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INTRODUCCION

La insercion de su empresa en los mercados intemacionales y su reto como empresario, van
mas alla de hacer ventas en el exterior por medio de contactos con importadores o realizar
los tramites de exportacion. La internacionalizacion es una operacion estratégica que
involucra todas las areas funcionales de la empresa, requiere dedicacion, entusiasmo y

prepararse para llegar a ser un exportador exitoso.




1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1 TENDENCIAS INTERNACIONALES

1.1.1 Mercados Internacionales

Durante la segunda mitad del siglo XX, el mundo experimenté incrementos sostenidos del
ingreso, diferenciandose los paises entre si por sus respectivos niveles de desarrollo. Los
Paises Desarrollados —PD-, por ejemplo, mantuvieron tasas estables de crecimiento entre
1,5% y 2,5%, mientras que los paises mas pobres, Africa Sub-sahariana y del Sur de Asia,
entre otros, mostraron bajo crecimiento del ingreso y pobreza generalizada. Por su parte,
los Paises en Vias de Desarrollo -PVD-, como los del sudeste asiatico, China, India y
Ameérica Latina, aunque en general registraron algin nivel de crecimiento econdémico, no
lo vieron totalmente reflejado en sus niveles de desarrollo, como consecuencia,

principalmente, de los pésimos niveles de distribucion del ingreso demostrados en los

alarmantes indicadores de concentracion del mismo.

Estos procesos de crecimiento economico conllevaron a una pérdida de importancia relativa
del sector agropecuario frente a los sectores manufacturero y de servicios. Esta pérdida se
evidencia en la caida de la participacion del Producto Intermo Bruto Agropecuario en el PIB
Total en todas las economias del mundo, mas pronunciado en los PD y menos drastico en
los paises pobres, donde el sector ha continuado manteniendo una importancia relativa

frente a otros sectores.




La participacion del PIB agropecuario en el PIB total mundial mantuvo una tendencia
decreciente durante la segunda mitad del siglo pasado y pasé del 10,3%, en 1960, a 6,2%

en el afio 2000.

Entre 1960 y el afio 2000, el PIB mundial se multiplico por cuatro, el PIB industrial se

multiplicé por cinco y el PIB agropecuario apenas mas que se duplico.

A pesar de la pérdida de su importancia relativa, se prevé ahora que el sector agropecuario
mantenga la dinamica de crecimiento de la filtima década, con tasas de crecimiento de
alrededor de 1,5% o 2% anual promedio, sobre la base de una demanda creciente de

alimentos derivada de los incrementos en el ingreso y en la poblacion.

Los efectos negativos de la crisis financiera de Asia en 1997-1998, a la que siguieron las
crisis del Brasil, la Federacion Rusa y la Argentina, asi como la desaceleracion de las
economias estadounidense y alemana entre el 2000-2001 y, también, el retroceso de la
actividad economica en Japon que evidencio un crecimiento negativo del PIB en el afio

2001, se estan reflejado en una caida de la produccion y del comercio.
1.1.2 Tendencias del Consumo Agropecuario

La demanda agropecuaria crecera de manera asimétrica entre los grupos de paises. En los
Paises Desarrollados —PD-, ésta se sustentara en la expansion del ingreso va que la
poblacidon crecera muy poco. En los Paises en Vias de Desarrollo —PVD- ella dependera del

crecimiento de la poblacion porque el efecto del incremento del ingreso casi se vera

anulado por los deficientes indicadores de distribucion del ingreso.




Proyecciones de las tasas de

crecimiento anual promedio de la poeblacion y del ingreso per capita

(Porcentajes)

Paises en Desarrollo 1.8 1,4 1,0 2.3 3,0
Africa Sub-Sahariana a7 24 20 1,0 1.5
Cercano Este y Africa del Norte 2,4 1,9 1,4 1.5 2.2
Latinoamérica y el Caribe 1.8 1,4 0,9 2,0 2.4
Asia del Sur 20 15 1,0 1,0 L5

Asia del Este 1,3 0,8 0,5 35 4,0

Paises industriales 0,7 0,3 0,1 2.4 2,6

Paises en transicion 0,2 0,0 0,1 25 3,2

* Fuente: FAO

Los Paises Desarrollados —PD-, con el 20% de la poblacion y el 78% de la capacidad
adquisitiva mundial, demandan, actualmente, el 50% de los alimentos del mundo. El efecto
cruzado de una baja tasa de crecimiento de la poblacidon y un crecimiento del ingreso en
mas del 2%, conducira a un crecimiento lento en el consumo de alimentos. Esto responde a
la Ley de Engels segtin la cual, entre mayor sea el ingreso de una persona o de un pais,

menor sera la proporcion del ingreso que destine al gasto en alimentos.
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Los PD, por el efecto simultaneo de las elasticidades-ingreso por producto y el progresivo
proceso de envejecimiento de la poblacion, incrementaran el consumo de los productos
carnicos (efecto elasticidad del ingreso) y de las frutas, hortalizas y tubérculos y sus
subproductos (efecto bisqueda de salud), mientras que caeran los consumos directos de
cereales y oleaginosas (saturacion del consumo). También se ha demostrado que, en la
medida en que aumenta el ingreso per. capita, como sucede en los PD, se prefiere una dieta
mas diversificada y que, los gastos en algunos alimentos tienden a crecer mas rapidamente

que los alimentos basicos como cereales.

La satisfaccion de la demanda de los paises desarrollados y de las poblaciones que en los
PVD obtienen altos ingresos, deben tener en cuenta las tendencias que vienen modelando

las preferencias del consumidor hacia aquellos alimentos que sean:

o Saludables:
» Frescos
= Organicos
= Con bajos contenidos de aditivos, bajos en sal, azucar y grasas
saturadas
= Inocuos, con Buenas Practicas Agricolas
« Libres de contaminacion pOT Microorganismos

= Libres de residuos quimicos

o Convenientes:
= Listos para consumir

= Congelados




= Para microondas
* De larga vida

= En porciones individuales

o Innevativos:
=  Exoticos
= De comidas intemacionales

» Con nuevas presentaciones

Como consecuencia de los acontecimientos sucedidos el 11 de septiembre de 2001 en
Nueva York, los PD y, en particular los Estados Unidos, ha preparando estrictas normas de
seguridad de los alimentos, para evitar acciones terroristas contra sus habitantes, acciones
éstas, que podrian efectuarse a través de contaminacion de alimentos importados de otros

paises con sustancias tales como el antrax.

Los Paises en Vias de Desarrollo -PVD-, a pesar de que su poblacion crecera, veran
limitada, sin embargo, su capacidad adquisitiva por la alta concentracion del ingreso, que
no permitira una distribucion equitativa del crecimiento econémico estimado entre 2,4% y
3%. En consecuencia, evidenciaran un pequefio aunque sostenido crecimiento de la

demanda por alimentos.




1.1.3 Tendencias Pel Comercio Agropecuario

La tendencia mundial hacia el consumo de preductos minimamente procesados ha hecho
que se adapten nuevas tecnologias para la conservacion de alimentos, es decir, aquellas
que controlan el dafio a las caracteristicas del producto y reducen o eliminan la carga
microbiana presente en los alimentos, en la misma forma que lo haria una pasteurizacion o
una esterilizacion comercial tradicionales. Entre esas tecnologias se destacan los procesos
de microondas y radiofrecuencia, el calentamiento éhmico, los procesos de alta presion

(UHP), el pulso de campo eléctrico, la radiacion ultravioleta (UV) y el ultrasonido.

En la actualidad se cuenta con una nueva generacion de sistemas de empaque y
conservacion de alimentos que se han denominado sistemas de envasado activos, con los
cuales se busca una mejor conservacion del producto, aumentando su vida util, conservando
sus cualidades nutricionales y buscando reducir el impacto en el medio ambiente, entre las

que se destacan:

Atmosfera modificada (MAP) Para alimentos minimamente procesados
Atrapadores de oxigeno Para la mayoria de los alimentos
Produccion de dioxido de carbono Para la mayoria de los alimentos afectados por
mohos
Removedores de humedad Para alimentos secos sensibles a mohos




Removedores de etileno Para productos hortofruticolas

Liberadores de sustancias antimicrobianas Para productos de panaderia (cuando son
permitidos)
Indicadores de tiempo temperatura (TT) Para alimentos refrigerados
Indicadores de fuga (LI) Para alimentos envasados en atmésfera modificada
Films comestibles Para alimentos solidos como nueces, granos, frutas,

pizzas, sanduches, tortas y dulces.

FUENTE: JMENEZ. Maite. El envase inteligente

El comercio mundial de todos los productos entre 1990 v el afio 2000 crecio a una tasa

anual promedio de 6,2%, muy superior a la del crecimiento anual del comercio

agropecuario, de 3,2% anual promedio.

Los mercados agropecuarios se caracterizan por ser:

(o]

Mercados imperfectos, con una alta concentracion de la demanda.

Alta competencia de la oferta por parte de los paises proveedores.

Concentracion de empresas transnacionales que dominan los canales

internacionales del comercio.

Creciente participacion de las cadenas de supermercados y tiendas

especializadas en la venta minorista.




o Alta regulacion y exigencia en términos de los requisitos de ingreso a los
mercados de destino, tanto en normas sanitarias como de calidad y también

en la de presentacion de los productos.

o Presencia de barreras para-arancelarias.

o Desarrollos tecnolégicos e innovaciones en produccion, empaque,

postcosecha y procesamiento.

La distribucién minorista ha tendido a concentrarse, a través de las compras y fusiones de
las cadenas de supermercados de manera que, actualmente, el 42% del mercado de

alimentos en Estados Unidos, se encuentra concentrado en ocho (8) cadenas de

supermercados.

El proceso de desarrollo de nuevos productos v presentaciones es de tal magnitud que
durante el afio 2000 aparecieron en el mercado de Estados Unidos 10.000 nuevos productos
en el sector agroalimentario. No obstante, este proceso ha venido decreciendo pues cayo de

16.000 nuevos productos en 1997 a los 10.000 del afio 2000.

Las tiendas especializadas en alimentos naturales o tiendas naturistas fueron el primer canal
de distribucion de alimentos ecoldgicos en Estados Unidos a principios de los afios noventa,
en tanto que los supermercados empezaron a comercializarlos sélo a finales de la década,
alcanzando en el afio 2000 una participacion del 44% sobre las ventas totales detallistas,
muy cercana al 48% que fue la participacion de los distribuidores especializadas en

productos naturales.




1.2 ESTUDIO DEL MERCADO AGROALIMENTARIO DE ESTADOS
UNIDOS

1.2.1 VARIABLES MACROECONOMICAS Y DEMOGRAFICAS

1.2.1.1 VARIABLES ECONOMICAS

Segun la Organizacion para la Cooperacion Economica y el Desarrollo OECD, en el afio
2002 Estados Unidos, Japon, Alemania, Francia, Reino Unido e Italia fueron las economias
mas grandes, presentando valores del Producto Interno Bruto PIB de $10,365.8, $3,935.6,
$1,974.5, $1,547.9, $1,408.1 y $1,167.3 miles de millones de ddlares. Estados Unidos es el
pais con la economia mas solida del mundo: aporta el 43% de la produccion econdmica
mundial, el 40% de la produccion de alta tecnologia y el 50% de los gastos de investigacion
y desarrollo; ademas, los indicadores de crecimiento futuro, son favorables a Estados
Unidos. Para el afio 2002 su economia tuvo una recuperacion respecto al afio anterior al
crecer a una tasa de 2.4%, ya que para el afio 2001 habia presentado el menor crecimiento
de la década (0.3%). Como se observa en el grafico, el sector agricola -incluyendo pesca y
forestal- con una tasa de crecimiento de —1.7% también presentd la mayor caida en el afio
2001. El PIB per capita, indicar clasico de progreso econdmico aunque discutido, muestra
una tendencia favorable en Estados Unidos. Para el afio 2002 fue de $37,265 dolares,

mostrando un incremento de 4% promedio anual entre 1997 y este afio.

1. Segim proyecciones de US Census Burcau los nativos scguiran perdiendo
participacion, al pasar de representar 90.1% ca ¢l 2001
4 89.4% en ¢l 2005.




1.2.1.2 VARIABLES DEMOGRAFICAS

Segiin proyecciones realizadas por US Census Bureau, la poblacion de Estados Unidos para
el afio 2003 es de 282.7 millones de personas, de las cuales la mayoria son mujeres, al
contar con una participacion del 51% dentro del total. La tasa de crecimiento de la
poblacion fue de 0.9% entre 1997 y el afio 2002, tasa que representd un aumento de 15
millones de habitantes, en su mayoria de origenes étnicos no nativos de ese pais® . Los
hispanos, bien por inmigracion o descendientes de inmigrantes, actualmente participan con

el 13% de la poblacion total.

Evolucion de la poblacion
1997-2003

1999 2000 2001 2002 2003

I B

250 260 270 280 290

“Crecimiento promedio anual 1997-2003: 0.9% Millones de personas”

* Fuente: US Census Bureau

Como se observa en el grafico sobre distribucion de la poblacién por edades, la mayor
proporcion de la poblacion de Estados Unidos se encuentra ubicada en los grupos
productivos. Por otro lado, el indicador de dependencia economica’, que mide la carga
econémica que tienen que afrontar los segmentos productivos, es de 51* para el total de la

poblacion mientras para los hispanos es de 56.

2. Segiin proyecciones de US Census Burcau los nativos seguiran perdiendo
participacion, al pasar de representar 90.1% cn el 2001
a 89.4% en e] 2005.

3. Dependencia economica = (Poblacion < 15 afios + Poblacion >64) /
Poblacion entre 13 y 64 afios.

4. Segin Ja @MC, para el afio 2001 la mavor dependencia econdmica en
América la afrontd (Guatemala con 88 y la menor Barbados,
Cuba y Trimdad con 44.




Sin embargo, aunque el indicador de dependencia muestra mayor carga para los hispanos
que para el total de la poblacion, es de resaltar que la poblacion hispana es mas joven
puesto que los menores de 15 afios corresponden al 30% mientras para la poblacion total
los menores de 15 afios participan con el 22%. Por su parte, los mayores de 65 afios latinos
tienen una participacion del 6%, mientras esta proporcion para la poblacion total mas que
duplica esa cifra (13%).

Con 198.3 millones de personas en el 2003, los blancos (caucésicos) son el grupo étnico
con la mayor participacion dentro de la poblacion total pero con una tendencia a disminuir.
En segundo lugar se encuentran los hispanos o latinos con 35.9 millones de personas,
seguidos de negros, asiaticos e indigenas con 34.6, 11.7 y 2.1 millones respectivamente.
Como se observa en el cuadro siguiente, los hispanos o latinos son el grupo con el mayor
crecimiento en Estados Unidos y para el afio 2050 se espera que sean una cuarta parte de la

poblacion total.

Distribucion de la poblacion por grupos étnicos
2003

Hispano o Latino 13%

Negro 12%
Blanco 70%
Indio ) 1%
Asiéatico 4%

* Fuente: US Census Bureau
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Participacion de los grupos étnicos en la poblacion total

Grupo étnico

2000 2010 2050
Hispanos 11.8% 14.6% 24.3%
Caucasicos 71.4% 67.3% 52.8%
Afroamericano 12.2% 12.5% 13.2%
Indio 0.7% 0.8% 0.8%
Asiatico 3.9% 4.3% 8.9%

* Fuente: US Census Bureau

1.2.1.3 PERFIL DEL CONSUMIDOR

De acuerdo con la revision previa de las variables econdmicas y demograficas, Estados
Unidos es un mercado interesante para los productos agricolas colombianos por las
siguientes razones:

» Esla economia mas grande del mundo

# Cuenta con un dinamico comercio exterior

» Por la cercania geografica con Colombia, y,

» Por la tradicidn de relaciones comerciales entre los dos paises.
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Adicionalmente, si se tiene en cuenta que los inmigrantes a Estados Unidos quieren
conservar sus tradiciones, entre las que se incluyen las alimenticias, las colonias de
diferentes paises se consolidan en nichos de mercado con necesidades diferentes a las del
resto de la poblacion. En nuestro caso, la comunidad latina representa una oportunidad
especial de mercado por ser ademas el mayor grupo étnico en ese pais; asi que es de
especial interés caracterizar esta colonia hispana o latina.

La Comunidad hispana en Estados Unidos representa actualmente segun estimaciones de
US Census Bureau el 12.7% de la poblacion total, su nimero asciende ahora a 35.9
millones de habitantes y se pronostica que llegara a 98.2 millones en el afio 2050, es decir,
mas del 24% de la poblacion total de este pais. Dentro de la comunidad hispana de Estados
Unidos, la poblacion mayoritaria es de origen mexicano, con una participacion del 58%. Le
siguen la puertorriquefia y la cubana con 10% y 4%, respectivamente. El restante 28%

corresponde a las demas naciones hispanas.

