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Resumen

Los objetivos de este trabajo eran encontrar el producto agropecuario colombiano, no
tradicional de exportacion, con el mayor potencial de ser exportado al mercado suizo, tanto
como descubrir las barreras y oportunidades que existen en este negocio. La metodologia
para investigar los objetivos de esta tesis aplico la herramienta de ventaja comparativa
revelada para determinar el producto con el mayor potencial exportador, y luego descubri6
las barreras y oportunidades a través de encuestas con actores en el mercado. Los resultados
revelaron que segun la ventaja comparativa revelada, la uchuva es el producto con el mayor
potencial exportador de todos los productos analizados en este trabajo. Ademas se descubrid
que las barreras mas grandes al exportar la uchuva son las normas fitosanitarias, las
certificaciones de buenas practicas agricolas, y la calidad de la fruta que se ve afectada de la
manera negativa por el proceso predominate de poscosecha en el pais. Las oportunidades
mas grandes por su lado son la tendencia de los Superfoods y de la sostenibilidad en el
mercado suizo. Con el objetivo de superar las barreras y aprovechar las oportunidades, la
tesis presenta cuatro recomendaciones. Estas son, un cambio en el sistema de poscosecha, el
uso de embalajes de venta sostenibles, un cuerpo de apoyo técnico puntual a los productores
de uchuva, y establecer contacto entre el sector de la uchuva en Colombia y sectores

alimenticios suizos.
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1 Introduccion

La interconectividad entre los paises debido a la globalizacion ha afectado particularmente al
comercio internacional. Hoy en dia, las empresas tienen la posibilidad de acceder a un mercado
mucho mas grande consistido por casi todos los paises del mundo. Como consecuencia, estas

condiciones permiten generar crecimiento econdmico mediante las exportaciones.

Particularmente los paises de Asia se han dedicado a aplicar esta estrategia de generar crecimiento
econdmico. Como muestra la grafica 1, las exportaciones de dichos paises por lo tanto representan
un porcentaje alto del PIB. Los paises latinoamericanos por otro lado no han alcanzado este nivel
en los ultimos 16 afios. En el caso de Colombia, la participacion de las exportaciones en el PIB

fluctuo entre el 14% y el 19% (Worldbank, s.f., a).

Exportaciones porcentuales al PIB (Promedio 2000-2016)

120%

0,
100% 95%

o
o
< 80% 67% 9%
©
2 60% .
- 36% 3% 39%
() o, o o
o 40% 27% 29% 29% 4% 30%
o 19% o 20%
a o 16%
.
LD e N G &P
Qg’(\&\o < < S \0&0 60&% \Qb %?9 @Q}\ '2551 Q Q\Q ~<\'Z§b -e‘olb Vs‘&
N N Q
VS (Jo & %OKQ’ Q‘\ < N (,)O&
Paises

Gradfica 1: Exportaciones porcentuales al PIB, (Ammann, 2018) con datos tomados de (Worldbank, s.f., a)

En cuanto al crecimiento de las exportaciones totales, Colombia nuevamente muestra una de las
tasas mas bajas de los paises analizados, demostrado por la grafica 2. En promedio, las
exportaciones han alcanzado solamente el 3.7% por afio, en promedio en los ultimos 16 afos (UN,

2011, pag. 135; Worldbank, s.f., b).
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16.0% TI8%
14.0%
0% 11.4%
(]
(O]
‘T 10.0% 8.4%
c 0,
§ 80% < 190 6.6% 549 59% 6.0%
5 6.0% o 379 46% 5 g0
& i0% 2.8% 3.3% =17 2.7%
2.0% I I I
0.0%
@ N A @ @ 2 . ) ? O <
I IV @@*& \@*"\ & &
A S 0 Q& R QN S N
N (AN *_0@ \} & A\ 3 50\5“

Pais
Grdfica 2: Tasa de crecimiento de las Exportaciones anual, (Ammann, 2018) con datos tomados de (Worldbank, s.f., b)

1.1 Exportaciones agropecuarias

El sector agropecuario' colombiano ha visto poco crecimiento en sus exportaciones tiltimamente.
Mas precisamente, los valores FOB? se han estancado como muestra la grafica 3. Ademas, se puede
identificar que los valores en promedio mensual han tenido un comportamiento de ciclos de
aproximadamente cuatro afios con auge y recesion. En otras palabras, el sector parece paralizado

en este nivel de exportacion (DANE, 2019).

