que puede pagar bien por el mango.
El afio pasado enviamos un contenedor de
prueba; este afno van a ser 8 y vamos a ver que
tal se comporta el mercado.

El mercado de México para nosotros es también
bastante importante, porque Peru sale cuando
México no produce, y el mercado japonés por
los precios que esta acostumbrado a pagar.
Todavia tenemos problemas de sanidad de
Antracnosis, de Oidium, y de Mosca de la Fruta.

Tenemos una floracién del mango heterogénea
y no logramos controlar muy bien la floracién.
La floracién es muy dispareja y eso es un costo
alto porque tenemos que ir a cosechar casi
dejando un dia. Hay una produccién pico, la
mayor parte del mango peruano sale en eneroy
esa es una desventaja, porque quisieramos
exportar mas mango en diciembre, y en febrero,
pero casi el 50% de la produccion sale en enero.

Factores Externos Adversos

Competidores. México y Brasil producen y
exportan mucho mango, saturan el mercado y

tomar cualquier contenedor de mango, para
enviarlo. Entonces la certificacion esta obligando
a formalizar la oferta peruana y eso es algo que
lo vemos positivo.
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En el Peru estamos en Piura, Lambayeque,
Ancash y ya hay mango en Lima. Queremos
cambiar lo tradicional de Peru, que exportaba
mangos de diciembre hasta inicios de febrero.
Ahora podemos exportar mango desde
noviembre hasta marzo, por eso estamos
incorporando nuevas areas de cultivo
progresivamente. Porque tenemos una planta de
empaque que sélo trabaja 3 6 4 meses al afo y
el resto del afno descansa.

Hemos logrado introducir pequenos agricultores
al mercado, éstos trabajan a un precio de
consignacion, aqui es muy importante la

transparencia y si el mercado esta bien, hay que
pagarle bien al agricultor, si el mercado esta mal,
el agricultor tiene que entender, por eso tiene
que ser una gestion honesta y transparente.

Hemos sido pioneros en el tema organico, es
una actividad que inicié en la empresa, me siento
un poco orgulloso de ello. Empezamos hace 3
anos con el mango organico y estd ganando
mucho potencial, por lo menos en Europa y este
ano vamos a ingresar en Estados Unidos. Es
un mango que tiene precios de primera, se recibe
20% a 30% mas por este mango, pero es un
tema muy complicado, porque si tienes un
problema de sanidad ya perdiste la produccion
y no puedes aplicar productos curativos. En la
planta de empaque no se pueden utilizar ceras
o no se pueden utilizar funguicidas, es decir, el
mango debe tener una calidad fitosanitaria
Optima para ser exportado como organico, de
lo contrario en los 20 dias o 23 dias que llega a
Europa, llega un mango completamente
contaminado.

En la empresa estamos implementando la
certificacion EUREP GAP, porque nuestro prin-
cipal mercado es Europa. El 60% de nuestras
exportaciones va alla y el 40% a EE.UU. Las
Buenas Practicas Agricolas ya las hemos
implementado con muchos proveedores, Buenas
Practicas de Manufacturas en las plantas de
empaque, el HACCP y una certificacion de
seguridad que va a ayudar un poco al ingreso
del mango a Estados Unidos van de la mano
con la ley anti-bioterrorismo.”
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15. EXPERIENCIA DE MEXICO
EN EL FOMENTO DE LOS
AGRONEGOCIOS DE FRUTAS

CONFERENCISTA: Femando Zuloaga, Ministro
Agropecuario de México en Centroameénca y e/
Canbe”

“Se me pidié explicar un poco la experiencia de
México en el area de la fruticultura. Sin embargo,
la fruticultura esta estrechamente relacionada
con la horticultura, haré un enfoque en el area
hortofruticola.

Un aspecto importante es que cuando hablamos
del comercio, hablamos de las oportunidades y
de los nichos, a veces estamos tan volcados al
comercio internacional que nos olvidamos de los
mercados internos de nuestros paises. Yo
escucho a organizaciones de productores y
comercializadores mexicanos que hoy se estan
dando cuenta que el nicho del mercado interno
mexicano es muy importante y lo han mantenido
descuidado. Ahora se empiezan a hacer
esfuerzos para que el comercio y el mercado
interno de México puedan tener un crecimiento
dinamico mayor al que la tendencia de los
ultimos anos ha venido teniendo.