Poblacién hispana por Estado mas importantes

2000

Estado Poblacion  Porcentaje del total de hispanos
California 10,966,556 31%

New York 2,867,583 8%

Florida 2,682,715 8%

New Jersey 1,117,191 3%

New México 765,386 2%

Subtotal 28,630,571 81%

Otros Estados 6,675,241 19%

TOTAL 35,305,818 100%

* U.S. Bureau of the Census, 2000




Si se revisa la distribucion de la poblacion hispana por estados, se puede observar que en
mayor proporcidn se encuentran ubicados al sur y al este de Estados Unidos. De hecho en
tan sdlo nueve estados, se concentra el 81% de la poblacion hispana de Estados Unidos y en
los cuatro primeros:; California (31%), Texas (19%), New York (8%) y Florida (8%), se
encuentran las dos terceras partes de la poblacion hispana de dicho pais.

Finalmente, alrededor de 80% de los hispanos se localizan en 33 mercados, siete de los
cuales albergan a la mitad de esa poblacion: Los Angeles, New York, Miami, San Antonio,
San Francisco, Chicago y Houston. La relativa concentracion de la poblacidon hispana

facilita las estrategias de acceso a ese mercado.

1.2.1.4 OCUPACION

Segiin la encuesta de ingresos del afio 2002°, la familia hispana promedio es de 3.89
miembros, mayor a la promedio nacional (3.25 miembros). En el 90% de las casas hispanas
hay por lo menos un miembro con empleo de tiempo completo y el promedio de personas
que trabajan por hogar es de 1.75 personas (el promedio nacional es de 1.65), 1o que indica
buena capacidad de compra. Los hombres y las mujeres de origen hispano participan
aproximadamente en la misma proporcion en el mercado laboral, al presentar porcentajes

de 49% y 51%, cada uno de ellos.

5. Annual Demogratic Survey 2002.
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1.2.1.5 INGRESOS Y PATRONES DE CONSUMO

El ingreso promedio de los hogares hispanos (aunque es inferior al nacional US$ 42.228),
es superior y tiene mayor dindmica que el ingreso de los demds grupos €tnicos. Entre 1997
y el afio 2001 presentd una tasa de crecimiento de 6%, aumentando de US$ 26,628 a US$
33,565. Segun informacion de la Camara de Comercio de México® los cubanos-
norteamericanos tienen el nivel mas alto de ingresos por familia en comparacion con el
resto de la poblacion hispana; una familia media de procedencia de Centro o Sudamericana
tiene el segundo nivel de ingreso entre los grupos de hispanos; en tercer lugar se ubican los
ingresos de los mexicano-norteamericanos, y en el tultimo lugar, se ubican los
puertorriqueos.

Ingreso familiar medio
1997 - 2001

Etnia 1997-2001 Crecimiento 1997 — 2001 %

Caucasicos 38,972-46,305 4%
Hispanos 26,628-33,565 6%
Afroamericano 25,050-29,470 4%
TOTAL 37,005-42,228 3%

* Fuente: US Department of Labor. Calculos: Corporacién Colombia Intemnacional.

6. http:/Avwv.eemexico.com.mx/
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1.2.1.6 TENDENCIAS DE CONSUMO

Respecto al gasto en los hogares, seglin la encuesta de gastos de los consumidores para el
afio 2001, los principales rubros de gasto de los hogares fueron vivienda, transporte y
alimentos con participaciones de 32.9%, 19.3% y 13.5%, respectivamente. Es de destacar
que el gasto en alimentos perdi6 0.5 puntos respecto a la encuesta del afio 1995,

Como es de esperarse en la encuesta se evidencia como la proporcion del gasto en
alimentos varia seglin caracteristicas de los consumidores como edad, nivel de ingreso y
grupos €tnicos. Asi el menor grupo de edad (los menores de 25 afios), los grupos con
ingresos mas bajos (ingresos menores de 15.000 doélares) y los hispanos o latinos son los
que, en cada categoria, gastan mas en alimentos en proporcion a sus ingresos totales. Si
tenemos en cuenta que los trabajadores mas jovenes y los hispanos o latinos son los que

tienen menores Ingresos y gastan mds en alimentos, se confirma empiricamente la relacion

de Engel.

7. Encuesta de 1995 Participaciones del gasto en vivienda, transporte y alimentos: 32.4%,
[8.6% v 14%.
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Participacion del gasto en alimentos en el gasto total
por grupos de edad. 2001

<25-34 35-54 55->=065

ooy

12% 14% 16%

* Fuente: US Department of Labor. Calculos: Corporacion Colombia Internacional.

Los hispanos son el grupo que destina una mayor proporcion de sus ingresos al consumo de
alimentos, en contraposicion con los blancos o caucasicos. El ingreso familiar medio para

el afio 2001 fue de US$ 33,565 para los hispanos y US$ 46,305 dolares para los caucasicos.
Los hispanos es el grupo €tnico que realiza mayor gasto en alimentos. Asi en el afio 2001
gastaron $5,648 dolares promedio, correspondientes al 16% de sus ingresos después de
impuestos, mientras los no hispanos gastaron $5,288 dolares que equivalen al 12% de sus
ingresos. Recordemos que la familia hispana tiene mayor tamafio promedio, por tanto, es
coherente que deban gastar mas dinero en alimentos. Ademas, si se clasifica el gasto en
alimentos segun el consumo dentro y fuera de casa, se destaca que los hispanos, con el
63%, son los que gastan mas dinero en alimentos para consumir en casa. En el caso de los

no hispanos, esta participacion es del 57%".

8. US Departunent ol Labor. Calculos: Corporacion Colombia Intemacional.
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1.2.2 ESTUDIO DEL MERCADO DE LA YUCA Y SUS SUBPRODUCTOS

La yuca (manihot esculenta crantz) es un cultivo de raiz amilacea originario de América
latina. Alli se viene cultivando desde épocas prehistoricas, mejorando la alimentacién y el
ingreso de unos 500 millones de personas. Su adaptacion a diversos sistemas, su potencial
de produccién y la versatilidad de sus mercados y usos finales, 1a han convertido en base de
la alimentacién de la produccion rural y en una alternativa de comercializacion en centros
urbanos. La yuca, tubérculo importante en la alimentacion y en la supervivencia de amplias
capas de la poblacion pobre de las zonas tropicales del mundo, se cultiva y se consume en
nuestro pais en todas las regiones: en la Caribe, en la Andina y en la Amazénica. Ademas
de lo anterior, es indudable el potencial de la yuca como materia prima en la produccion de
alimentos balanceados para animales y como insumos en las industrias alimenticias y no
alimenticias, en las cuales sus presentaciones requieren transformaciones importantes que

I8
generan valor agregado.”

Tal vez por asociar la yuca y sus derivados con la pobreza o con los niveles atrasados de
desarrollo, se piensa que estos, al igual que todas las raices y tubérculos, son bienes
inferiores ( es decir, que su consumo disminuye cuando aumentan los ingresos), se le ha
restado status al producto que aqui ocupa.

Esta posicion desconoce su importancia estratégica en la generacion de ingresos y de
empleo en el sector rural y, en particular, entre los pequefios y mas pobres productores del

agro, con las implicaciones sociales y politica que ello tiene.

9. Boletin CCI: SIM. Perfil de Producta. Na. 6. Octubre -diciembre 1999
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Lo anterior, sin contar con las enormes posibilidades del producto como generador de
riqueza si se logra producir en gran escala productos derivados como el BOLLO de YUCA.
Asi las cosas, la yuca y sus subproductos desempefiara el papel que el Estado y la sociedad
le asignen en el futura. De seguir como hasta ahora, indudablemente esta produccion
contribuird de manera relativa al Producto Interno Bruto (PIB) y, por consiguiente, con la
estabilidad social del pais. Investigaciones realizadas por el Centro Intermacional de
Agricultura Tropical —CIAT- corroboran la importancia de la yuca y sus subproductos
como alimento de amortizacién de la pobreza rural, pues a demostrado sus ventajas
comparativas en zonas marginales donde, debido a que se adapta a condiciones extremas en
comparacion con otros alimentos altemativos, siendo que la yuca es uno de los mas
rentables y por ende sus subproductos. Por ser una fuente barata de calorias, tiene gran
acogida entre los consumidores rurales y urbanos de bajos ingresos. Es la cuarta fuente de
calorias en las zonas tropicales después del arroz, el azucar y el maiz, que contienen hasta
el 35% de sus volumenes en carbohidratos y hasta 1.5% en proteinas. Por estas razones, se

ha considerado como un producto prioritario en la seguridad alimentaria mundial.

El objetivo de este estudio es el de identificar el mercado internacional que ofrece un mayor
atractivo e interés comercial para la oferta de productos como el BOLLO de YUCA con
potencial exportador. Dicha exploracion permitira, perfilar el pais que ofrece mayores
oportunidades comerciales y proporcionar elementos basicos para profundizar en los
mercados, en cadenas y descubrir nuevos nichos de mercado.

El 65% y el 70% de la produccion colombiana de yuca se destina al consumo humano de

las raices frescas.'? En los tltimos afios, el consumo de la yuca en el pais ha mostrado una




tendencia decrecientes debido a las dificultades para su conservacion, a su precio y al
precio de algunos sustitutos caloricos como el platano y la papa.

El crecimiento del mercado nacional depende en gran medida de la competitividad del
producto, que podria mejorar siempre y cuando se incremente la productividad, la calidad
del producto y su segmento de mercado. Se estima que las presentaciones del BOLLO de
YUCA en los tejidos vegetales que cubren la mazorca tiene una buena aceptacion por los
consumidores. En cuanto al mercado internacional, la diferencia entre los precios obtenidos
en el pais y los del exterior hacen que, por €l momento, sea poco atractivo exportar,
especialmente teniendo en cuenta la tendencia decreciente de los precios y el lento
crecimiento de las importaciones por parte de Estados Unidos y La Union Europea.

Otras alternativas para estimular el consumo de BOLLO de YUCA es difundir, a nivel
internacional y nacional, presentaciones de BOFLLO de YUCA como pasabocas o como
acompaiiantes de comidas tipicas colombianas que se estan comercializando en el exterior,
reconociendo las tendencias de consumo lo cual es un factor de demanda por parte de los
consumidores. La posible exportacion de este producto se encuentra dada por la creciente
poblacion de origen latino en el exterior y porque su capacidad de consumo ha aumentado
en los Gltimos afios en los paises desarrollados, y con ello el interés de comercializadores

por productos étnicos.

10. Boletin CCY: SIM. Pcrtil de Producto. No. 6. Octubre -diciembre 1999
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Vale anotar que las tasa de crecimiento de este mercado esta estrechamente ligado a los
procesos de inmigracion de latinos hacia Estados Unidos, puestos que los consumidores
africanos y asiaticos prefieren el sabor de sus propias variedades. De otra parte, no es
evidente que la poblacion Norteamericana esté¢ mostrando preferencia por el producto y se
requeririan cuantiosas inversiones en investigacion de mercados para definir posibles

nichos o en estrategias de mercadeo para que el producto gane posicion en el mercado.

La mayor parte del comercio de los subproductos de la yuca se encuentran limitados por
barreras comerciales (impuestos, contribuciones, etc), ademas, el factor precio afecta la

competitividad y las perspectivas del mercado.

El sustituto de la yuca seca en la fabricacion de alimentos balanceados para animales es el
maiz amarillo, asi como el almidon de maiz sustituye al almidon de la yuca. Por su parte, la

harina de la yuca compite en varios mercados con la harina de trigo.

En razén de que el comercio mundial de la yuca y sus subproductos esta representado
principalmente por la yuca seca y el almidon de yuca (91.83% y 95.3% del valor del
volumen mundial del comercio, respectivamente)“, el producto que realmente compite con
la yuca es el maiz. Sobra anotar que este producto es de gran importancia para los paises
desarrollados, que, ademas de los subsidios otorgados para su produccién vy
comercializacion, a realizado cuantiosas inversiones en desarrollo tecnologico, incluyendo,

claro esta, el desarrollo de los productos genéticamente modificados.

1. Boletin CCIL: SIM. Perfil de Producto. No. 6. Octubre -diciembre 1999
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Los excesos de la oferta de maiz inducidos por estos dos factores han implicado una
tendencia decreciente de largo plazo en los precios de este grano y sus derivados, lo cual

incide sobre los precios de la yuca y sus derivados.

» Destino actual de las exportaciones de bollo de yuca en Colombia:

En Estados Unidos, la yuca fresca, seca, y congelada y sus subproductos son importados de
Latinoamérica aunque todavia no se sabe de manera certera si existe un producto llamado
BOLLO de YUCA o algin producto similar proveniente de otros paises de América latina.
La calidad de estos productos se ven fuertemente afectada por su alta perecibilidad, lo cual
exige que su venta se haga rapidamente. La demanda por estos tipos de productos no
tradicionales de origen latino y demas productos é€tnicos se concentran en las principales
ciudades, tales como Chicago, Miami v New Cork. Para atender estas necesidades, gran
parte de la gran cadena de supermercados estan acudiendo a comercializadores
especializados quienes se abastecen de pequeiios productores en los paises de América

latina y el Caribe

» Afinidad cultural v comercial

En los ultimos 15 afios en Estados Unidos se ha presentado un crecimiento de la poblacién
latina producto de migraciones, problemas politicos, econdmicos, sociales y culturales en
los paises de Suramérica. Estas colonias de latinos se han concentrado en ciudades como
New York y Miami donde es posible la facil exportacion del producto y aprovechar la

identidad cultural de los colombianos residentes en Estados Unidos para el fuerte
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posicionamiento en el mercado Norteamericano. Con respecto al idioma no debe ser ningun
inconveniente porque este producto esta dirigido a las colonias latinas y especialmente a las

colombianas.

En cuanto a las costumbres, religion y otros aspectos los paises latinos tienen una uncida en

cuanto a estos concieme y difieren en pequefios puntos.

» Preferencias arancelarias

La ley de preferencias arancelarias andina lo hace un producto libre de exportacién

(ATPA).
Ley de
Partida o Arance}’General Preferenci'as
Arancelaria Description a Nacnorf Mais Aranc.elarlas
Favorecida 1/ Andinas -
ATPA- 2/
Frutas u otros frutos y demas partes
comestibles de plantas, preparados o
conservados de otro modo, incluso con
2008 e .
adicion de azacar u otro edulcorante o
alcohol, no expresados ni
comprendidos en otra parte
2008.99.65 Yuca 79 % Libre

Mediante los siguientes acuerdos se regira el plan de exportacion.

1.2.2.1 ACUERDOS COMERCIALES

Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacion de Drogas - ATPDEA




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

diciembre de 2006.

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

desarrollo que sean sostenibles en el largo plazo.

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

contra el narcotrafico y el terrorismo.

Productos Elegibles

El Ejecutivo esta ahora facultado para otorgar tratamiento preferente, libre de tarifas
arancelarias, a los productos o manufacturas procedentes de los paises beneficiarios,
siempre y cuando €stos no sean considerados como bienes sensibles dentro del contexto de

las importaciones a ese pais, provenientes de los paises andinos. Asi, la cobertura se amplia
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a productos como calzado (que no reciben SGP), petrdleo y sus derivados, relojes y sus

partes, manufacturas de cuero y atin empacado al vacio en bolsas (pouches).

Para el caso de las confecciones, la ampliacion de las preferencias entrara en vigor el 1 de
octubre de 2002, una vez que los paises beneficiarios hayan cumplido con el proceso y los

requisitos de elegibilidad establecidos.

Los productos que se excluyen por la ley son los siguientes: Los textiles y confecciones que
no reciben SGP, ron y tafia, azicares, jarabes y productos que contengan azucar sujetos a

sobrecuota, atin preparado o preservado de cualquier manera diferente a la sefialada

anteriormente.

Paises Beneficiarios

Los siguientes paises han sido designados como beneficiarios para los propdsitos del

ATPDEA, son:
¢ Bolivia
o FEcuador
e Colombia
e Peru

Normas de Origen

El ATPDEA contempla la importacion, libre de tarifas arancelarias, restricciones

cuantitativas o niveles de consulta, de las confecciones y articulos textiles andinos
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producidos o ensamblados con insumos procedentes de los Estados Unidos o de los paises

beneficiarios, o con insumos cuya produccion efectuada en Estados Unidos sea insuficiente

para suplir su demanda.

Asi, las confecciones o articulos cosidos o ensamblados en uno o mas paises beneficiarios

seran elegibles si cumplen las siguientes condiciones:

Telas o sus componentes formados en los Estados Unidos o en los paises
beneficiarios. En todos los casos sélo se beneficiaran las confecciones realizadas a
partir de telas, tejidas o formadas, cuyo proceso de tefiido, estampado o terminado
se haya realizado en los Estados Unidos.

Telas o sus componentes formados en uno o mas paises beneficiarios con hilados
formados en alguno de los paises beneficiarios, si fueron elaboradas principalmente
con pelos finos de llama, alpaca o vicuia.