1 El término agropecuario se refiere a todos los productos de agricultura y ganaderia (Real Academia Espafiola, 2018, a).

2 FOB hace referencia a un término de negociacion en el comercio exterior. El término significa Free on Board y es uno de los
INCOTERMS emitidos por la Camara de Comercio Internacional. FOB determina que el vendedor responde al riesgo y a los
costos de transporte hasta que la mercancia esta sobre el buque. Cuando se habla del valor FOB, se habla entonces del valor de la
mercancia incluyendo los costos de transporte hasta que la mercancia esta sobre el buque (International Chamber of Commerce,
s.f).
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Grafica 3: Valor Promedio Mensual de Exportaciones del Sector Agropecuario Colombiano, elaboracion propia con datos del
(DANE, 2019)

Si se analiza al sector agropecuario de manera mas profunda, resulta que la canasta exportadora del
sector muestra poca diversificacion. La mayoria de las exportaciones agropecuarias representan tan
solo cuatro productos, los cuales son el café, las flores, el banano y platano, y el aziicar, como
muestra la grafica 4 (Junguito, Perfetti, y Becerra, 2014).
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Grdfica 4: Composicion de las exportaciones agricolas colombianas, (Reina, et al., 2011) como citado en (Junguito, Perfetti, &
Becerra, 2014, pag. 15)

Para el afio 2018, la participacion de los cuatro productos agropecuarios tradicionales, es decir el
cafe, las flores, el banano y platano, y el azlicar, bajo ligeramente en comparacion con los datos del

afio 2010. Mas precisamente, estos productos ahora corresponden al 76% de todas las

3



exportaciones agricolas del pais como muestra la grafica 5. El cambio mas significativo se presento
en el azlcar, el cual bajo del 12% al 5%, mientras que el aceite de palma lo sobrepaso y ahora

representa el 7% de las exportaciones agricolas colombianas.

Composicion de las Exportaciones Agricolas Colombianas (2018)
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Grafica 5: Composicion de las Exportaciones Agricolas Colombianas, elaboracion propia con datos de (Trade Map, s.f.)

En los ultimos 20 afios entonces, la canasta de exportacion agricola colombiana no ha cambiado
mucho. No obstante, existe potencial para lograr una oferta mas diversificada como muestran
estudios como los de Perfetti et al. (2018). Particularmente se asigna mucho potencial a los

productos no tradicionales de exportacion, como:

otros animales de criadero y capturados, troncos de madera, peces y pescados de
agua salada, otras legumbres y arracachas, platano, otras frutas y nueces (uva, pifia,
mango, maracuya, etc.), cacao en grano, otras materias vegetales en bruto utilizadas
en perfumeria y quimicos, y peces y pescados de agua dulce (Perfetti et al., 2018,

pag. 255).



Con el objetivo de aprovechar este potencial, el gobierno colombiano cre6 el Programa de
Transformacion Productiva (PTP) en el afio 2008. La principal funcién del programa es apoyar a
diferentes sectores para que se vuelvan mas productivos y por ende competitivos en el ambito
internacional. Con respecto al sector agropecuario, el programa brinda respaldo en los subsectores
de los alimentos procesados, cacao y sus derivados, café y sus derivados, carne bovina, frutas y sus
derivados, lacteos, y piscicola. Mientras que algunos de estos sectores ya disponen de planes de
ejecucion desarrollados, otros atiin se estdn desarrollando. En el caso de las frutas y sus derivados,
el gobierno colombiano apoya particularmente a los productores del aguacate, pifia, mango y

papaya (Programa de Transformacion Productiva, n.f.).