Diagnéstico . _ ) ,
encuentran la oportunidad de convertirse en
agroexportadores. S6lo con esos esquemas de
asociatividad, de integracion, de alianzas
estratégicas se podran lograr los requerimientos
que estan planteando los mercados
* Fermando Zuloaga, Ministro Agropecuario de México en Centroameérica y el Caribe
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En los ultimos afos se han creado organismos
especializados de apoyo a los servicios de
comercializacién agropecuaria.

La creacion de estos organismos se debio a los




mercado, las caracteristicas de los productos que
el mercado demanda, las condiciones de
comercializacion y las regulaciones que para
esos mercados existen, para que los productores
puedan tener el mapa completo y puedan tomar
decisiones. Ahi la informacion estratégica de
inteligencia del mercado es fundamental y
México adolecia de ella.

La moda es otro aspecto a analizar, por
temporadas aparecen productos agricolas de
moda y se piensa que eso productos hay que
traerlos por que es la moda y luego aparece otro,
que ocupa el lugar del anterior. Creo que no es
asi, creo que las politicas del desarrollo de la
fruticultura y la hortifruticultura tienen que ser con
vision estratégica de mediano y largo plazo, en
funcion del potencial de los recursos disponibles
tanto de la regiobn o el pais, pero
fundamentalmente, de la identificacion de las
posibilidades y capacidades competitivas que se
tienen en funcién de este producto.
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No se puede improvisar y la agricultura no se
puede hacer de la noche a la manana. Hay que
formarse, por ello hay que tener estrategias de
politicas publicas de largo plazo, con metas y
objetivos, también en acciones de corto plazo.

Otro aspecto es lo relacionado con los recursos
oficiales. Las politicas y las experiencias
paternalistas de México hicieron que muchos de
los productores estuvieran en espera de que el
gobierno estuviera resolviéndoles los problemas.
Habia una dependencia total al apoyo
institucional, de tal manera que las crisis fiscales
de nuestros gobiernos han impedido que se
tengan los recursos suficientes de apoyo al sec-
tor agropecuario.

Parece que en la programacién global de
inversion y del gasto publico, el patito feo es el
sector agropecuario, las asignaciones fiscales y
las asignaciones presupuestales no tienen la
preponderancia que deben tener. Hoy en dia en
México se ha tomado conciencia de ello y por
primera vez se le esta dando una asignacion
importante dentro de las posibilidades
presupuestales y fiscales al sector agropecuario
y agroalimentario, para impulsar nuevas politicas
y una vision innovadora.

La situacion de los consensos y la ausencia de
las organizaciones nacionales en presentar
propuestas e iniciativas de manera ordenada y
organizada también era una carencia. Habian
muchos organismos que se atribuian la
representacion y el liderazgo. La verdad es que
a veces son organizaciones sin sustento, sin
representatividad, sin conocimientos de los
problemas que enfrentan los sectores o las areas
especializadas por producto y eso los lieva a



perder capacidad negociadora, perder
posibilidades de identificar nuevas estrategias.

Tendencias Comerciaies

Hoy en dia, hay nuevas tendencias comerciales,
creo que los mercados mundiales nos estan
ubicando en lo que es la globalizacién. Hoy se
dice que la idea global nos une a todos y que la
era de la informatica, de la comunicacién nos
esta acercando cada vez mas a intensificar esas
relaciones comerciales. Hay cada vez mayor
dernanda de productos, que cada vez se estan
refinando mas en todas sus caracteristicas.
Encontramos que Jap6n nos demanda un tipo
de limén y a veces el productor se esfuerza
porque ese limon sea jugoso y se pueda extraer
de el mucho jugo y cuando llegan al mercado
japonés se dan cuenta que los japoneses lo que
buscan es el colorido y la cascara, porque es un
aderezo para sus comidas gourmet. Los
productores se dan cuenta que hay que resaltar
brillo y la presentacidn. Al realizar negociaciones,
se dan cuenta que es otro tipo de limon el que
ellos demandan.