Telas o hilados, en la medida en que las confecciones elaboradas a partir de éstas,
fueran elegibles para el tratamiento preferencial sin considerar la fuente de las telas
o hilados si estan considerados como short supply bajo el Anexo 401 del Tratado de
Libre Comercio de América del Norte (TLCAN - NAFTA);

Telas o hilados para los cuales la Administracion determine, a solicitud de una parte
interesada, que la demanda intema de ese pais no puede ser cubierta de manera
oportuna y en cantidades comerciales por la industria local, una vez cumplidos
todos los requisitos procesales (recomendaciones, consultas y plazos) establecidos

para tales efectos.
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Tratamiento preferente para las confecciones producidas o ensambladas en alguno
de los paises beneficiarios con telas o sus componentes formados en alguno de estos
paises, a partir de hilados formados en los Estados Unidos o en uno o mas paises
beneficiarios, ain cuando estas confecciones se elaboren a partir de las telas, sus
componentes  formados o  componentes tejidos ya  mencionados.
Se establece un porcentaje maximo aplicable para las importaciones a los Estados
Unidos de confecciones (SME) con insumos regionales del 2%, iniciando el 1° de
octubre de 2002. Esta cuota aumentara proporcionalmente un 0.75% anual hasta
llegar al 5% en el cuarto afio.

Cubre las confecciones hechas o tejidas a mano, y artesanales folcloricas
certificadas como tales por la autoridad nacional competente del pais beneficiario
de origen.

Los brassieres seran elegibles solo si el costo de las telas, sin incluir adomos y
accesorios, formado en los Estados Unidos es de al menos 75% en promedio, del
valor agregado de la tela declarado en la Aduana.

Las confecciones andinas que contengan adomos y accesorios o entretelas
("interlinings™), originarios de terceros paises, seran elegibles para tratamiento
preferente siempre y cuando el costo de éstos no supere el 25% del costo total de los
componentes del producto ensamblado.

Confecciones que contengan fibras o hilados no enteramente formados en los
Estados Unidos o en uno o mas de los paises beneficiarios, siempre y cuando el
peso total de dichas fibras o hilados no supere el 7% del peso total de dichas

confecciones, esto se conoce como la clausula de Minimis.

27




e Maletas y equipo de viaje de materias textiles enteramente formada y cortada en los

Estados Unidos a partir de hilados totalmente formados en ese pais

Sanciones previstas

Se prevé que el Presidente debera revocar todos los beneficios otorgados a las confecciones
de un exportador de un pais beneficiario por un periodo de dos (2) afios si se determina, con
pruebas suficientes, que éste ha realizado operaciones de triangulacion de dichas
confecciones, asi como a cualquier sucesor suyo. La Administracion ademas solicitara al
pais en cuestion tomar las medidas del caso, para evitar que esto vuelva a ocurrir. Si se
determina que el mencionado pais beneficiario no estd adoptando los correctivos que le
fueron solicitados, reducira la cantidad total de confecciones importadas a los Estados
Unidos desde el pais en una cantidad igual a tres veces la cantidad de las confecciones
transbordadas, de acuerdo con las obligaciones asumidas por los Estados Unidos ante la

Organizacion Mundial del Comercio (OMC).

Reportes

Antes del 30 de abril de 2003 y cada dos afios el United States Trade Representative
(USTR) debera presentar un reporte al Congreso, con el desarrollo del ATPDEA, vy el

cumplimiento de los paises beneficiarios de los criterios de elegibilidad.

Sistema Generalizado de Preferencias de los Estados Unidos (SGP)

Este Programa dispone que determinadas mercancias de ciertos paises y territorios en vias

de desarrollo, independientes o no, ingresen sin pago de derechos de aduana, a fin de




fomentar su crecimiento econdmico. Fue establecido por los Estados Unidos, entro en

vigor el 1° de enero de 1976 y termino el 30 de septiembre del 2001.

El 6 de agosto de 2002, se aprobo la extension del SGP hasta el 31 de diciembre de 2006.
Asi, todos aquellos productos que califiquen para el tratamiento preferencial otorgado,
podran entrar con arancel cero y el sistema se reprogramara para indicar estos productos
con la letra “A”. Para los productos cobijados con el SGP que vencid el 30 de septiembre
de 2001 y que ingresaron a Estados Unidos entre esta fecha y el 6 de agosto de 2002, seran
reliquidados aquellos que tenian arancel cero y la Aduana reembolsara lo que se haya
pagado por concepto de aranceles durante ese lapso. Los importadores tendran un periodo
de 12 semanas a partir del 6 de agosto, para cobrar a la Aduana el reembolso, pasado este

periodo, no se aceptaran mas solicitudes.

El SGP no expira para los paises africanos pertenecientes al AGOA ( Acta de Crecimiento

y Oportunidades Africanas) ya que este se extiende hasta septiembre 30 del 2008.

Los productos que se benetician del SGP son de gran variedad y estan clasificados en mas
de 4.000 subpartidas del arancel armonizado de los Estados Unidos. Pueden ingresar con
franquicia aduanera si se importan directamente a los Estados Unidos de cualquiera de los
paises beneficiarios y territorios designados. La lista de paises y exclusiones, asi como la
lista de productos beneficiarios del SGP, cambiara de vez en cuando durante la vigencia de

este programa.

Tres grandes regiones se benefician del programa: paises miembros de la Comunidad

Andina de Naciones -CAN-, los cuales excepto Venezuela, al recibir mayores beneficios
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por el ATPA, aplican para el SGP en aquellos productos excluidos de la ley de preferencias
andinas; paises miembros de la Asociacion de Naciones del Sudeste Asiatico ~ASEAN- y

paises pertenecientes al Mercado Comtn del Caribe -CARICOM-.

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

en sus peores formas.

Iniciativa de La Cuenca del Caribe (CBI)

La Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBI), es un programa que permite el ingreso sin
pago de derechos de aduana de ciertas mercancias de paises y territorios designados como
beneficiarios (paises centroamericanos y del Caribe). Este programa fue promulgado por

los Estados Unidos, entrd en vigor el 1° de enero de 1994 y no tiene fecha de expiracion.

La lista de beneficiarios puede cambiar de vez en cuando durante la vigencia de este
programa. Los productos elegibles para la aplicacion de la franquicia aduanera deberan ser
importados a los Estados Unidos directamente de cualquiera de los paises y territorios

beneficiarios.

CBI II Secciones 215 y 222

Ademas de las normas de origen descritas anteriormente, la Ley de Aduanas y Comercio
Exterior de 1990, ha adicionado otros criterios para la franquicia aduanera, en virtud de la
Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBI). En primer lugar, los productos cultivados,

producidos o manufacturados en Puerto Rico y que posteriormente se elaboren en un pais
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beneficiario de la CBI, también disfrutaran de la franquicia aduanera, siempre y cuando

cumplan algunas condiciones.

De igual forma, los productos que se ensamblen o elaboren enteramente a partir de piezas
o ingredientes de los Estados Unidos (al agua aparte) en un pais beneficiario, podran
ingresar con franquicia aduanera. La franquicia se concedera si las piezas o los
ingredientes se exportan directamente al pais beneficiario y el articulo acabado se importa

directamente en el territorio aduanero de los Estados Unidos.

CBI Parity - Ley de Comercio y Desarrolio del 2000

A partir del 1° de octubre de 2000 entrd en vigencia esta ley que favorece a las
confecciones ensambladas en los paises del CBI a partir de tela cortada y/o formada en

Estados Unidos con base en hilazas v filamentos norteamericanos.

Las confecciones de punto tejidas y/o cortadas en el CBI con hilazas o filamentos
estadounidenses también ingresaran con arancel cero hasta un tope de 250 millones de
“metros cuadrados equivalentes” (SME) y, tratandose de camisetas de punto, en T o “T-

shirts”, hasta la concurrencia de 4.2 millones de docenas.

Durante el periodo 2001-2003 se admitira el ingreso con reduccion arancelaria significativa
de paiios de calidad para trajes de lana para hombres, hasta 1.5 millones de SME para el

arancel preferencial mas bajo (6%) y 2.5 millones para el mas alto (19.3%) .

Otros productos fueron incluidos al CBI, principalmente petroleo, calzado, determinadas

confecciones de cuero, guantes de trabajo y atun enlatado, gozaran inmediatamente de la
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misma reduccién arancelaria aplicable en el marco del NAFTA y los importadores

norteamericanos podran reclamarla retroactivamente para el afio 1999.Para que cualquier

gozar de las preferencias establecidas en el mismo, deberd cumplir las normas de origen

establecidas en el citado programa.
Tratado de Libre Comercio entre Los Estados Unidos, Canada y México - NAFTA .

El Tratado de Libre Comercio de Norteamérica (NAFTA) entro en vigencia el 1° de enero
de 1994 entre Canada, México y los Estados Unidos, con el propésito de crear una zona de
libre comercio en el 2010, gue se rige de acuerdo a las reglas establecidas por la OMC y
teniendo en consideracion el tratado bilateral de 1989 o Tratado de Libre Comercio entre

Canada y Estados Unidos (FTA).

Los aranceles entre Canada y los Estados Unidos fueron eliminados en 1998 de acuerdo a
los términos fijados por el Tratado de Libre Comercio (FTA) existente con anterioridad

entre los dos paises.

Entre Canada y México los aranceles seran eliminados dependiendo del producto en: forma
inmediata a partir del 1° de enero de 1994; y en 6, 8 y 10 etapas, quedando totalmente

exentos a partir del 1° de enero de 2003.

Entre México y los Estados Unidos, los aranceles cumpliran igualmente un programa de
reduccion inmediata y gradual en 5y 10 etapas, para quedar totalmente exentos a partir del

1° de enero de 2003,
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Sin embargo, Canada y México han decidido acelerar el proceso de desgravacion a partir
del 1° de enero de 2002, esto con el fin de hacer mas competitivos los productos
favorecidos. México eliminara las tarifas para productos como motores de vehiculos,
ciertas pulpas de madera, productos farmaceuticos y maquinaria de construccion
pincipaimente. Canada, por su parte, eliminara las tarifas para motores de vehiculos
originarios de México. México y Estados Unidos también aceleraran el proceso de

desaceleracion para un paquete de productos.

Durante el periodo de transicion, las tasas de derechos de aduanas variaran dependiendo
del pais beneficiario del TLC en que se elaboren los productos. Esto es, el TLC puede
asignar una tasa del acuerdo diferente sobre los productos de Canada que entran en los
Estados Unidos, que sobre el mismo tabricado en México entrando en los Estados Unidos.
Para la mayoria de productos importados al Canada, existiran tres tarifas TLC; la tarifa
depende si el origen de los productos es estadounidense, mexicano o si fueron producidos

conjuntamente en los EE.UU. y México.

Generalmente, los aranceles se eliminaran solamente sobre los productos "originarios"
segiin se define en el articulo 401 del acuerdo, es decir, los transbordos de productos
fabricados en otro pais a través de México o Canadd no tendran derecho a las tasas
preferenciales. E1 TLC provee aranceles reducidos sobre algunos productos en Canada,
Meéxico y los Estados Unidos, que no se originan en estos paises, pero que reunen ciertas

condiciones descritas en el acuerdo.

El TLC otorga beneficios para gran variedad de productos "originarios" de la region,

siempre y cuando se cumplan algunas condiciones establecidas en las normas de origen.




~ Disponibilidad de transporte

El mercado de los Estados Unidos ha sido en los altimos afios el principal destino de las
exportaciones colombianas. En el 2002 estas representaron el 43.30% del total del valor
FOB vy el 45.58% del volumen en toneladas.'* En Estados Unidos existen mas de 226
aeropuertos y 400 puertos, sin embargo, los que concentran mayor frecuencia de transporte
procedente de Colombia son Houston, Jacksonville, Miami, New York, New Orleand, Los
Angeles Y San Francisco. De otra parte, la importante infraestructura portuaria,
aeroportuaria, vial y ferroviaria de Estados Unidos facilita el transporte a cualquier parte
del territorio, lo cual favorece colocar las exportaciones colombianas sin mayor dificultad

en la ciudad que se escogio como mercado meta'”.

14. Agrocadenas Colombia

15. Proexport (pagina web), Incomex (pagina web).




2. SELECCION DEL MERCADO

2.1 Reseiia ecendomica de Estados Unidos

*Considerada como la economia mas grande y prdspera del mundo, el Producto Interno
Bruto de Estados Unidos en el 2000 fue de 9.872 miles de millones de dolares, con un

crecimiento promedio anual del 4,1% entre 1996 y el 2000.

*El PIB agricola, incluidos los bosques y la pesca, pero sin contar con el sector pecuario y
los lacteos, participo con el 1,4% del PIB total en el 2000. Su crecimiento entre 1996 y el

2000 fue del 1,2% promedio anual.

*El PIB per céapita es de 34.260 dolares, con un incremento promedio anual del 2,8%

durante los dltimos cinco afios.

*El ingreso per cépita disponible (ingreso neto después de impuestos) se ubica en 22.199
dolares anuales. El grupo étnico con mayor ingreso es el blanco no hispano, con 25.278
ddlares, seguido por el asiatico con 22.352. La poblacion de raza negra y los hispanos

tienen los menores ingresos y corresponden a 15,197 y 12.306 dolares, respectivamente.

+El ingreso per capita de los hispanos crece mas que el de los demas grupos étnicos. En
efecto, su ingreso familiar aumentd un 5,2% promedio anual entre 1996 y el 2000, mientras

que el de los asiaticos y los negros lo hizo al 4,1% y el de los blancos al 2,1%.
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*Los hispanos son quienes presentan el mayor gasto en alimentos en relacion con su
ingreso, equivalente a US$ 3.370 anual, con mayor consumo de productos étnicos y
tropicales, mientras que la poblacion blanca gasta US$ 4.200 anuales es decir, una

proporcion menor frente a su ingreso.

* La balanza comercial total de bienes y servicios de Estados Unidos ha sido deficitaria en

los 1ltimos afios hasta llegar a los 375.739 millones de délares en el afio 2000.

En contraste, la balanza comercial agricola (sin incluir el sector pecuario) ha sido

superavitaria y, en el afio 2000, alcanzé 10.500 millones de ddlares.

2.2 Resena Demografica
*En Estados Unidos habita el 4,8% de la poblacion mundial, equivalente a 284 millones de
personas en el afio 2000, con tasas de crecimiento anual promedio del 1% durante la dltima

década.

Los Estados de California, Texas, Nueva York y la Florida tienen el mayor namero de

habitantes con una participacion significativa de hispanos o latinos.

La poblacion estadounidense se caracteriza por su multiplicidad étnica lo que representa

una gran diversidad de habitos gastronomicos y alimentarios.

 Actualmente el 70,9% de la poblacion es blanca no hispana, el 12,9% es hispana, el

12,4% es negra y el 3,7% es asiatica.




* Los hispanos son el segundo grupo étnico de este pais con 33 millones de habitantes y

una participacion proyectada del 25% en el total de la poblacion para el 2050.

+Los hispanos se destacan como el grupo €tnico con mayores tasas de crecimiento de la
poblacion, debido, principalmente, a las recientes olas de inmigracion de los paises del

Caribe, Centro y Suramérica, asi como a sus altas tasas de natalidad.

*Los hogares con dos personas trabajando tienen mas ingreso y menos tiempo y, por lo
mismo, buscan mayores comodidades en la preparacion y consumo de alimentos, siendo
los precortados, congelados, elaborados para preparar en microondas, porciones personales,

entre otros, los productos mas demandados por su "conveniencia".

15 US Census Burcau




Rios principales:

Punto mas elevado:

Industria:

Agricultura:

Minerales y Recursos:

St. Petersburg (248.232),
Hialeah (226.419)

St. Johns, Apalachicola, Suwannee, Caloosahatchee

Punto especifico ubicado en las coordenadas civiles:
Sec. 30, T. 6N, R. 20W,

que esta al Noreste del pueblo de Crestview, cerca de la
frontera entre Florida

y Alabama345 pies105 metros.

Turismo, obras de construccién, comercio internacional,
manufactura de

equipos eléctrico, industria de alimentos, imprenta y
publicaciones,

manufactura de equipos de transporte.

Frutas citricas, verduras, productos de alméacigos e invernadoros,
ganado,
cafia de azcar, productos lacteos.

Fosfatos, cemento, arena y grava, carbon de turba, titanio,
concentrados.

16. HRW-ATLAS MUNDIAL( go.hrw.com/atlas/span_htm/world)
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2.4 INFORMACION DEL MERCADO

2.4.1 Comercializacion:
El producto que esta siendo objeto de estudio actualmente a estados unidos no presenta
ningun tipo de comercializacién debido a que es un producto nuevo en el mercado

estadounidense.

2.4.2 Competencia:

El producto que esta siendo estudio para exportacion no se le conoce competencia directa
en el mercado propuesto porque ningun producto similar o igual al BOLLO de YUCA esta
siendo comercializado actualmente en el mercado seleccionado debido a que es un producto

nuevo en los Estados Unidos.