Las caracteristicas de los productos estan en
funcion de la demanda de los consumidores. Hoy
encontramos en Japdn que ha llegado la sandia
cuadrada, porque es la manera requerida por
los consumidores; hoy el mercado japonés tiene
sandias cuadradas y estan buscando que sean
sin semillas porque eso es una delicatessen, la
sandia adquiere precios estratosféricos.

La calidad, variedad y disponibilidad de
productos frescos y de frutas nos obligan a una
alta especializacion. Si no tenemos una alta
especializacion dificilmente podemos ganar

La otra tendencia importantisima es el comercio
directo con los productores y con las cadenas
de supermercados. Voy a enfatizar mucho la
relacién de Estados Unidos y Canadd, porque
casi el 85% de nuestro comercio se centra en
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no se veia, hoy se esta viendo.

Las cadenas de auto servicio se consolidan cada
vez mas, se estan creando las grandes
empresas, los grandes conglomerados de
comercializacion.

En los anos 70’s en los supermercados existian
oferta de 150 productos; hoy en dia en promedio
hay 400 productos frescos exhibiéndose en las
cadenas comerciales y de agro servicio. Eso da
una idea de la magnitud de la transformacion de
los patrones de produccion y la oferta que se
esta dando en los mercados tanto nacionales
como intemacionales.

Por ejemplo, en Estados Unidos los productos
han aumentado en 12% en los ultimos 8 afos.
Ese crecimiento es un patrén de demanda muy
interesante que se debe tomar en conisideracion.

Pero claro hay las grandes empresas Costco,
Walmart, Safeway, Loblaw, en Canada, que hoy
en dia, estan llegando a México para compras
directas con productores, para estipular con ellos
contratos de produccion, agricultura por contrato
para que se les brinde la calidad y el producto
que ellos requieren en frutas y hortalizas.

Ademads debemos tener presente el caso de
Walmart. De 10 pesos gastados por la poblacion
mexicana, 3 6 4 estan siendo gastados en
Walmart, imaginense el grado de concentracion
que se da en estos conglomerados comerciales.

La experiencia de México en la produccién y el
comercio hortifruticola, en estos ultimos aios,
se tiene que consolidar y hacer un circulo vir-
tuoso. Hay que integrar a los diferentes actores
que estan participando. A partir del afio 2001, se
han disenado politicas publicas que orientan y
apoyan programas de promocién y fomento de
las agroexportaciones en frutas y hortalizas. Se
pueden mencionar:

e Tenemos 5 consejerias estratégicas, en
Washington, Estados Unidos; en Ottawa,
Canada; en Bruselas, que ve toda la Unién
Europea; en Japdn, por la importancia del
mercado asiatico y oriental; y otra en
Centroamérica y el Caribe; y proximamente
en Sudamérica.

¢ Informacién estratégica, para la toma de
decisiones de los productores a través de
sistemas de informacién modernos.

e Posicionamiento “pais”. México se dio
cuenta que tenia que posicionar una marca
de pais y esa marca de pais es “México
Calidad Suprema”. El gobierno garantiza
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que esta respaldada por sistemas de calidad
e inocuidad. Se establecen los pliegos y las
condiciones para poder lograr este sello,
calibre, sabor, color, tipos de presentacion,
manejo, transporte, informaciéon comercial
sobre el producto y rastreabilidad.

Formacién de capacidades humanas.
Quienes han entrado al comercio se han ido
formando en la experiencia, en los golpes
diarios. Se deben formar también a los
profesionales en el comercio intemacional
y en todas las fases del proceso, que
incluyen innovacion tecnoldgica, nuevas
regulaciones y creatividad. También en
tecnologia poscosecha. En México, las
pérdidas poscosecha son del orden del
30%, hay mucho dinero que se esta yendo
porque la gente no esta capacitada para el
manejo poscosecha.

Otro aspecto de capacitacion es en relaciéon
a los tratados internacionales y solucién de
controversias, aspectos arancelarios,
normas y disposiciones sanitarias.

Infraestructura. En cuanto a cadenas de frio,
México todavia adolece mucho de una
infraestructura y una red de frio y ustedes
saben que en los productos de agro
exportacién, cuando se rompe la cadena de
frio, se viene abajo todo el producto. Ahi
hay un area muy sensible, hay que formar
gente y hay que alentar también la creacion
de infraestructura, para que las redes de
frio se mantengan en los procesos de la

agroexportacién y hay que formar gente. pueda tener presencia en los principales

eventos internacionales, ferias, exposi-

Buenas Practicas Agricolas, Manufactura, ciones y encuentros de negocios.

HACCP, sistemas SO 9000.
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profesionales.

Ha sido quitarnos un cordén umbilical muy
estrecho que teniamos atado con la politica
gubernamental. Ese cordén se ha ido cortando,
de manera que ahora estos despachos tienen
autonomia y son de ejercicio libre.

Sin embargo, dentro de esa estructura
institucional aun se mantienen servicios de
extension y asistencia técnica para zonas de
pobreza, pobreza extrema, condiciones de
productores que tienen potencial, pero que no
pueden pagar los servicios de un despacho,
entonces ahi el Estado esta apoyando.”

16. SERVICIO DE INSPECCION DE
LA CALIDAD EN BANANO Y
PLATANO:
SANIBANANO- ECUADOR*

CONFERENCISTA: Dr. Francisco Enciso Durdn. **
Coordinador convenio MAG — SESA - /ICA.
Representante Oficina del /ICA en Ecuador

“El Programa de Inspeccion Fitosanitaria del
banano y musaceas de exportacion,
SANIBANANO, se consolidé en el aiio 2003
mediante un servicio profesional de inspeccion
de la calidad de la fruta y del empaque de
exportaciéon. Gracias a la ejecucién de
estrategias de diferenciacién en la atencién de
embarques por regiones y paises de destino,
se permitio mejorar la imagen del banano
ecuatoriano y eliminar la competencia desleal.

Se trata de un servicio orientado a generar una
nueva forma de atencion para los exportadores,
como medio para fortalecer la calidad
fitosanitaria del banano de exportacién, con la
participacién de profesionales especializados
en inspeccién de plagas y enfermedades.

Los resultados globales alcanzados en el aio
2003 reflejan el esfuerzo de los exportadores
y de los productores. Esto ha llevado a que el
Programa SANIBANANO comparta su
experiencia en seminarios nacionales e
internacionales, sobre los servicios para la
exportacion y modelos de sistema de inspeccion
fitosanitaria.

* Este articulo se basa en un documento provisto por la oficina del IICA en Ecuador y en la presentacion.
** Dr. Francisco Enciso Durén.++ Coordinador convenio MAG — SESA - IICA. Representante Oficina del IICA en Ecuador
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Analisis del Entorno de la Calldad Sanitarla
del Banano

La creacién de este servicio se hizo necesaria
debido a que existian problemas de inspeccion
y certificacién, caracterizados por un débil
proceso de inspeccion, documentacion
desacreditada, falta de recursos econémicos y
personal insuficiente.

Esto provocaba serias consecuencias para el
comercio tales como rechazo de banano, venta
en mercados de bajos precios, pérdida de divisas
para el pais y bajos ingresos para los actores de
la cadena.

Los Objetivos del Programa y Marco
Instituclonal

SANIBANANO busca asegurar la calidad
fitosanitaria de la fruta de exportacién y contribuir
a incrementar el valor de la fruta, asi como la
apertura de nuevos mercados.

El Programa resulta de un convenio entre el
Ministerio de Agricultura y Ganaderia de Ecua-
dor, el Servicio Ecuatoriano de Sanidad
Agropecuaria (SESA)y el lICA. Esta estructurado
por los siguientes componentes operativos:

e Servicio de inspeccidén privada
profesional. El cual cuenta con 76
profesionales acreditados por el SESA.

e Sistema de informacion y actualizacién
técnica .

* Integracion de fondo de garantia para la
operacion.

ser transportado al puerto de embarque. En el
punto de descarga en puerto, el producto
nuevamente es sujeto a una inspeccion
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El SESA establecié una norma nacional, que ha
permitido al Programa SANIBANANO la
reduccion en el porcentaje de cajas rechazadas
por problemas fitosanitarios, asimismo se
asegura laimagen del banano ecuatoriano en el
mundo.