2.4.3 Precio:

No se tiene ningun tipo de informacidn al respecto ya que no hay producto de esta indole en

el mercado estudiado.
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3. EVALUACION DE LAS CONDICIONES DEL PLAN FRENTE AL

MERCADO ESCOGIDO

3.1 Produccion

Descripcion del proceso productivo

(Breve descripcion porque esta parte no compete al plan exportador)

El proceso de produccidn del bollo de yuca comienza con la compra de la materia prima y

los insumos que son:

o) Yuca fresca

0 Azucar o Coco

Se ralla la yuca sobre un recipiente concavo y luego se ralla el coco o se le echa el azucar y
se le echa sobre la yuca. Se da el proceso de amasado hasta conseguir una mezcla
homogénea a la que posteriormente se le da forma cilindrica con las manos, se colocan en
una olla de agua hirviendo por ?minutos hasta que el bollo esté. Luego se envuelve en los
tejyidos vegetales que recubren la mazorca (la tuza) y se empacan en canasta. El proceso

termina con la venta y despacho del producto.

En el proceso antes descrito se hace inspecciones de calidad como:

o  Layuca este en las condiciones especificadas por los fabricantes (compras).
O  La mezcla (masa) sea conforme a los requerimientos (proceso productivo).

O  El tamafio de los bollos sean los especificados (proceso productivo).




O  El producto este bien empacado (despacho).

3.2 Producto

El bollo de yuca esta compuesto de yuca, endulzante natural (coco o aziicar) y la tuza de la

mazorca.

Las dimensiones del bollo son:

o  Longitud: 20cms

o Diametro: 7cms

El empaque que se utiliza es netamente vegetal, son los tejidos que recobren la mazorca a la
que se le llama tuza. Este empaque se utiliza porque cumple con las condiciones de

proteccion que exige este producto tales como:

oMedio ambiente
o Temperatura

c Agentes infecciosos (moscas € insectos)

El volumen de produccion de los proveedores es de acuerdo a los pedidos que se hagan y el

precio de venta es de $200 por unidad y al por mayor $160.
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3.3 Estrategias

Aunque los duefios del plan no son empresa se manejaran estrategias dirigidas al producto
como la estandarizacion y dirigidas al mercado como promocion (como dar a conocer el

producto) y distribucion (como colocar el producto de manera eficiente).

4. LOGISTICA DE LA EXPORTACION

El transporte es un tema fundamental dentro del proceso de exportacion. Es a menudo el
factor de mayor costo en la cadena de distribucion, por tanto la eleccion apropiada del
medio a utilizar es determinante para mantener la competitividad de las exportaciones.

Independientemente del término de negociacion utilizado (INCOTERM), se deben conocer

las opciones, ya sea para orientar al cliente, ubicar el producto en destino o para realizar el

estudio de mercado que permita conocer a que costos llegara.

El medio que debe emplearse para el transporte del bollo de yuca estara determinado por la
distancia, tiempo y costo del desplazamiento y las caracteristicas, requerimientos y valor
del producto. Es muy dificil especificar la conveniencia de uno u otro medio, ya que todos
ellos presentan ventajas y desventajas comparativas frente a los demas en materia de:
capacidad de transporte, velocidad, seguridad, costo del servicio y flexibilidad. Para

seleccionar el medio de transporte y la empresa transportadora debera considerar:

o Numero de servicios existentes en la ruta en que se va a exportar.
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« Empresas transportadoras que prestan el senicio aer20 maritimo - terrestre,
travectoria en ¢l medio, tarifas y condiciones de negociacion.

e [tinerarios v tiempo de transito.

o Frecuencia con que se ofrecen estos servicios.

o Tipos de buques / aviones / camiones que operan.

e Tipos de carga que transportan.

o (aracteristicas de los puertos, aeropuertos, terminales de origen. destino y transito
que debemas utilizar.

e Directorio de proveedores de servicios complementarios al transporte y sus
antecedentes, recursos v tarifas.

e Red de oficinas y agentes que poseen.

Cualquiera que sea ¢l medio empleado, los principios de] transporte son los mismos:

o La carga y descarga deben ser tan cuidadosas como sea posible.

o La duracién del viaje debe ser lo mas corta posible.

o El producto debe protegerse bien en relacion con su susceptibilidad al dafio fisico.

o Las sacudidas y los movimientos deben reducirse al minimo posible.

e Debe evitarse el sobrecalentamiento.

o Debs restringirse la pérdida de agua del producto.

o Una vez alcanzadas las condiciones de conservacion requeridas, éstas deben
mantenerse constantes, en particular en lo referente a la temperatura, humedad

_relativa y circulacion de aire.




4.1 Metodologia

Una metodologia para el analisis de la exportacion es la considerada por el Centro de
Comercio Internacional UNCTAD/GATT, que propone una técnica de costeo para el
analisis de las exportaciones que permita elegir 1a opcidn optima. Su aplicacion implica un
proceso cuidadoso de comparacion de modos y rutas de transporte para un embarque

determinado, evaluando de manera detallada la relacion costo/tiempo.

El analisis y seleccion de la ruta de exportacion optima que maximiza la rentabilidad y la
eficiencia del negocio exportador, se basa en la elaboracion de matrices en las que se
identifican: la carga a transportar, los modos de transporte, las rutas disponibles en cada
porcion geografica y las actividades a realizar. A partir de esta identificacion, que se
obtiene mediante cotizaciones, debe establecerse el costo de cada uno de los componentes

y decidir, al final, cual se utilizara.

1. Carga por transportar es el primer paso de la metodologia y consiste en establecer:

Caracteristicas de la carga.

e Naturaleza de la carga
e Riesgos durante la movilizacion intemacional: manipuleo en terminales,

almacenamiento, transporte, humedad, robo y saqueo, incendios, contaminacion.
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4.2 Caracteristicas de la carga

Carga, desde el punto de vista del transporte, es un conjunto de bienes o mercancias
protegidas por un embalaje apropiado que facilita su rapida movilizacion. Existen

dos tipos principales de carga: general y a granel.

Carga general : comprende una serie de productos que se transportan en cantidades

mas pequefias que aquellas a granel. Dicha carga estd compuesta por articulos
individuales cuya preparacion determina su tipo, a saber: suelta convencional (no

unitarizada) y unitarizada.

J Suelta (no unitarizada): El bollo de yuca es de este tipo de carga que consiste
en productos sueltos o individuales, manipulados y embarcados como

unidades separadas.

La preparacion de la carga permite un manipuleo seguro y evita el saqueo, los dafios
y las pérdidas y la protege de la degradacion térmica y biologica, el manejo brusco o

la lluvia, el agua salada, etc., ademas, permite un manipuleo mas rapido y eficiente.

4.3 Naturaleza de la Carga

Carga perecedera:

Un cierto nitmero de productos, en especial los alimenticios, sufren una degradacion
normal en sus caracteristicas fisicas, quimicas y microbiologicas como resultado del
paso del tiempo y de las condiciones del medio ambiente. En la mayoria de los

casos se requieren ciertos medios de preservacion, como el control de la
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temperatura, para mantener sus caracteristicas originales de sabor, gusto, olor, color,
etc., de manera que se conserven en buenas condiciones durante la movilizacion

entre el productor y el consumidor.

Dentro de los productos perecederos se encuentran el bollo de yuca.

Cargu de dimensiones y pesos especiales:

Con frecuencia las cargas muy voluminosas o pesadas requieren un manejo

especial.

Estas caracteristicas son importantes desde el punto de vista de las tarifas de fletes,
en especial en el transporte maritimo, ya que cuando se trata de esta clase de carga,

el flete agrega una sobretasa a la tarifa basica.

El segundo paso consiste en determinar la preparacion que requiere la carga para ser

transportada, embalada, marcada y unitarizada.

Las caracteristicas del embalaje implican definir el tipo de embarque internacional a

utilizar.

En el marcado se establece el tipo de marcas (estandar, informativas y de

manipuleo), asi como simbolos pictoricos ISO y su caracteristicas.

En la unitarizacion se llevaran las dos principales modalidades: paletizacion y

contenedorizacion.
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La paletizacion se refiere a la agrupacion de productos en sistemas de

empaque y/o embalaje sobre un palet (estiba).

La contenedorizacion consiste en la acomodacion de los palets en el

contenedor y su respectivo aseguramiento.

4.4 COSTO ESTIMADO DEL TRANSPORTE

4.4.1

[

Estimacion del tiempo de transito

El tiempo total invertido para llevar a cabo la DFI de un embarque se denomina
usualmente tiempo de transito. El analisis de la relacion costo - tiempo se
fundamenta en los tiempos totales involucrados en el transito, los cuales
corresponden a la sumatoria de los tiempos parciales de todas las operaciones
necesarias para lograr la movilizacion fisica, que se inicia en la etapa de
poscosecha, continua con el alistamiento de la carga (empaque y embalaje),
manipuleo, transporte, etc., y finaliza cuando se coloca en las bodegas del

comprador.

4.4.2 Descripcién de las matrices de costo y tiempo

El estudio de costos de la exportacion, para un embarque especifico a un mercado
especifico, detalla los componentes involucrados en el precio del producto en la
bodega del comprador en el pais de destino, a partir del Precio del Producto en la

puerta de la bodega del vendedor en el pais de origen.
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o El estudio de exportacion se presenta en matrices que cruzan los modos de
transporte (terrestre, aéreo, fluvial, maritimo) con los componentes del costo que se
agrupan en porciones geograficas, de la siguiente manera:

o Componentes del costo en el pais de origen
o Componentes del costo durante el transito internacional

o Componentes del costo en el pais importador

e Esta agrupacion permite identificar el modo de transporte dptimo en cada porcion
geografica porque se presenta siguiendo la secuencia en la que ocurren las

actividades con su respectivo costo y duracidn.

4.5 TRANSPORTE AEREO

El transporte aéreo resulta necesario para la movilizacion de productos perecederos que
exigen velocidad en su desplazamiento y que pueden absorber un flete relativamente alto,
tales como: frutas tropicales exdticas y hortalizas con destino a los mercados de Europa,
Norteamérica y otros paises que no las producen en ciertas estaciones del afio. El medio de
transporte que se a elegido para la transportacidn del producto es el transporte aereo. Este
modo de transporte ofrece una serie de ventajas como la rapidez en la entrega, una mayor
cobertura geografica y mayores frecuencias de transporte. En contraprestacion, es el medio
de transporte mas costoso y tiene restricciones para la movilizacion de algunas cargas. Este
mayor costo del transporte, se refleja también en mayores comisiones y derechos
aduaneros mas elevados, ya que se pagan sobre el denominado valor en aduana de la

mercancia y que incluye todos los costos que conlleva la mercancia al llegar a la aduana en
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el pais de destino: costo del producto, de seguros y transporte, comisiones a agentes

comerciales, etc. (Los itinerarios aereos verlos en la Tabla No1l)

Los productos frescos se pueden enviar en un avion de carga o en la zona disponible para la
carga de un avion de pasajeros. La cantidad que puede enviarse varia segin el avion y
espacio disponible, pudiendo ser hasta 45 toneladas. Muchos aviones usan unidades de
carga a base de contenedores que se adaptan a los contornos de la bodega, pero también
transportan mercaderias en paquetes individuales. A menudo se usan palets delgados de

aluminio cubiertos con redes de seguridad que son trasladados sobre rodillos (Tabla No. 2).

Para el transporte de carga aérea tambié€n se utilizan contenedores de plancha de fibra,
recubiertos con espuma de poliestireno. La refrigeracion se realiza mediante el uso de hielo

seco (CO2) o gel refrigerante (Tabla No. 3).

Recomendaciones para el uso del transporte aéreo

o Acompaiiar la carga hasta cuando sea entregada al agente de carga en el aeropuerto.

o Los productos deben llegar al aeropuerto con suficiente anticipacion a la hora de

partida del vuelo.

o Dependiendo de la infraestructura del aeropuerto, la carga debe estar en areas

refrigeradas o por lo menos bajo la sombra.

o Verificar las condiciones de temperatura y presion durante el transporte: las bodegas
de carga frecuentemente se mantienen a la misma temperatura y presion que el area

de pasajeros, pero en los vuelos de carga arrendados puede que ésto no suceda. A
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grandes altitudes las muy bajas temperaturas y presiones pueden causar dafio

trreversible al producto por congelamiento.

o En lo posible se deben contratar vuelos directos para evitar demoras, deterioro y
pérdidas econdmicas. El cambio del producto fresco de un vuelo a otro en el
aeropuerto de un pais intermedio, genera una mayor manipulacion, cambios en las

condiciones de almacenamiento y hasta puede ocasionar la pérdida del embarque.

Tarifas del transporte aéreo

Las tarifas para el transporte aéreo de productos hortofruticolas varian dependiendo de la
distancia y la forma en que se contrate el servicto y también de la magnitud del embarque,
vuelos regulares o vuelos arrendados (Charter). Cada aerolinea establece sus fletes de
acuerdo con la oferta y la demanda del mercado y se liquidan en dolares por peso bruto o
por volumen, el de mayor conveniencia a la aerolinea, dependiendo de la relacion de estiba
del producto. Para el transporte aéreo la relacion de estiba esta dada por 6 m’ equivalen a 1
Ton.

Adicional a la tarifa basica, las aerolineas con destino o transito en los Estados Unidos
tienen autorizacion para cobrar UUS$0.03 por kilo transportado por recargo de seguridad.
Algunas aerolineas pueden cobrar un recargo por combustible (Fuel! Service) que oscila

entre US$0.05 y USS$0.15 por kilo (ver en la Tabla No 4).




4.5.1 Tranmsporte Refrigerado

Por su composicidon quimica, fisica y fisioldgica, los productos alimenticios frescos pierden
facilmente su calidad si se mantienen en condiciones ambientales normales, por lo que la
disminucion de la temperatura y el almacenamiento a una temperatura y humedad relativa
recomendadas es esencial para preservar la calidad comercial de los productos altamente

perecederos.

Con la extraccion del calor de campo o enfriamiento se evita el deterioro del producto. La
temperatura controla la mayoria de las causas de pérdida de los productos frescos:
disminuye la tasa de respiracion (calor generado por el producto) y el ritmo de maduracion,
reduce la pérdida de humedad (encogimiento y marchitamiento), la produccion de etileno
(gas de maduracion generado por el producto) y la propagacion de microorganismos
causantes del deterioro del producto. Todos los productos deben ser pre-enfriados a una
temperatura y humedad similares a la del posterior almacenamiento, siendo particularmente

importante para productos que producen tasas elevadas de calor de respiracion.

El éxito del pre-enfriamiento depende de:

e tipo de contenedor de embarque,

e temperatura inicial y final del producto,

o velocidad o cantidad de aire frio,

e agua o hielo usado,

o saneamiento del aire o agua a utilizar durante la reduccidon de temperatura con el fin

de reducir la cantidad de microorganismos de descomposicion y
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e mantenimiento de la temperatura recomendada después del pre-enfriamiento.

Los principales métodos de enfriamiento son:

o el enfriamiento en camaras o cuartos frios,
e con aire forzado (enfriado a presion),

¢ hidroenfriado,

e aplicacidn de hielo al producto o al envase,
e enfriado al vacioy

o enfriado durante el transporte.

5. INTERMEDIACION ADUANERA EN BARRANQUILLA

Para la intermediacion aduanera se escogera de acuerdo con la tabla No 9 de sociedades de

intermediacion aduanera en Barranquilla.

6. LA NEGOCIACION INTERNACIONAL

6.1 Andlisis De Riesgos

El principal reto como exportador es mantener los contratos en el exterior, mediante el
cumplimiento de los compromisos adquiridos. Para ello, se debe generar mecanismos que
permitan enfrentar imprevistos de manera oportuna. Si bien la contratacion de un seguro
permite mitigar las pérdidas econdmicas inmediatas, ello no garantiza el cumplimiento de

los contratos. En este sentido, el concepto que debe subyacer es el de administracién del
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riesgo y por tanto es fundamental comprender que el riesgo no es perder la mercancia sino
perder los contratos y los esfuerzos realizados para su consecucion. Se puede hacer un gran
esfuerzo para participar en una feria en el exterior o para contactar directamente a sus
clientes, pero si no se logra cumplir con lo acordado, los recursos invertidos se perderan.
Aun cuando se repongan los costos de un embarque, estos no lo resarcen de los perjuicios
derivados por el incumplimiento. Hay que recordar que la mayoria de los eventos son
previsibles y por tanto controlables. Un analisis de los riesgos a los que se vera sometida la
exportacion permitira prevenirlos, ocasionando un menor costo del seguro y mejorando, por
tanto, la competitividad. Si se quiere asegurar algo que se podia prevenir, cobraran primas
sumamente elevadas. Las exportaciones de productos alimenticios estdn sometidas a
multiples riesgos durante su transito: robos, saqueos, dafios, son algunos. Ademas de
cumplir con las recomendaciones acerca de conservacion de la carga en cuanto a empaques
y embalajes, hay otras acciones que pueden ayudar tales como fraccionar sus embarques, de
manera que si se pierde, el contrato de todas maneras pueda cumplirse. Resulta util ubicar,
de antemano, a los productores que puedan ayudar a suplir los faltantes. Se exijan siempre
documentos de transporte “no observados”, es decir, para asegurar de que el transportador
no ha puesto observaciones tales como “recibido en mal estado”. Se buscara que el
transportador se responsabilice por la carga. En el transporte, el riesgo debe ser transferido

de manera clara y facilmente demostrable.