El promedio general de inspeccion en el periodo
enero-diciembre de 2003 fue del 25.98% de la
totalidad de cajas exportadas. Es decir, se han
inspeccionado 48,848,629 cajas. Los resultados
son mayores a lo logrado en el 2002. Esto se
realizé en los muelles, bodega, puertos privados
(Bananapuerto, FertiSA), fincas y empacadoras.
Se observaron incrementos en los porcentajes
de inspecciones en el segundo semestre del

2003, llegando al 25.74% del total de cajas
exportadas, como resultado del aumento de las
exportaciones en ese periodo. Para enfrentar
esta situaciéon, se han programado nuevas
contrataciones de profesionales y de
mejoramiento de equipos en el puerto de
Guayaquil. Esto permitira ampliar el servicio
diferencial y preferente por producto y destino.

Acciones Estratégicas

Servicio Diferenciai y Preferente con
destino ai Cono Sur

En forma coordinada con el SESA y AEBE, se
ampli6 el servicio diferencial con destino al Cono
Sur. Los resultados fueron positivos ya que las
cajas inspeccionadas llegaron a 10.780.965
unidades, correspondiendo al 97.0% del total de
cajas exportadas a ese mercado. Durante el
segundo trimestre del afio 2003, se logré una
inspeccion del 99% del total de cajas exportadas.
El crecimiento de inspecciones con relacion al
ano 2002 es altamente significativo. En ese afio
se inspecciono el 52.35% (2.639.878 cajas)
contra el 96.6%, (10.780.965) cajas en el aio
2003.

Inspeccién de Fruta en Empacadoras

El Programa amplié sus servicios a los lugares
de procesamiento de la fruta, generando
recomendaciones a los productores, que han
permitido mejorar la calidad y presentacion del
banano ecuatoriano. El trabajo de los inspectores
en finca ha recibido el apoyo de los productores
y de las industrias exportadoras.
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E! objetivo es asegurar que la fruta que se
empaca cuente con los niveles de calidad
establecidos en la norma nacional fitosanitaria.
Los informes se han incluido dentro de las

SANIBANANO
Proceso de Inspeccioén y Certificacién
EMPACADORA de Banano de Exportacién

‘Lavado. Nivel de Maduracién,
sicos, Clasificacion,
Empaque)

- TRANSPORTE HACIA PUERTO
si ~Camién: 650 a 700 cajas
PLANTACIONES empacadors | NO

it
;
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AGEXPRONT

ALCA

ANACAFE
APEM

APHIS

ARP

AsA
BPA/GAP

BRC
CAC
CAFTA

csl
CEF

CIF
CIPF

CIRAD

CODEX
CODOCAFE
COEXPORT

CORFO

CORECA

EE.UU
EUREP GAP

FANTEL

FAO

FAT
FDA

FIA
FMI
FODA

FRUTAL ES

GATT

SIGLAS

Asociaciéon Gremial de Exportadores
de Productos No Tradicionales,Guatemala

Area del Libre Comercio de las
Américas

Asociacion Nacional del Café, Guatemala
Asociacién Peruana Exportadora de
Mangos

Servicio de Inspeccién de Sanidad
Vegetal y Animal, USDA.

Andlisis de Riesgos de Plagas

Acuerdo sobre Agricultura
Buenas Préacticas Agricolas

British Retail Council
Consejo Agropecuario Centroamericano

Tratado de Libre Comercio
Centroamérica-Estados Unidos

Cuenca del Caribe

Centro de Excelencia Fitosanitaria,
Colombia

Costo Seguro Flete

Convencién Interacional de
Proteccidn Fitosanitaria

Centro Intemacional en Investigacién
Agrondémica para el Desarrollo, Francia

Cédigo Alimentario
Consejo Dominicano del Café

Corporacién de Exportadores de
El Salvador

Corporacién de Fomento de la Produccion,
Chile

Consejo Regional de Cooperacion Agricola,
Centroamérica

Estados Unidos de América

Euro-Retailer Produce Working
Group- Good Agricultural Practices

Fondos de la Privatizacién de ANTEL, El
Salvador

Organizacién de las Naciones Unidas
para la Agricultura y la Alimentacién

Fondo de Asistencia Técnica

Agencia para la Administracién de
Drogas y Alimentos, Estados Unidos

Fondo de Innovacién Agraria, Chile
Food Marketing Institute, Estados Unidos

Andlisis Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas

Programa Nacional de Frutas de
El Salvador (MAG/FANTELU/IICA)

Acuerdo General de Aranceles y Comercio

GENEXSA

HACCP
ICA
lICA

INDAP
MAG

MAGA

MERCOSUR
MOSCAMED

NGR
OIE

oMC
oMs
ONG
PDP

PIPAA

PMA

PROCHILE

PROFO
PROFRUTA

PROMPEX

SAG
SAGARPA

SAIA

SANIBANANO

SESA
SIAL
SIG
UE
USAID

USDA

Empresa Generadora de Exportaciones,
S.A.

Hazard Analysis Critical Control Points
Instituto Colombiano Agropecuario

Instituto Interamericano de
Cooperacion para la Agricultura

Instituto de Desarrollo Agropecuario, Chile

Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
El Salvador

Ministerio de Agricultura, Ganaderia y
Alimentacién, Guatemala

Mercado Comun del Cono Sur

Mosca del Mediterrdneo

Normas Guatemaltecas Recomendadas
Organizacién Mundial de Sanidad Animal
Organizacién Mundial del Comercio
Organizacién Mundial de la Salud
Organizaciones No Gubemamentales

Programa de Desarrolio de
Proveedores

Programa Integral de Proteccién Agricola
y Ambiental, Guatemala

Produce Marketing Association,
Estados Unidos

Direccién de Promocion de
Exportaciones, Chile

Programa de Fomento Productivo, Chile

Proyecto Desarrolio de la Fruticultura,
Guatemala

Comision para Promocién de Exportaciones,
Peru

Servicio Agricola y Ganadero, Chile

Secretaria de Agricultura, Ganaderia,
Desarrollo Rural Pesca y Alimentacién, México

Sanidad Agropecuaria e Inocuidad de
Alimentos

Servicio de Inspeccion de la Calidad
en Banano y Muséceas, Ecuador

Servicio Ecuatoriano de Sanidad
Feria Internacional de Alimentos
Sistema de Informacién Geogréfica
Unién Europea

Agencia de los Estados Unidos para el
Desarrollo Intemacional

Departamento de Agricultura de
Estados Unidos
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Mercado de Frutas Tropicales en EE.UU.
Preparado por Mario Pfaeffle

Tamaito del Mercado de USA: En Miles TM Mercado de Limén Persa: En Miles TM

Fuente: Marketing News Service, USDA
Mercado del Mango : En Miles TM

Mercado Melén Cantaloupe
En Miles TM
Mercado de Piiia: En Miles TM
Mercado Organico USA
USS Millenes
20,000 ~
18,000 p
16,000 N
Mercado de Papaya: En Miles TM 14000 |

12000 |

10,000 4

4000 |
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Mercado Orgénico en Europa
Preparado por Peter Bernhardt

Ventas Organico Alemén

Fuente: Organic Monitor, 2003 ~ FRUTANA GmbH
info@frutana.de

Ventas en Mercado Orgsnico en Europa

.de

Fusnts: Organic Monitor, 2003 FRUTANA GmbH
Info@instana.

Ventas en Mercados

Orgénicos Mundiales

Fuente: Organic Monitor, 2003  FRUTANA GmbHd.




Mercado de Europa
Preparado por Jessica Greniez

Importaciones Europeas de Frutas Fropicales vs Frutas

bese 100: 1992

En constante progresién

o

® Consumo de trutas en la UE

Fuente: Eurostat.
CIRAD, FLHOR

importaciones de frutas
tropicaies 2002 (sin of
banano
9,5 millones de toneladas 12%
Iimportaciones extra
comunitarias de frutas
2002
Fuente: Eurostat, Cimo,
CIRAD, FLHOR
Peso de les principales frutas tropicales
Fuera de categoria BANANO 4 000 000 TM
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e uTCH 22 000 & 25 000 TM
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m--v:
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Fuente: CIRAD, FLHOR

Evolucién de las Impp_rtaclo_nes 1992-2002

1962 1963 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
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Fuente: Eurostat.