Diagrama que se llevara para analizar los riesgos:
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Todos los contratos de transporte llevan implicito un seguro. Se estudiara la “letra menuda”
del contrato, para conocer hasta qué punto el seguro incluido en el contrato de transporte

compensara las pérdidas ocasionadas por cualquier siniestro.

Para establecer los riesgos que deben asegurarse, se debera determinar hasta qué punto esta

dispuesto a asumir las pérdidas y a partir de qué nivel éstas no son admisibles.
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6.2 INCOTERMS

Para establecer las responsabilidades y obligaciones del comprador y del vendedor en el
contrato compraventa internacional, en cuanto tiene que ver con el suministro de la
mercancia, las licencias, las autorizaciones y las formalidades aduaneras en los paises de
origen y destino, la Camara de Comercio Internacional ha desarrollado los INCOTERMS.

Ellos describen los contratos de compraventa mas usuales en comercio internacional.

Los INCOTERMS constituyen un conjunto de reglas que establecen en forma clara y
sencilla las obligaciones del comprador y del vendedor en una compraventa internacional y

el momento en que se produce la transferencia de riesgos entre las partes.

Los INCOTERMS definen trece tipos de contratos diferentes, que pueden modificarse

parcialmente para cada negociacion, mediante el uso de clausulas adicionales.

Tabla INCOTERMS
r(r:lc;f]liog- Seguro El?litio 3 Naciona-
Embalaje Trémites Iaciég de la }aciép " liacion Pagode
INCOTERM SIGLAS Carss Transporte aduaneros ok Transporte mercancia & el aranceles,
verifica- S interior  yde e principal transporte L S Derechos
cion exportacion ge interna- g:cr o €% Gravamen
origen ciaeal destino
Ex fabrica/
Ex Woks ! EERY
Franco
transportista/ FCA
Free carrier
Franco al
costado del
buque/ FAS
Free along
sidc ship
Librc a
gordo/ FOB
rec on
board
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Costo y flete/
Cost &
freight

Costo. seguro
v flete/

Cost,
insurance &
freight
Transporte
pagado hasta/
Carriage paid
10

Transporle vy
seguro
pagado hasta/
Carriage &
insurance
paid to

CFR

CIF

CPT

CIp

6.3 COTIZACIONES Y FORMAS DE PAGO

Una vez realizado el acuerdo con el vendedor sobre el producto, el precio, la marca, el

empaque, el lugar y forma de entrega del producto, el tipo de contrato (INCOTERM) y la

forma de pago, se debera elaborar y enviar al cliente una Factura Proforma o

COTIZACION INTERNACIONAL, con el objeto de oficializar 1a negociacion.

En la cotizacion internacional debera consignarse la siguiente informacion:

Identificacion del comprador y del vendedor

Ubicacion del comprador y del vendedor

Validez de la cotizacion

Cantidades y precio unitario del producto a exportar
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Valor total de la negociacion

Lugar y fecha de entrega

- Cotizacion Internacional (de acuerdo con el Incoterm convenido): Empaque para la

exportacion + Embalaje para la exportacion + Transporte interno y hasta el puerto o
aeropuerto de embarque + Seguro intermo + Unitarizacidn (consolidacion) + Costos en
puerto o aeropuerto de embarque + Costos de intermediacion (de agentes) + Costos de
documentacion (certificados, permisos etc.) + Eventuales impuestos de Exportacion +
Transporte internacional + Seguro Internacional + Costos de manipulacion y transporte en
pais de destino + Costos de agente en pais de destino + Costos aduaneros, documentarios €
impuestos en pais de destino + Costos financieros de la Exportacion (intereses sobre
prefinanciacion, seguro de crédito a la exportacion, garantias de cumplimiento de oferta o

del contrato)

El importador en el exterior debera confirtnar la compra de la mercancia aceptando las

condiciones de la negociacion y la forma de pago.

Las formas de pago mas comunes en las negociaciones internacionales son:

- Giro directo

- Carta de crédito

- Letras avaladas por un banco
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- Reintegro de las divisas y régimen cambiario

El plan exportador llevard la metodologia de pago de carta de crédito que utiliza la

siguiente metodologia:

Carta de Crédito o Crédito Documentario: es pagadera contra la presentacion de
los documentos que prueben el embarque. El importador a través de un banco (banco
emisor), abre una Carta de Crédito para ser reclamada por el exportador en un banco en
Colombia (banco corresponsal). Si la carta de Crédito es “Avisada”, implica que el banco
corresponsal no le pagara al exportador hasta tanto reciba el pago del banco emisor. Si la
Carta de Crédito es “Confirmada” implica que el banco corresponsal le pagara al
exportador independientemente del recibo del pago por parte del banco emisor. Esta tiltima

modalidad es la mas costosa para el cliente, pero la mas segura para el exportador.

Las Cartas de Crédito pueden ser:

A la vista: pago contra la presentacion de los documentos

A plazos: caso en el cual el banco corresponsal emite un Titulo Valor Negociable

(Carta de Crédito de Aceptacion)

Hay que recordar que los documentos para hacer efectivo el pago de la carta de Crédito,
deben estar TOTALMENTE de acuerdo con lo exigido por el comprador. Si ello no es

asi, se presentaran discrepancias y el pago se retrasara.
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6.4 SEGUROS
6.4.1 Seguros de crédito a la exportacion:

Actualmente SEGUREXPO y CREDISEGUROS ofrecen pdlizas para garantizar los pagos
para exportacion, cuando éste ha otorgado crédito directo al importador. Este mecanismo
reemplaza la carta de crédito y su costo es menor. El seguro de crédito es una herramienta
de proteccidn frente al riesgo de no pago de las ventas. Adicionalmente, permite que los
créditos amparados bajo la poliza, sirvan como garantia para operaciones de descuento o

“factoring”, mejorando, en esta forma, la liquidez de los duefios del plan exportador.

Coberturas

El Seguro de Crédito a la Exportacion lo cubre contra el riesgo de no pago en los plazos

convenidos con su cliente en el exterior, de exportaciones negociadas bajo la modalidad de

crédito directo en los siguientes casos:
Insolvencia: quiebra, suspension de pagos o inexistencia de activos
Mora prolongada: el crédito ha tenido un vencimiento igual o superior a seis meses.
Riesgos politicos y extraordinarios:

1. Circunstancias politicas o alteraciones economicas de caracter general en el pais del
deudor o medidas administrativas o legislativas adoptadas por el gobierno del pais deudor,

que impidan o demoren el giro o transferencia de divisas al exterior, a pesar de que éste
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hubiera efectuado el pago de sus obligaciones en un banco o en una cuenta oficial dentro de

su pais.

2. Moratoria en los pagos al exterior establecida con caracter general en el pais del

deudor.

8 Guerra civil o internacional, rebelion o insurreccion militar, movimientos
subversivos, terrorismo o en general, conmociones populares o de cualquier clase que
tengan lugar fuera del territorio colombiano, que impidan el pago de los costos o de los

créditos asegurados.

4. Imposibilidad para ejecutar el contrato por parte del asegurado o para recibir el pago
de un crédito como consecuencia directa exclusiva de medidas gubernamentales expresas
del pais del deudor o del pais de transito de las mercancias tales como confiscacion,

expropiacion o nacionalizacidn.

5.  Imposibilidad de concluir el contrato por parte del asegurado o recibir el pago del
crédito por hechos atribuibles al comprador cuando €ste sea un ente piblico del orden
nacional o territorial o un organismo publico extranjero o un ente privado cuya obligacion

haya sido garantizada por un gobierno o una entidad publica.

6.  Sucesos de caracter catastrofico ocurridos fuera del territorio colombiano tales como
terremotos, maremotos, erupciones volcanicas o cualesquiera otras convulsiones de la

naturaleza que impidan el pago de los costos o de los créditos asegurados.
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7. Las pérdidas originadas en la imposibilidad del asegurado para obtener el pago de los
costos o de los créditos asegurados por causa de radiaciones nucleares, contaminacion

radioactiva o de cualquier otro tipo.

Condiclones generales

La indemnizacion recibida sera del 90% del valor de la factura asegurada, del 90% de los
gastos de abogados y el 90% de los gastos de reventa, reimportacion o reexportacion del
producto cuando éste sea devuelto en forma total o parcial. Sin embargo, se puede asumir
una mayor proporcion del riesgo, disminuyendo asi el costo de la prima. El limite de la
indemnizacion es 25 veces el valor de la prima devengada y pagada. Existe adicionalmente
la denominada franquicia, establecida en US$3.000 y que corresponde al monto que,
inexorablemente, debera asumir el asegurado, cuando la indemnizacién final, sin
aplicacion del deducible, resulte inferior a dicho valor. Este limite indica que los créditos

asegurados deben ser por montos elevados.

Costos

Los costos de la prima dependeran del producto que se va a exportar, del periodo de
manufactura (preembarque), de los plazos de pago concedidos (maximo 180 dias), del pais
de destino, del sector de comercio, del numero de compradores y del volumen exportado.
Se debe hacer un presupuesto de ventas al exterior, por ejemplo, para un afio, con todos los
detalles de los clientes, con el fin de que se puedan cotizar la prima, que oscilara entre 0,4%

y 2%. La prima minima es de US$1.500 + IVA.

Requisitos para acceder al seguro
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Se debe realizar un Deposito de Prima en caso de que la modalidad sea de reporte y pago
mensual, o cancelar el valor de una Prima unica. Simultaneamente, se debera pagar el valor
de los estudios de clasificacion crediticia de sus clientes realizados por una agencia de
informacion de reconocida trayectoria. Para obtener dichos servicios, en Colombia se
puede contactar a Informa Colombia S.A., Byington Colombia S.A.o a Informes Veritas de
Colombia S.A., entre otros. Estos estudios demoran unos treinta dias y tienen un costo
aproximado de USD90 por cliente. Se debera, en lo posible, adjuntar los siguientes

documentos del cliente:

e Dos (2) referencias bancarias y dos (2) referencias comerciales.

o Informes financieros auditados de los dos (2) Gltimos afios.

Es importante saber que por los altos riesgos que representan, los créditos concedidos a
compradores de algunos paises, no son asegurables. Entre ellos se encuentran Venezuela,
Argentina y Cuba por riesgos politicos y Japon, por las dificultades para obtener

informacion de los clientes.

CANAL DE DISTRIBUCION
El canal de distribucion que se va a utilizar para ¢l tlujo del producto por el mercado es el

mismo que se utiliza para la comercializacion de productos exotico Colombianos.

Exportador Importador Distribuidor Consumidor
Distribuidor Minorista
Comercializadora que se -Tiendas tradicionales
abastecen de pequefios -Tiendas de latinos

exportadores extranjeros
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7. NORMAS DE CALIDAD

Resumen de la

Norma Técnica Colombiana
NTC 1255

7.1 PRODUCTO:

Yuca y subproductos de la especie Manihot esculenta Cratz, para consumo fresco.
El grado de desarrollo y el estado de la yuca debe permitir el transporte y manipulacion de

manera que llegue satisfactoriamente al lugar de destino.

7.2 REQUISITOS MINIMOS DE CALIDAD:

Productos, enteros, frescos, limpios.

Derechos, no bifurcados, con la forma caracteristica de la variedad.

Libres de heridas, cortaduras o nédulos.

Libres de ataques por plagas, enfermedades, olores o sabores extrafios.

7.3 PRESENTACION Y EMPAQUE:

e El producto se puede empacar en empaques flexibles de fique, siempre que sean

nuevos, con una dimension de 920 mm x 700 mm, con una capacidad de 50 Kg.
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e Los empaques de fique deberan tener 16 hilos de urdimbre en 10 cm y 14 hilos de

trama en 10 cm, identificados con una franja azul de 6 hilos de ancho.

Los empaques deberan cerrar correctamente y no se permite la utilizacion de ningun

tipo de relleno.

7.2 NORMA DE ROTULADO

e e S R e R e

Resumen de la norma de rotulado

NORMA TECNICA COLOMBIANA

- NTC-1255

B S L S S T T TR T B A RS e
B e e .2 posgivain o s

e Los envases deberan brindar la suficiente proteccion al producto, de manera que se

garantice la manipulacion, transporte, y conservacion de las bollos.

o El contenido de cada empaques debe ser homogéneo y estar constituido por bollos

del mismo origen, variedad, categoria, color y calibre.

» Los materiales utilizados deben ser nuevos, limpios y no ocasionar ningun tipo de

alteracion al producto.

o Se permite la utilizacion de materiales, papeles o sellos, siempre que no sean

tOX1Cos.

El rétulo debera contener la siguiente informacion:
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o Identificacion del producto: Nombre del exportador, envasador y/o expedidor,

codigo (si existe y es admitido o aceptado oficialmente).
o Naturaleza del producto: Nombre del producto.
e Origen del producto: Pais de origen y region productora, fecha de empaque.
o (Caracteristicas comerciales: Categoria, calibre, nimero de bollos, peso neto.

« Simbologia que indique el correcto manejo del producto.

CATEGORIA CARACTERISTICAS TOLERANCIA

1% por peso por unidad de empaque, de bollos
con Impurezas o tierra.

1% por peso por unidad de empaque, de bollos
con dafios patdgenos

2% por peso por unidad de empaque, de bollos ~ Maximo el 10% para
pasados. la totalidad de bollos.

7% por peso por unidad de empaque, de bollos
con lesiones por agentes fisicos o roedores.

Puede existir hasta un 5% de mezcla de
variedades por peso por unidad de empaque.

2% por peso por unidad de empaque, de bollos
con impurezas o tierra.

2% por peso por unidad de empaque, de bollos

con dafios patogenos Maximo el 20% para

2 )
5% por peso por unidad de empagque, de bollos lartotalidadiderhellos.

pasadas (que pierdan las caracteristicas naturales,
manchas de la pulpa).

10% por neso nor unidad de emnaaue. de bollos
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con lesiones por agentes fisicos o roedores.

Puede existir hasta un 10% de mezcla de
variedades por peso por unidad de empaque.

8. PROCESO PARA EXPORTAR DESDE COLOMBIA

A continuacion los pasos que deben realizarse para efectuar una exportacion definitiva

desde Colombia, de acuerdo al manual de importadores y exportadores.

Registro ante la CAmara de Comercio y obtencién del IVA

Las personas naturales o juridicas que proyecten realizar actividades empresariales. deben
registrarse ante la Camara de Comercio de su domicilio principal y obtener el Numero de
Identificacion Tributaria-r-.1T, ante )a Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales

(DIAN).

Registros que otorgan derecho a solicitar devolucion de IVA
Los exportadores interesados en solicitar la devolucion del IVA, cancelado previamente por
concepto de compra de bienes, in sumos y materias primas utilizados en la produccion de

bienes de exportacion, deberan efectuar las siguientes inscripciones:

Registro Nacional de Exportadores
La solicitud de este registro debe presentarse por el exportador. ante la Regional del

Ministerio de Comercio Exterior mas cercana a su domicilio principal, en formulario que

69




para el efecto distribuye cada una de las regionales en forma gratuita, con los siguientes
requisitos:

- Fotocopia del NIT o Cédula de Ciudadania .

- Certificado de la Camara de Comercio con vigencia de 2 meses.

El registro sera autorizado por el Ministerio de Comercio Exterior por el término de un afio,
para lo cual conservara el original y le devolvera al exportador dos copias:

la blanca como constancia de registro y la azul como destino a la DIAN.

Registro Unico Tributario - RUT

Debe presentarse ante la Administracion de la DTAN mas cercana a su domicilio principal,
en el formulario RLTT, suministrado por dicha entidad, adjuntando la copia azul del
Registro Nacional de Exportadores que para el efecto le ha entregado el Ministerio de
Comercio Exterior.

Al Respecto, debe tener en cuenta que este registro se tramita con anterioridad ala

realizacidn de la exportacion, para tener derecho a la devolucion del IVA.

Registro ante la seccién Exportadores de la Aduana de Salida

Unicamente cuando se realiza la primera exportacion, se debe obtener el Registro ante )a
Seccidn de Exportadores de la aduana del puerto o aeropuerto de sa)ida, adjuntando el

Certificado de la Camara de Comercio.

Vistos buenos o requisitos previos
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Debera deteftilinar y obtener con anterioridad a la realizacion de la exportacion los vistos
buenos o requisitos especiales que de conformidad con las normas vigentes requiera su

producto para ser exportado.

1.3.5 Registro de productor nacional. oferta exportable y solicitud de determinacion

de origen

El estudio y autorizacion de este registro por parte del Ministerio de Comercio Exterior le
garantiza al exportador obtener su inscripcion como productor nacional. registro como

oferta exportable y la calificacion de origen.

La solicitud de autorizacion de este registro debe tramitarse ante la Regional del Ministerio
de Comercio Exterior mas cercana a su domicilio principal, en el formulario que para el

efecto suministran dichas oficinas en foffila gratuita.