Principales Origenes de Abastecimiento de la UE: Pifia
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SBBEREREE

1 Costa de Merfi » Costa Rica # Ghana Fuente: Eurostst
CIRAD, FLHOR

CIRAD, FLHOR
Cicio de vida
Crecimento Madurez
Ventas
Declive
introduccién Naranja
Manzana
Pifa ¢<w~_v.@ Pifa
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Uichi
tan . granadily,
etc...

Tiempo
Fuents: CIRAD, FLHOR




Circultos de distribucion
Circuito LARGO
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europeo
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Mercado Hispano
en Estados Unidos

Preparado por Santiago Ogradén
Preferencia linglistica™
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Sistema de Inocuidad de los Alimentos
Preparado por Tim O’Brien

Las "Blos"

—

Las deficiencias incluyen:

% Ingredientes activos que
exceden los limites de
tolerancia

% Productos no declarados

% Informacién incorrecta en
las etiquetas

Paises estan aplicando mds las
normas de residuos minimos en
frutas y verduras frescas

. y yf




Procedimientos para la Admisibilidad
Sanitaria

Preparado por Olivier Parfait

Proceso Normativo

* Requisitos establecidos por el Acta de Procedimientos Administrativos.



Centro de Excelencia Fitosanitaria de Colombia
Preparado por Olivier Parfait
Sistema de vigilancia fitosanitario
Mddulo Moscas de la fruta

~__fa®__ _ _

AREA VIGILADA SABANA DE BOGOTA-RUTAS Y TRAMPAS PROPUESTAS

Lineas transectas propuestas @ Rutas propuestas en la Sabana @



Chile: Competitividad y Calidad

Preparado por Pablo Villalobos

e

1 __Sefalética a nivel de los huertos |

_Manejo Integrado de Plagas | [ Infracstructura Predia
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Experiencia de Exportacion en Chile
Preparado por Ronald Bown

ACTIVIDAD PROMOCIONAL DE LA FRUTA CHILENA

A MEDIADOS DE LOS ANOS 80°’S, COMIENZAN LAS PRIMERAS ACTIVIDADES DE PROMOCION EN EE.UU.
A PRINCIPIOS DE LOS ANOS %0°S, SE EXTIENDEN DICHAS ACTIVIDADES EN EUROPA
AMEDIADOS DE LOS 90°S SE IMPLEMENTAN LAS PRIMERAS ACTIVIDADES EN ASIA

FINALMENTE, EN FEBRERO 2003 COMIENZAN LAS ACTIVIDADES EN MEXICO Y COLOMBIA



PROMOCIONES CONJUNTAS



PROMOCION EN JAPON DE UVA'Y KIWI



CAMPANAS EN MEXICO Y COLOMBIA



PROMOCIONES EN EUROPA



La Industria del Mango en Guatemala
Preparado por Fernando Navas Gélvez



Sistema de Aseguramiento de Inocuidad en Guatemala
Preparado por Zsolt Gerendas



Industria del Mango en Peru
Preparado por Angel Manero Campos

Calibrado

Tratamiento Hidrotérmico

Paletizado



Agronegocios de Frutas en México

Preparado por Fernando Zuloaga

Participacién del valor de las exportaciones de
frutas frescas sobre el total de exportaciones
de frutas de México a EE.UU.

PIRA
0.6% NARANJA OTRAS FRUTAS
0.3% 10%
N B )
MELON - N UVA
26% .y . 4%
ParavA
%
AGUACATE
5%
g 1 .. MANGO
rwuv " FRESA u:::u LIMON 0%
ZARZAMORA
v ™ %
5%
Enero - junio 2003

SUPERFICIES SEMBRADAS DE LOS PRINCIPALES
FRUTALES EN MEXICO, A JUNIO 2003
CuLnvo HECTAREAS | RENDIMIENTO (TON/HA)

Aguacate 102,443 4.49

Coco (copra) 144,089 0.62

Durazno 43,738 4.09

Fresa® 3,038 7.33

Guayaba 23,132 553

Umén 140,858 528

Mongo 173,654 21

Monzana 67,487 8.00

Melbn® 10,185 7.3

Naronja 355,312 7.94

Nvez 57,430 1.78

Sandia® 14,988 8.03

Papaya 24,484 12.78

PMha 17,437 15.14

Toronja (pomelo) 17,024 2.7é

Uva 38,737 3.93

*Cullivos de rlego y femporales
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