El Registro sera autorizado por el Ministerio de Comercio Exterior, dentro de los tres dias
siguientes a su presentacion, con una vigencia de dos (2) afios. para los productos que no

sufran ninguna transformador, en caso contrario debera obtener un nuevo registro.

Este registro es indispensable para acceder a la devolucidn del IV A, aprobacion de un Plan

Vallejo, reconocimiento de CERT, servicios de Proexprt y demas beneficios de que puedan

gozar los exportadores.
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1.3.6 Expedicion del Certificado de Origen

Previa la identificacion exenta del pais al cual va a exportar, adquirir el formulario
correspondiente. Por ejemplo: Forma B codigo 225 para los paises miembros de ALADI y
Comunidad Andina; Forma A Cddigo 250, para los paises de la Unién Europea, Europa

Oriental y Japon.

Teniendo en cuenta la norma de origen, se debe diligenciar el formulario, anexar la factura
comercial en origina] y tres copias y presentarlos ante el Ministerio de Comercio Exterior,

para su estudio y aprobacion.

Pueden exigirse otros anexos a] certificados de origen en:

e Cuando se realice una exportacion de textiles hacta los Estados Unidos, el exportador
debe llenar el fornlulario de Visa y/o Cuota Textil, suministrado en forma gratuita por
Ministerio de Comercio Exterior.

Si es una exportacion de frutas y hortalizas con destino a los Estados Unidos o a la Union

Europea se debe adjuntar certificado de origen y procedencia.

Envio cotizacién internacional
Para presentar la cotizacion de su producto debe tener en cuenta que existen dos

procedimientos para fijar los costos y el precio de exportacion. a saber:




Para la elaboracion de la cotizacion u oferta, es importante tener en cuenta los costos fijos y
los costos variables que se generan para llevar su producto hasta el punto de entrega

acordado previamente con su comprador.

Para presentar esta cotizacion identifique:

J Sus costos fijos y variables .

J Su margen de utilidad .

e  El punto de equilibrio .

e  Los gastos de operacion en que puede incurrir para llevar su producto hasta el lugar
de entrega, teniendo en cuenta los términos de cotizacion intemacional (F.O.B.
CIE st

e  Los gastos de empaque, embalaje. tramitacion de documentos, internos y externos,

transportes. aduanas, maniobras y otros.

Los costos o gastos financieros.

Aceptacion de la cotizacion y establecimiento forma de pago

Una vez aceptada la cotizacidon es conveniente utilizar como forma de pago la carta de
crédito, siendo la mas adecuada. la carta de crédito irrevocable y conformidad. la cual debe
ser tramitada por el cliente en el exterior e infonmada al ex portador a través de su banco

comercial en Colombia.

Asi mismo, puede utilizar como forma de pago:
e  Girodirecto.

e  Aceptacion bancaria .
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° Transferencia bancaria

Preparacién producto a exportar

Segiin el medio de transporte a utilizar deberan tomarse las precauciones necesarias en €l
empaque para evitar dafios al producto, hoy existen varias empresas especializadas en el
embalaje de mercancias de exportacion.

Factura comercial y demds documentos

Teniendo en cuenta lo pactado con su comprador ( cotizacion, oferta comercial y ajustes a
la misma), el exportador debe proceder a elaborar la Factura Comercial. en el término de
Cotizacion Internacional -INCOTERMS acordado. lista de empaque. certificado de origen,

si se requiere y demas documentos exigidos.

La factura debe contener por lo menos los requisitos que se describen a continuacion:

e Facturas por talonario o papel

- En forma preimpresa la denominacion "factura de venta-, el nombre o la razon social del
exportador y el nimero de NIT, con direccidn, teléfono, ciudad y pais del exportador o
vendedor: la numeracion consecutiva autorizada por la DIAN; la identificacion del
1mpresor.

e  Nombre o razon social del importador, con direccion, teléfono, ciudad y pais.

. Fecha de expedicion - Descripcion del producto.

o Valor total de la exportacion
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e Facturas impresas por computador
A partir del lo. de julio de 1997, el sistema de facturacion debe ser solicitado ante la DIAN,
el cual debe garantizar la numeracion de las facturas en forma consecutiva, conteniendo

como minimo la informacion citada en el numeral anterior.

e Facturas por Fax

Conforme a la Res. 2719 de 1991, se acepta igualmente la factura por Fax, la cual debe
expedirse bajo la gravedad de juramento.

Tramite ante la DIAN para realizar la exportacion

E] decreto 2685 de 1999 en sus articulos 285 y siguientes, establece para la exportacion
definitiva tres modalidades diferentes, asi:

e Como embarque unico con datos definitivos a] embarque

Es la modalidad de exportacion que regula la salida de mercancias nacionales o
nacionalizadas, de] territorio aduanero nacional para su uso o consumo definitivo en otro

pais o a una zona franca industrial de bienes y de servicios.

e Como embarque unico con datos provisionales

Es la operacion de cargue como embarque inico de mercancias. que por su naturaleza.

75




caracteristicas fisicas o quimicas o circunstancias inherentes a su comercializacion, no
permiten que el exportador disponga de la informacién definitiva al momento del

embarque.

e Como embarque fraccionado con datos definitivos o provisionales

Es el despacho en diferentes envios y con diferentes documentos de transporte de

mercancias amparadas en ¢l documento que acredite la operacion que dio lugar a la

exportacion.

e Solicitud de autorizacidon de embarque

La solicitud de autorizacion de embarque deberd presentarse ante la Administracion de

Aduana con jurisdiccion en e) lugar donde se encuentre la mercancia a traves del sistema

informatico aduanero junto con los documentos soporte de )a exportacion.

e Autorizacion de embarque e ingreso de la mercancia a Zona Primaria

Una vez aceptada la solicitud de autorizacidon de embarque deberd ingresar la mercancia a

la zona primaria para su inspeccion en los casos que se requiera.

La autorizacion de embarque se entendera otorgada cuando la aduana a traves del sistema

informatico aduanero asigne el nimero y fecha correspondiente y autorice €) declarante la
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impresion. En caso contrario, la autoridad aduanera a través del mismo medio. comunicara
inmediatamente al declarante las causales que motivaron su no aceptacion. La autorizacion

de embarque tendra una vigencia de un mes contado a partir de la fecha de su otorgamiento.

e Inspeccion de la mercancia

La autoridad aduanera, a través del sistema informatico aduanero, con fundamento en
criterios técnicos de analisis de riesgo o de manera aleatoria, podra determinar la practica

de la inspeccion documental o fisica de las mercancias en tramite de exportacion.

e Embarque de la mercancia

El embarque sera procedente una vez la autoridad aduanera lo autorice. Se tratara de un
embarque unico cuando la totalidad de la mercancia sale del territorio aduanero nacional

con un solo documento de transporte.

. Certificacion del transportador

El transportador elabora el documento de transporte y dentro de las veinticuatro (24 ) horas
siguientes al embarque de la mercancia transmitira electronicamente la informacion del
manifiesto de carga relacionando las mercancias segun los embarques autorizados por la
autoridad aduanera. El sistema informatico aduanero asignara el numero consecutivo y la

fecha a cada manifiesto de carga.
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e Expedicion del DEX (Documento de Exportacion)

Cumplidos los tramites sefialados en los puntos anteriores, la autorizacién de embarque con
el numero del manifiesto asignado por el sistema informatico, se convierte en declaracion
de exportacion definitiva. El declarante procedera a imprimir y firmar la declaracion. la
cual debera ser entregada a la aduana junto con las copias para las entidades competentes
que requieran adelantar tramites posteriores. Este tramite debera surtirse dentro de los

quince ( 15) dias siguientes a la recepcion del manifiesto de carga.

e Correcciones y modificaciones al DEX

El declarante podra modificar la Declaracion de Exportacion para cambiar la modalidad de

exportacion temporal a definitiva, en los eventos contemplados en el Decreto 2685 de 1999.

Una vez efectuada la exportacion, el declarante podra corregir la Declaracion de
Exportacion de manera voluntaria, o por solicitud del Ministerio de Comercio Exterior,
previa autorizacion de la Aduana, esta correccion solo podra efectuarse para cambiar lo
referente a cantidad o precio, siempre que dicho cambio no implique la obtencion de una

mayor valor del CERT.

Recibo y reintegro de divisas
Para hacer efectivo el pago de la exportacion, el ex portador tiene la obligacion de

reintegrar dentro de los seis (6) meses siguientes a la recepcion de las mismas, la totalidad
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de las divisas obtenidas por la venta de sus mercancias. operacion que se puede realizar a
través de una cuenta de compensacion en el exterior o de los intermediarios financieros

debidamente autorizados (Intenllediario registrado en el DEX).

Adicionalmente conforme ala R.E. 8/2000 J.D. los residentes deberan canalizar a través del
mercado cambiario las divisas por concepto de garantias otorgadas en desarrollo de sus
exportaciones. De igual manera.. deberan canalizarse las devoluciones por concepto de
exportaciones de bienes cuando el comprador extranjero rechace total o parcialmente la

mercancia.

Los Exportadores de bienes deberan diligenciar la declaracion de cambio por exportacion
de bienes del Banco de la Republica. en el momento de reintegrar las divisas, bien sea
mediante su venta a los intermediarios del mercado cambiario o su consignacion en las

cuentas corrientes de compensacion.

e A través de intermediarios financieros:

Cuando el reintegro de divisas se realice a través de intermediarios del mercado cambiario
(bancos, corporaciones financieras y otros agentes autorizados), el exportador debera
diligenciar la respectiva Declaracion de Cambio y la documentacion completa, es decir,
original de la factura comercial, documento de transporte, certificado de origen y vistos

buenos respectivos.
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e A través de cuentas de compensacion:

El exportador podra manejar las divisas procedentes de la exportacion a través de una
Cuenta Corriente en moneda extranjera en el exterior, la cual debe registrarse en el Banco
de la Republica bajo la modalidad de Cuentas Cormientes de Compensacion, a mas tardar

dentro del mes siguiente a la fecha de apertura de la misma.

A partir de la fecha de registro de la cuenta de compensacion, los titulares deberan
presentar al Banco de la Reptblica dentro de cada mes calendario siguiente, la declaracion

de cambio correspondiente.

e Pago de exportaciones en moneda legal

Los residentes en el pais podran recibir el pago de sus exportaciones en moneda legal
colombiana unicamente a través de los intermediarios del mercado cambiario presentando

la respectiva declaracion de cambio"

o (Créditos activos concedidos por los exportadores

Los residentes colombianos podran conceder plazo para la cancelacion de sus
exportaciones a los compradores del exterior. Si el plazo otorgado es superior a doce (] 2)
meses, la operacion debe ser informada al Banco de la Republica cuando su monto supere

la suma de diez mil dolares de los Estados Unidos o su equivalente en otras monedas.
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Se entendera por fecha de la declaracion de exportacion definitiva la fecha del embarque
certificado por el transportador. En caso de embarques fraccionados correspondiente a una

misma declaracion de exportacion se tendra en cuenta la fecha del ultimo embarque.

e Pagos anticipados

Las divisas recibidas por los exportadores sobre futuras exportaciones de bienes, no pueden
constituir una obligacién financiera con reconocimiento de intereses. ni generar para el
exportador obligacion diferente a la entrega de la mercancia. La correspondiente
exportacion debera efectuarse dentro de los cuatro ( 4) meses siguientes a la canalizacion de
las divisas en el mercado cambiario. Si el plazo es superior a cuatro meses el anticipo

constituye una operacion de endeudamiento externo.

¢ Prefinanciacion de exportaciones

Los exportadores podran obtener préstamos provenientes de entidades financieras del
exterior o de los intemlediarios del mercado cambiario. para prefinanciar su exportaciones
de bienes, incluidas las de bienes de capital, las cuales constituyen una operacion de
endeudamiento externo que debe ser informada al Banco de la Republica antes de su
desembolso. mediante el diligenciamiento del formulario No.6. Esta prefinanciacion se
podra pagar con el producto de exportaciones realizadas con posterioridad ala fecha de

prefinanciacion o con divisas adquiridas en el mercado cambiario.
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Solicitud de reconocimiento del Certificado de Reembolso Tributario CERT Verifique
si dentro de las normas vigentes que fijan los niveles del CERT. su producto se encuentra

incluido y qué porcentaje le corresponde.

Si encuentra que su producto tiene derecho a este incentivo. puede solicitar su

reconocimiento, siguiendo los siguientes pasos:

Dentro de los 3 meses contados a partir de la fecha de efectuado el reintegro podra dar
poder por escrito al intermediario financiero, para que éste lo solicite ante el Ministerio de
Comercio Exterior, entidad que puede exigir entre otros, el cumplimiento de los siguientes

documentos:

Para exportaciones de Colombia a otros paises:

e  Quia aérea, conocimiento de embarque o carta de porte.

e  Factura comercial - Certificacion. factura y direccion del proveedor de las materias
primas e insumos, o de los productos terminados.

. Certificado de existencia y representacion legal expedida por la autoridad competente,
con una vigencia no superior a tres (3) meses.

e  Certificado de la direccion del destinatario de la mercancia.

e  Constancia del importador sobre el recibo de la mercancia.

e  Constancia del pago de los impuestos indirectos.

e  Copia del DEX enviado por la DIAN.

82




La decision resultante de todo este proceso se notifica personalmente al interesado o a su
representante o apoderado. Si no se puede realizar la notificacion personal al cabo de los
cinco (5) dias del envio por correo certificado de la citacion, se fijard edicto en lugar

publico del Ministerio de Comercio Exterior, por término de diez (10) dias.

Una vez se firme el reconocimiento del derecho a CERT, el Ministerio de Comercio
Exterior dara aviso al interesado o al apoderado (intermediario financiero), para la entrega

de los titulos correspondientes.

El monto del CERT se liquida multiplicando el valor FOB de la exportacion por el
porcentaje establecido para cada producto. Si la exportacion se hizo con programa Plan
Vallejo, o el producto se elabord en Zona Franca, el valor del certificado se liquidara con

base en el Valor Agregado Nacional- VAN.

Solicitud devolucién del IVA
Cuando en un bien exportado se hayan incluido materias primas e insumos adquiridos en el

mercado local. se podra a la DIA.N la devolucion del impuesto correspondiente.




9. IMPORTANCIA DE LA EXPORTACION DE

BOLLO DE YUCA EN COLOMBIA

INCENTIVOS A LAS EXPORTACIONES

El actual gobiemo establecié una serie de mecanismos para motivar a los empresarios
colombianos a lanzarse a la busqueda de nuevos mercados en el exterior; a continuacion se
resumen brevemente las herramientas con que cuentan los productores nacionales para

ubicar sus productos en el exterior.

Apoyo Proexport

Proexport es la entidad del Estado adscrita al Ministerio de Comercio Exterior, encargada
de brindar el apoyo requerido por el industrial colombiano para promover sus productos en
el exterior. Asi mismo a través de su red de oficinas en todo el mundo en asocio con las
entidades diplomaticas colombianas en el exterior, trata de ubicar las necesidades del
mercado internacional y con el desarrollo de una inteligencia de mercados orienta al
productor colombiano a satisfacer dichas necesidades. Actualmente desarrolla un programa
encaminado a la capacitacion de las pequefias y medianas empresas EXPOPYMES, con
mentalidad exportadora, brindandoles todo el apoyo necesario para el mejor desarrollo de

su s productos y su ubicacion en el exterior.
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Incentivos Financieros
Consiste en el ofrecimiento de servicios financieros que satisfagan oportunamente las
necesidades del empresario, con el fin de impulsar el comercio exterior colombiano y en

particular la expansion sostenida de los exportadores.

Banco de Comercio Exterior-Bancoldex

El Banco de Comercio Exterior de Colombia-Bancoldex, es una sociedad de economia
mixta vinculada al Ministerio de Comercio Exterior, la cual tiene como objetivo principal la
financiacion de operaciones productivas y comerciales para la venta de los productos

colombianos en los mercados externos.

Bancoldex ofrece al empresario colombiano lineas de crédito en diferentes modalidades:
e Pre-embarque

e Consolidacion de pasivos

e (Creacion, adquisicion o capitalizacion de empresas

e Inversion fija

e Produccion de bienes de capital y/o capital de servicios técnicos

e Operaciones de leasing
¢ Proyectos de infraestructura de transporte
e Post-embarque

e Crédito de comprador del exterior
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La utilizacidn de las diferentes lineas de crédito genera compromisos de exportacion de
acuerdo con la modalidad de crédito utilizada.
Esta lineas de crédito son otorgadas mediante operaciones de redescuento de recursos en

moneda nacional y extranjera, a través de intermediarios financieros.

Fondo para el financiamiento del sector agropecuario-FINAGRO

FINAGRO tiene como objetivo principal estimular la transferencia de tecnologia, fortalecer
las exportaciones y mejorar las condiciones sociales del sector agropecuario, mediante la
canalizacion de capital de trabajo en proyectos agroindustriales.

Esta entidad canaliza y administra recursos financieros para capital de trabajo e inversion,
especialmente en programas agricolas, pecuarios, forestales y pesqueros.

A estas lineas de crédito pueden acceder todas las personas naturales o juridicas que
desarrollen actividades agricolas y agroindustriales, pero en todo caso deben hacerlo a

través de los intermediarios financieros.

Instituto de Fomento Industrial-IFI

El TFI tiene como objetivo la creacion, el fomento y el desarrollo empresarial para
promover el crecimiento economico y social del pais, orientado hacia los sectores
productivos de interés nacional que requieren complemento a la accion provada, con
criterios de rentabilidad y eficiencia econdmica. E IFI ofrece servicios de financiacion al
sector privado a través de intermediarios del mercado cambiario, a las personas naturales o
juridicas (pequefias, medianas y grandes empresas), en pesos o dolares, para el desarrollo

de proyectos industriales de inversion en creacion o ensanche de empresas.
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Zonas Francas

Son areas delimitadas del territorio nacional a la cual se le aplica un régimen especial en
materia aduanera, tributaria, cambiaria, de inversion de capital y de Comercio Exterior.

El objeto principal es promover proyectos industriales de bienes y de servicios, o de
investigacion tecnologica, destinadas primordialmente a mercados externos y de manera
subsidiaria a mercados internos. Su normatividad estd contemplada en las siguientes
disposiciones:

Ley 109 de 1985, Ley 7 de 1991, Decreto 2350 y Decreto 2131 de 1991, Decreto 971 de

1993, Decreto 1177 y Decreto 2233 de 19% y Decreto 2685 de 1999.

SegurExpo

Cubre riesgos de mora o no pago por parte del comprador, cancelacion de un pedido de
exportacion en la etapa de produccion; opera bajo las siguientes modalidades:

o Riesgo comercial: Asegura la negociacion en la etapa de Pre-embarque y Post-

embarque, insolvencia del cliente o mora prolongada.

. Riesgo Politico: Insolvencia causada por medidas gubernamentales.

o Riesgo extra natural: Desastres o catastrofes naturales.

Zonas Econdmicas Especiales Exportadoras-ZEE
Estas zonas fueron creadas mediante la ley 508 de 1999 art. 4 inciso 16, con lo cual se
busca crear condiciones especiales que favorezcan el capital privado y que estimulen la

exportacion de bienes y servicio; dentro de las ventajas se encuentran:
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o Exencién de tributos aduaneros en las importaciones de materias primas y equipos de

empresas exportadoras.

o Régimen tributario especial

o Régimen laboral especial.

Certificado de Reembolso Tributario -CERT

El Certificado de Reembolso Tributario CERT, es una devolucién total o parcial de
impuestos indirectos u otros impuestos cancelados por los exportadores, dentro del proceso
de produccion o comercializacidn de los productos objeto de exportacion.

Son titulos emitidos al portador., libremente negociables, que pueden utilizarse para el pago

de los siguientes impuestos:

o Impuestos sobre la Renta y Complementarios.

° (Gravamenes Arancelarios.

. Impuestos a las Ventas.

° Retencion en la Puente.

. Otros impuestos, tasas y contribuciones.

El término de caducidad de los Certificados de Reembolso Tributario es de dos (2) anos

contados a partir de la fecha de su expedicion.
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Los niveles de CERT son fijados por el Gobierno Nacional, de acuerdo con los productos
exportados y con los impuestos indirectos que afecten dichos productos, los cuales pueden
ser modificados en cualquier momento por el Gobierno. Sin embargo, en ningin caso esta

modificacién puede hacerse antes de 3 meses de vigencia del incentivo.

Sociedades de Comercializacion Internacional

Son sociedades constituidas en cualquiera de las formas establecidas en el Codigo de
Comercio, con el objeto principal de efectuar operaciones de comercio exterior y orientar
sus actividades hacia la promocion y comercializacion de productos colombianos en los
mercados externos. Dentro de su objeto pueden realizar la importacion de bienes e insumes
para abastecer el mercado interno, o para transformarlos y exportarlos. Las C.1. fueron
creadas por la Ley 67 de 1979 y reglamentada por el Decreto 1740 de 1994.

J Beneficiarse total o parcialmente del CERT, segun acuerdo entre el proveedor y la

comercializadora.

* Beneficiarse conjuntamente con su proveedor de las lineas de crédito de Bancoldex.
o Acceder directa o indirectamente a los sistemas especiales de importacion-

exportacion del Plan Vallejo.

. Obtener exencion del IVA y del impuesto de retencion en la fuente por la compra de
mercancias destinadas a la exportacion.

Para acceder a estos beneficios las C.1. deben expedir a sus proveedores el Certificado al

Proveedor -C.P.
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El Certificado al Proveedor acredita la compra de la mercancia, obliga a la sociedad a
exportarlas y confiere a los productores la presuncion de exportacion desde el momento en
que transfieren los bienes a las comercializadoras, a titulo de venta.

Asi el mencionado certificado es suficiente para demostrar el cumplimiento de
compromisos de exportacion previamente adquiridos por el proveedor, tales como los
derivados por la utilizacion del Plan Vallejo o de las lineas de crédito de Bancoldex.

La comercializadoras adquieren el compromiso de exportar la totalidad de las mercancias
que reciban de sus proveedores y a presentar informe a las siguientes entidades:

. Informar a la DIAN, a través de una relacion, sobre 'a distribucion de los CERT

recibidos durante el afio calendario.

o Informar trimestralmente a BANCOLDEX sobre los C.P. expedidos a sus

proveedores.

o Informar trimestralmente a INCOMEZX sobre los C.P. expedidos a sus proveedores.

Para que una empresa pueda hacer uso del Régimen de las Sociedades de Comercializacion

Internacional, debe inscribirse como tal ante el Ministerio de Comercio Exterior.

Usuarios altamente exportadores -ALTEX

Mecanismo creado por el Decreto 2685 de 1999 en su articulo 35 y siguientes, que permite
al empresario que haya realizado exportaciones superiores a los dos millones de ddlares
(US$ 2.000.000) durante el afio inmediatamente anterior a la solicitud de ser considerado

como tal, gozar de una serie de beneficios para facilitar sus exportaciones.
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Depdsitos privados para procesamiento industrial

El decreto 2685 de 1999 en su Art. 54, establecio para los industriales, la posibilidad de
habilitar por la DIAN, como depositos industriales para el almacenamiento de materias
primas e insumos que van a ser sometidos a transformacion, procesamiento o manufactura
industrial, por parte de personas juridicas reconocidas e inscritas como Usuarios Altamente
Exportadores - ALTEX, para declararlos bajo la modalidad de importacidon temporal para
procesamiento industrial.

Estas materias primas podran permanecer hasta por seis (6) meses para ser procesadas al
cabo de los cuales debe ser exportada como producto diferente o la misma materia prima y

solo se permite la nacionalizacion para consumo intermo del 28% del total importado en

cada embarque.

Importacion temporal en desarrollo de sistemas KEspeciales de Importacion-
Exportacion-Plan Vallejo

Este mecanismo constituye el mas importante incentivo para promover las exportaciones,
por cuanto permito la importacion de materia prima e insumos, bienes de capital y
repuestos con exenciones totales o parciales de tributos aduaneros para elaborar productos
de exportacion.

Este atractivo se establecio con el Decreto Ley 444 de 1967, en sus articulos 172,173, 174,
NS,

En el nuevo estatuto aduanero se reglamento lo referente a sanciones por incumplimiento

en los articulos 168 y siguientes.
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La importacion temporal en desarrollo de los sistemas especiales de Importacion-
Exportacion-PLAN VALLEJO, es la modalidad que permite recibir dentro del territorio
aduanero nacional, al amparo de los articulos 172,173 literales b y ¢ y 174 del Decreto 444
de 1967, con suspension total o parcial de tributos aduaneros, mercancias especificas
destinadas a ser exportadas total o parcialmente en un plazo determinado, después de haber
sido transformadas, elaboradas o reparadas asi como los insumos necesarios para estas

operaciones.

Bajo esta modalidad, también podran importarse las maquinarias, equipos, repuestos y las
partes para fabricarlos en el pais, que vayan a ser utilizados en la producciéon y
comercializacion, en forma total o parcial, de bienes y servicios destinados a la exportacion.

Las mercancias importadas bajo esta modalidad quedan con disposicion restringida.

De otra parte, dentro de este régimen de sistemas especiales se encuentra la Reposicion de
materias primas € insumes, llamados por algunos -Plan Vallejo Junior- el cual se encuentra
contemplado en el articulo 179 del Decreto 444 de 1967. el cual sefiala que quien exporte
con el lleno de los requisitos legales, productos nacionales en cuya manufactura se hubieran
utilizado materias primas e insumos importados con el pago de tributos aduaneros, tendra
derecho a importar libre de gravdmenes, impuestos y demas contribuciones, una cantidad
igual de aquellas materias primas e insumos incorporadas en el producto exportado.

Como mecanismo de Comercio Exterior, el Plan Vallejo es un instrumento de estimulo y
promocion a las exportaciones Colombianas. Basicamente las solicitudes de autorizacion de
los programas del Plan Vallejo segun el Decreto 444 de 1967, pueden tramitarse bajo tres

modalidades agrupadas como sigue:




1. Materias Primas e Insumos:

Considerados como el conjunto de elementos utilizados en el proceso de produccion y de
cuya mezcla, combinacion, procesamiento o manufactura, se obtiene el producto final, las
importaciones de estas materias primas € insumos estdn exentas de la totalidad de los

tributos aduaneros.

2. Bienes de Capital y repuestos:

Son los instrumentos productivos, susceptibles de depreciacidn, de cuya aplicacion o uso se
obtiene un bien tangible o un servicio, sin que se modifique su naturaleza. Estos bienes se
clasifican en 2 modalidades de importacion:

a. Modalidad Art. 173 literal C Decreto 444/67 Se refiere a la importacion de maquinariay
equipos destinados a la instalacion, ensanche o reposicion de empresas, siempre y cuando

los aumentos de produccion se destinen mayoritariamente a la exportacion.

b. Modalidad Art. 174 del Decreto 444/67
Se utiliza cuando se trata de importaciones de bienes de capital y repuestos destinados a la
instalacion, ensanche o reposicion de empresas, cuando los aumentos de produccion estan

dirigidos minoritariamente a la exportacion.

3. Reposicion de materias primas € insumos:

Quien exporta productos nacionales en cuya elaboracion se hubieran utilizado materias
primas e insumos importados con el pago de tributos aduaneros, tendréa derecho a importar
Ubre de impuestos a las importaciones un cantidad igual. La entidad encargada de aprobar
los programas especiales de Importacion-Exportacion es el Ministerio de Comercio

Exterior.
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PLAN PARA INCENTIVAR LAS EXPORTACIONES EN EL ATLANTICO

El departamento del Atlantico cuenta con un Plan Estratégico Exportador, el cual esta
siendo liderado por el Comité Asesor Regional de Comercio Exterior (CARCE) del
Departamento y apoyado por el Ministerio de Comercio Exterior. Este plan, tiene como

vision convertir para el 2010 al Atlantico en la mejor plataforma exportadora de Colombia.

Para lograrlo, se han establecido objetivos y estrategias, asi como una serie de

instrumentos encaminados a tal fin.

Objetivo 1

Fomentar una educacion con visidn global basada en valores, dirigida hacia el desarrollo

creativo, innovador y competitivo.

o [Estrategia A

Generar a traves del sistema educativo modelos mentales participativos con vision

empresarial internacional.

e Instrumentos

o Disefio e implementacidn de una propuesta metodologica educativa para promover la
participacidn y vocacidon empresarial exportadora, basada en valores.
J Programa de capacitacion e intercambio con universidades y centros tecnoldgicos en

el tema de cultura exportadora.
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o Desarrollo de un programa de comunicacion masiva en el tema de cultura

exportadora.

o Estrategia B

Promover alianzas con institutos del exterior.

° Instrumentos

. Homologacion de programas académicos a nivel internacional.
o Capacitar dirigentes publicos y privados a través de empresas lideres en el campo

exportador.
Objetivo 2

Desarrollar y mantener optima la infraestructura de servicios para garantizar la dinamica

exportadora.

e [Estrategia A

Optimizar el uso de la zona portuaria, aeropuerto y zona franca.

e Instrumentos

. Liderar la entrega en consecion del rio Magdalena, buscando promover el uso de este
como conexion con el interior del pais, ademas de la profundizacion del canal de
acceso.

o Desarrollar la infraestructura de servicios en la zona franca y en el puerto de

Barranquilla v la construccion de un terminal de carga en el aeropuerto.

95




o Extender la norma ISO a los puertos, la zona franca y sus proveedores y/o clientes.

Objetivo 3

Adecuar la oferta exportable departamental a las exigencias de los mercados.

Estrategia A

Facilitar 1a adecuacion de la oferta exportable a estandares intermacionales.

Instrumentos
o Identificar y priorizar la oferta productiva del departamento con vocacion
exportadora.

. Consultoras locales y externas, con el soporte de Proexport y obtencién de ayudas,

(informacion, subsidios, etc.)

Objetivo 4

Fomentar alianzas internacionales para el desarrollo de la oferta exportable

Instrumentos

e Promover la realizacion de eventos de negociacion internacional.

o Utilizar las fuentes de cooperacion internacional publicas y privadas.
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o [Estrategia A

Promover la tecnologia con estrategia exportadora.

Instrumentos.

. Evaluacion de los requerimientos tecnologicos para cada actividad exportadora.

. Identificar y seleccionar los proveedores y las condiciones de transferencia de

tecnologia.

. Desarrollar en los empresarios habilidades en negociacion y transferencia

tecnologica.
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CONCLUSION

Después de haber realizado un estudio exhaustivo que condujera a la organizacion idonea
de un plan exportador del cual se pudiese obtener la informacion estructurada para la
consecuente puesta en marchar del proyecto, se puede concluir que en Colombia 0 mas
especificamente en Barranquilla se encuentran las herramientas necesarias para que
estudiantes de décimo semestre de ingenieria industrial analicen la viabilidad que podria

tener un plan de exportacion de alimentos frescos como la yuca.

En este plan se esbozo todo el proceso necesario para exportar Bollo de Yuca la
conceptualizacion, origenes de la yuca, pasos manuales, incentivos, canales de distribucion,
mercados, etc, y cada uno de los aspectos indispensables para el desarrollo de un plan

exportador.

Como futuros profesionales de la ingenieria se tomo conciencia en este proyecto que el
gran valor de la educacion superior no esta en encerrarse en el aula de clases y atiborrarse
datos que se encuentran en cualquier libro o manual, sino en preparar el cerebro para que
este piense por si solo y asi romper esquemas, eliminar paradigmas y crear métodos y
modelos jamas visto; y la mejor forma de incentivar la mente es a través de la investigacion
debido a que esta funciona como coadyuvante en el proceso de formacion de profesionales

1doneos.
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INTRODUCCION

I“l concepto de cadenas y minicadenas productivas tanto Colombia como los
diferentes paises de América latina  poseen dentro de su cimentacion
econodmica, el desarrollo de pequerios nichos de mercado que st bien es cierto,
no son considerados como de gran contribucion dentro del PIB por su
informalidad, crean un espacio de desarrollo econdmico vy  de generacion  de

empleo muy particular.

Fsos pequeios emprendimuentos a su vez, se encadenan  d ¢ manera simular
a las grandes cluters (Agrupamiento  Productivo), que  jalonan un
posicionamiento estratégico que a su vez, se convierten cn la oportunidad

para participar del mercado  con competitividad y valor agregado.

Uno de los problemas de paises en via de desarrollo es que sus microempresas
no logran  posicionarse con sus productos; dicha posicion de muchos
esfuerzos v diligencias que menguan la produccion v voluntad de cada uno de
cllos factores como los canales de distribucidon, retroalimentacion  directa
con el mercado v la minimizacion de los nesgos, provocaron el camino hacia

la competitividad.




Ias cadenas productivas  se requieren a sectores macro de la economia y
minicadenas o microclusters  sn las pequerias unidades  productivas  que
generan sobre todo puestos de trabajo vy de alguna manera eleva el ingreso

de algunos de sus mntegrantes.

Otro concepto mas amplio de municadenas productivas ¢s que son unidades
de desarrollo que se  conforman a partir  de  actividades  ccondmicas
complementarias (agricultura — industria — comercializacion, por cjemplo) y
compeutivas, que son realizadas por unidades de menor tamario (minipredios,
talleres artesanales, famiempresas, microempresas, PYME) v regularmente son

expresiones dc una vocacion productiva regional.

Iiste concepto aplicado en muchos paises del mundo, se trajo a Colombia
v se implementado para poder jalonar la cconomia del pais que requiere de
estas pequefias unidades  productivas, ¢ incenavar el PIB de la nacién

(Productor Interno Bruto).




l.a conformacion de minicadenas productivas sc traducen en 3 aspectos:

i

bo

Yasea o no por iniciativa mndividual de las empresas en su busqueda de la
cficiencia, las ha llenado a una flexibilidad organizacional que se traduce en
la descomposicion de sus procesos productivos y que ha dado lugar a la

formacion de cluters p cadenas productivas.

Esta conformacion exige una constante innovacion ante la incersdumbre
v el riesgo asocial a la inversion en invstigacidén vy desarrollo, que les obligd
conformar asociactones o redes empresariales para redistribuir esos cortes

e mcerttidumbres.

Fs la consecucton de recursos avanzados y aprovechamiento de las
cconomias  de aglomeracion con el fin de convertirlo en ventaja

competitiva empresarial.

Minicadenas Productiva de Bollo de Yuca

Una de las minicadenas productivas mas asombrosas de Colombia, pues se

manticne viva en la tradicion cultural de los habitantes de la costa Atlantica

cs la de la Yuca a partir de la cual se produce, para la tradicional comida

costena cl “Enyucao” (Paste] dulce), “Yabolin” (bolitas elaboradas a parwr de




almidon  de vuca v queso costenio), v ¢l Casabe, producto  que se consume
tambi¢n en la Costa Pacifica Colombiana. Se  produce en los municiptos de

Lorica, Sampuez, Sinsé, Corozal, San Juan de Betulia y San Antero.

Iis un producto que ticne mas caracteristicas muy  similares a las tortillas de

[92]

maiz mexicanas y que podria ser comercializado como suswtuto de la
mismas para acompanar comidas con salsas pucs carcce  de un sabor

penetrante.

Oro subproducto de la yuca, ¢s ¢l bollo de yuca, de cual se trata la presente
mvestigacion y sc¢ designara  la mayor parte del  estudio  y su futura
comercializacion hacia los Estados Unidos, en especial a Miami, centro turistico
Cultural y étnico, donde se asientan grandes colinas latinas en especial la
Colombiana, que apetece de este producto para acompanarlo en sus comidas

diaras.

El bollo de yuca esta compuesto de yuca, endulzante natural (coco o azucar) y
la tuza dela mazorca; presenta las siguientes dimensiones aproximadas:
» Longitud: 20 cms

» Diametro: 7 cms




Como sc¢ sobreentiende el bollo de yuca es empacado en forma natural o
vegetal, mediante las hojas del maiz o mazorca. Este empaque  sc utiliza
porque cumple con las condiciones de proteccton  que exige este producto
tales como:

» Mecedio ambiente.

» ‘l'emperatura.

> Agentes infecclosos (moscas ¢ mnsectos).

Hl mercado del bolloO de yuca esta considerado en un mercado de productos
organicos, es cada vez mas atracttvo para el mercado globalizado el mgreso
de productos que sc¢  diferencian  por  sus  caracteristicas o por  sus
componentes, dirigidos hacia: mitigacion de impactos ambientales, preservacion
de la salud, disminucion del uso de pesticidas v abonos quimicos desarrollo
de politicas de comercio  justo, incluso factores espirituales y holisticos, y

todo esto, enmarca el mercado del bollo de yuca, hacia los Estados Unidos,

en especial a las Colonias Hispanas de Mianu.

Hsta minicadena 1dentificada dentro del mercado verde es atractiva para su
comercializacton ¢ internacionalizacion  ya que guarda todas las condiciones

de produccion  organica desde la siembra, la extraccion de la yuca, la impicza




de la misma, seleccion de la materia prima, compra de la misma y sus insumos
que son: yuca fresca y aztcar o coco, luego de este proceso vendria el rayado
de la yuca y coco, viene un proceso de amasado, hasta darle la forma vy
dimensiones antes mencionadas. Luego de lo anterior s¢ pone a hervir ¢l
producto, en  su empaque natural que son las tuzas de la mazorca. Il proceso

termina con la venta v despacho del producto.

Diagnostico del plan de exportacion del bollo de yuca a Miami.

[£ siguiente ¢s un dragnostico  detallado  de las diferentes actividades  que

conforman los eslabones productivos mediante el analisis de las variables:

a) Caracteristicas de las varables producttvas.

b) Tecnologias, equipos v practicas operativas que se utilizan en los procesos.

¢) Perfil del recurso humano que interviene en cada uno de los eslabones.

d) Defmicion de actores que benefician las cadenas.

e) Idenwficacion de fortalezas y debilidades.

f) Papel de la sociedad civil: gremios, organismos no gubernamentales, centros
de imnvestigacion.

Importancia de la cadena en la economia regional y en la generacion  de

3

empleo.

h) Potencialidad para agregar valor alos productos elaborados en la regtdn.




Lucgo de este  diagnostico del plan  exportador, habria que identificar la
ocupacion o ¢l papel que deben  jugar las  mstituciones  estatales v las
organizactones  no gubernamentales que intervendrian  en el desarrollo
economico de esta actividad comercial.

Antes de desglosar lo anterior, es necesario  conocer 2 esquemas; uno acerca

del producto  de eslabonamiento  simplificado  de la produccion  de la yuca

(bollo de yvuca) v ¢l otro, del proceso productivo del bollo de yuca.

1. Esquema de un proceso de eslabonamiento simplificado de Ia

produccion.
1. I’slabon Preparcion de ka matera prima ¢ IZ. xtaccion Sien b
h 4
2. Eslabon Linpieza o ’ Seleccién > Entrega
!
v

3. Fislabon Comercializacion — Empaque y embalaje < Almacenar




En el siguiente esquema se presenta la totalidad el proceso y de los
componentes que integran la fabricacion del bollo de yuca.

2. Proceso Productivo del bollo de yuca.

YUCA Qcccpcién de materia PrimQ

—_————

Seleccion v Clasiticacidn

v

Barado 2 mano —< Limpieza de la vuca >

v

Hntrega al empresario




Para el desarrollo de este provecto se 1acluyen la identificacton y - estudio ¢l
mercado hacta Miami, Estados Unidos, distribucion  en plata, descripcion de
equipos v tecnologia, ademas  de los posibles impactos ambientales que
pudiera determinar la produccion  y comercializacion  del  bollo de yuca se
adictonan, ademas, las posibilidades de consecucion de recursos financieros vy

la capacidad necesarta de recursos humanos para la operacion.

Componentes  metodologicos de atencion  para las minicadenas
productivas del bollo de yuca.

Son 5 los componentes metodologicos  de atencion  para la minicadenas del
bollo de yuca que han sido aplicadas en la ¢jecucion del proyecto;

1. Gestion empresarial.

2. Desarrollo productivo.

(S8

Organizacion cempresarial.
4. Mercado y comercializacion.

5. Medio ambiente

» la gestion empresarial se entiende  como el conjunto  de actividades que
procuran una bucna administracion de la empresa mediante las funciones

de un proceso administrativo como son:  planear, organizar, dmgir y




controlar. Se centiende como el ejercicio  de habilidades gerenciales  para
administrar eficentemente los recursos v lograr la cficaz obtencion  de

los objetivos.

Para una exitosa gestion empresarial  del bollo de yuca  se consideran los
sigutentes aspectos: el costeo del produ8cto, identificacion  del punto  de
equilibrio, calculo de ventas v utihdades; adecuado  sistema  de cuentas de
Ingresos v egresos; conocimiento de las obligaciones  legales  de tipo laboral;

manejo de conceptos de ahorro y crédito v proyectos de inversion.

» El desarrollo productivo, como su nombre lo indica es precisamente
conocer de manera detallada cada uno de los eslabones que componen la
cadena de produccion de manera que su desarrollo sea agil vy eficiente; este
conocimiento  supone ademas que ¢l encargado puede determinar la
calidad del proceso y las mejoras que se le deben hacer constantemente para

un competente resultado.

Fn ¢l caso del bollo de yuca, se inicia con el diagrama de flujo del proceso,
identificando las acavidades que se desarrollan en cada uno de los niveles, se

determina la  estandarizacion que permita manejar volimenes, pero, medida,




calidad del producto, que conlleven a la consccucion del registro  sanitario
del producto, 1gual que su marca, empaque v codigo de barras. Se  debe
procurar en su homologacion y normas de calidad, ara elevar ¢l nivel de

competitividad.

[in este componente se incluven también los aspectos sanitarios  y de medio
ambiente: la  valoracton de nesgos, ¢l uso racional de los recursos, el
mejoramiento  del proceso productivo, los planes de manejo ambiental, que en

el bollo de yuca lo requiere.

» la organizacién cmpresarial tiene que ver con darle forma juridica ala
agrupacion productiva de mancra que esta pueda acceder libremente al
mercado. Busqueda de mcentivos como: la negoctacion  de costos  de
materia prima, financiacion de capital de trabajo, actividades de mercadeo
y distribucion, disminucion de costos de  transporte, clevacion de volamenes
de producto, estandarizacién de la calidad, mejoramiento de la calidad de los
asoctados, acceder a programas de desarrollo  tecnoldgico, mejoramiento de

la capacidad empresartal y adquirir habilidades para trabajar en equipo.




» Iin cuanto al componente de mercadeo v comercializacion, definitivo para
el éxito el emprendimiento se debe hacer ¢nfasis en aspectos como:
herramientas de marketing modernas, posicionamiento en ¢l mercado v
estrategias  ¢xitosas de competitividad. Tl empresario  debe  adquirir las
herramientas  necesarias  para planificar  competitivamente su mercado,
pronosticar la calidad u el desco de su publico consumidor y posicionarlo

en la mente de sus consumidores reales y potenciales.

El diseno debe ser uno de los mstrumentos de mayvor alcance en el cual
puede y debe 1ncursionar el producto. En un mundo globalizado donde ¢l
consumidor busca ¢l mejor  producto, al mejor precto vy mas atractivo
visualmente, también espera que el servicio sea de excelente calidad, en cllo
hay que recurria al especialista v no dejar nada al azar, la pericia o el
aprendizaje  empirico que ha caracterizado nuestro desarrollo, el éxito de la

venta.

Fl estudio  de mercado, es ¢l principal  factor a evaluar en el analisis  del
entorno  externo; del cual demarca el comercio. Este se pensiona, st se tienc

en cuenta los siguientes items:




Determinacion de actividades econémicas estratégicos sus mercados v sus
clientes.

Determinacion de nuevos mercados v de otros mercados potenciales.
Clasificac1én  de los mercados: en  crecimiento, estables o en declinacion.
Determinacion  de los principales  clientes de los mercados  existentes  y
potenciales.

Calculo  de la participacion dela minicadena  productiva v de sus

competidores en sus diferentes mercados.

Los anteriores aspectos nvolucran una demanda  de los paises desarrollados

satisfechos por los paises en vias de desarrollo, que mfieren alimentos que

scan saludables (frescos, organicos, inocuos, libres de  residuos quimicos),

convenientes (listos ara consumir, congelados para microondas, de larga vida,

en porciones individuales), e mnovadores (exoticos, de comidas mternacionales,

con nucvas presentaciones), como lo es el bollo de yuca.

>

[l medio ambiente v la influencia que ejerce sobre ¢l cualquier proceso
productivo no puede ser dejado de lado, por muy pequena que sca la
unidad productiva, esta gencra un impacto que en muchas ocasiones

provoca dafios irreversibles; es el caso de la yuca, con la mmicadena




productiva, que sc¢ debe incenmvar en ¢l cultivo constante de la misma v ¢l

residuo final dela cascara delavuca en un plan de manejo ambiental.
Ruta del exportador o plan exportador del bollo de yuca, para
exportarlo inicialmente a Estados Unidos., especialmente a Miami.

1. Hacer una evaluacion de la minicadena productiva:

»> Aspectos administrativos.
» Asectos de produccion.
» Aspectos financieros v contables.

Fsta cvaluacion se hace con el objetivo de mirar cual es el grado de

competitividad de la empresa  para poder entrar  en los mercados

internactonales.

cl bollo de vuca), ante todo

osicion  arancelaria  del

l

para determmar st el producto requicre visto bucno de una enudad del

estado. El objetivo de esto es consceguir el respectivo  visto bueno.

3. Hacer un estudio de mercadeo.




4. Inscubirse como exportador ante el Mincitur (Mimisterto de  Comercio,

Industria v Turismo, antiguamente Mincomez, Ministerio de Comercio

Lixterior). Iiste tramite sc realiza diligenciado v presentando el formulario
01 denominado Registro Nacional de Exportadores de Bienes y Servicios.
Iiste  formulario se presenta ancexandole la certificacion v gerencia
expedido por la Camara de Comercio de la ciudad donde vive el
exportador, o sca, cl de esta inscripcion. Il estar  registrado  como
exportador permite que se tenga acceso a los incentivos que otorga el

gobterno  a los exportadores. “la_inscripcion es gratuita la forma 001 se

diligencia en original v 2 copias al exportador, una copia queda para cl
archivo del exportado v la otra sirve como anexo a un RUT para scribirse

como exportador ante la DIAN.

5. Actualizar RUT ante la DIAN. Diligenciando el RUT v anexandolo la
copia de la forma 001 el exportador sc¢ mscribe ante la IDTAN como
exportador, esto le da derecho a solicitarle a la DIAN Ja devolucion del
IVA que se halla pagado en la compra de las matertas primas ¢ msumos
para la elaboracion del producto exportado en el caso de las exportadores
comerciales la devolucion del IVA que ha pagado al momento de comprar

¢l producto que sc exporta.




6.

Inscribirse _ante la DIAN como exportador  (Division  de Exportacion).

Con el objeto de realizar los tramites aduaneros. Todo exportador debera
mnscrbirse ante la Division de Exportacion de la DIAN y stmultancamente
registrar la firma o las firmas de las personas que van aparecer firmando el
DEX (Declaracion de Fxportacion). Actualmente con la nueva regulacion
aduanera st la empresa no es un ALTEX (Usuarto altamente xportado) o
un UAP (Usuario  Aduanero Permanente) no requiere este paso porque
los tramites de aduana los debe hacer a través de una SIA (Soctedad de
Intermediacion  Aduaneras), pero en todo caso ¢s  recomendable que lo
haga porque el puede hacer personalmente tramites aduancros cuando la
operacion sea hasta por US$1.000. Este tramite debe hacerlo ante todas

las regionales de la DIAN por donde acostumbre embarcar.
P

Inscribir ¢l producto o los productos gue se exportan ante el Mmncitur.
Esto con ¢l objeto de que el Ministerio les de la calificacion  de origen
para poder exportar hacia  paises que tengan  acuerdos frmados  con

(CColombia.




Fste tramite se realiza diligenciando ante el Minssterio el formulario 10

denominado Registro de Productor Nacional, oferta exportable y Solicitud de

determinacidén de origen.

Uno de los principales acucrdos comerciales firmados  por Colombia con
istados Unidos  es el conociddo  como  Unilatera, yva que  le  otorga
unilateralmente preferencias  arancelarias a los  paises en via de  desarrollo.
Ljemplo: ATPA traslado  Arancelario de Preferencias Andinas con EE.UU:
0.000 productos en el tratado desde 1.991 hasta ¢l 31 de Diciembre de 2001 fue

estudiado y extendido hasta el 2.005.

Otros tratados c¢s ¢l SGP: Ststema Generalizado de Preferecias, es un acuerdo
unilateral que fue aprobado c¢n 1.968en la 2da conferencia de la UNCTAD
(Conferencta de las Naciones Umidas para el Desarrollo). Donde los  paieses
subdesarrollados, cada pais otorgante es autébnomo para designar  a  que
producto le da preferencias v que  requisitos debe cumplir el producto para

ser bencficiario  del acuerdo.

Los paises otorgantes: Unidn  Europea, los EE.UU., Canada, Japdn, Hungria,

Noruega, Nueva Zclandia, Australia.




A Union  Furopea homologado al ATPA le otorga a los paises Andinos un

S.G.P. Andino donde amplia la ista de preferencias para estos cuatro paises.

Requisitos que debe cumplir el bollo de yuca para ser considerado
originario del pais exportador (Colormbia).

Fn todo acucrdo se establece unos requisitos  que debe  cumplir tanto ¢l
exportador como ¢l producto para poder aprovechar las preferencias
arancelarias que otorga un acucrdo. Hstos requisitos son:

1. Condiciones de Expedicion: Constste  en que ¢l producto debe  ser

despachado  del pais exportador directamente al pais importador, cvitar en
lo postble transbordar en un pais ntermedio. Se permite que un producto
sea: sccado, ensacado, unitarizado, desarmado, hacerle mantenimiento, pero

que no sc cambie la naturaleza del producto.

S}

Criterios de origen: Son los requisitos  de claboracion o produccion  que
debe cumplir un producto para ser considerado onginario  del pais

exportador.




3. Pruebas Documentacion: es el certificado de orngen que debe  enviar el
exportador para que el importador lo presente ante la Aduana de su pais al
momento de nacionalizar la mercancia y se gane las preferencias otorgadas
por ¢l acuerdo.

lin Colombia, los certificados  de origen  son expedidos  por el Mincitur,

basandose en la mscripcion  del producto  que hace el exportador ante el

Ministerio a traves del formulano forma 010.

4. Certificado de origen expedido por el Ministerio.

5. Sistema General de Preferencias S.G.P. Certificado de Origen.

6. Certificado de Origen para la ALADI.

7. Normas de¢ Ongen dela CAN

8. Tramites Aduaneros de la lixportacion.