Dado que estudios sobre el potencial exportador de productos colombianos del sector agropecuario
son limitados, esta tesis se dedica a encontrar productos con alto potencial de ser exportados al
mercado suizo. El hecho por el qué se investiga al sector agropecuario colombiano con respecto a
su potencial exportador a Suiza tiene tres razones principales. Primero, la alta capacidad de compra
de los habitantes suizos. Segundo, el sector agropecuario suizo cuenta con un portafolio de
productos complementarios al de Colombia. Tercero, los dos paises Colombia y el EFTA, del cual

hace parte Suiza, firmaron un acuerdo de libre comercio en el afio 2008 (EFTA, 2008).

El contenido de los capitulos uno a cinco de este documento se basa en parte en los descubrimientos
y elementos de la propuesta de investigacion para esta tesis, escrita por Ammann (2018), quien es

el mismo autor de esta tesis.



2 Objetivos

2.1 Objetivo general

El objetivo principal de esta tesis es encontrar el producto agropecuario con mayor potencial de ser
exportado desde Colombia al mercado suizo y las barreras que obstaculizan la exportacion de este,
asi como los elementos necesarios para el aprovechamiento de las oportunidades comerciales

existentes.

2.2 Objetivos especificos

e Analizar la literatura relativa a la exportacion de productos agricolas de Colombia al mundo,
en particular la relacionada con temas como el aprovechamiento de los acuerdos
comerciales, y aquellas que utilicen modelos de Ventaja Comparativa Revelada para el
analisis del comercio exterior.

e Caracterizar la oferta exportadora de productos agricolas de Colombia al mundo, en funcién
de sus flujos y tendencias, y compararlas con la demanda de productos agricolas importados
por Suiza desde el mundo.

e Determinar el producto con mayor ventaja comparativa a través de un modelo de Ventaja
Comparativa Revelada basado en cifras reales del comercio exterior colombiano.

e Identificar los obstidculos administrativos, normativos, y financieros que inhiben el
aprovechamiento de las oportunidades para la exportacion del producto que ha sido
identificado como el mas prometedor seglin el andlisis de la Ventaja Comparativa Revelada.

e Caracterizar el comprador suizo de frutas tropicales en funcién de sus exigencias, sus
preferencias de compra, y sus canales de aprovisionamiento.

e Explorar las tendencias principales del mercado suizo y las oportunidades que ofrecen para
los exportadores colombianos.

e Presentar recomendaciones para que los actores del sector, principalmente los productores
y exportadores, puedan aprovechar las oportunidades de exportacion del producto

seleccionado al mercado Suizo.



3 Justificacion

El &mbito internacional ha visto influenciado en gran parte por la globalizacion y sus efectos en las
economias nacionales. La interconexion entre los paises del mundo hoy en dia ofrece una estrategia
para lograr el crecimiento econdmico a través de las exportaciones, como lo han demostrado varios
estudios en este campo. En el caso de Colombia, el sector agropecuario es uno de los principales
sectores que puede generar crecimiento econdmico a través de las exportaciones junto con el
petroleo, la mineria y la manufactura. Particularmente los subsectores del sector agropecuario, es
decir, los de los diferentes productos no tradicionales de exportacion, juegan un rol importante en
este ejercicio, dado que ellos impulsan la diversificacion del sector agropecuario y en consecuencia

son otro elemento clave para fortalecer y diversificar la economia colombiana.

A nivel sectorial y empresarial, esto quiere decir que tener el conocimiento sobre las fortalezas y
ventajas frente a la competencia internacional es esencial para aumentar las exportaciones.
Solamente al tener este conocimiento, pueden el sector agropecuario y sus actores desarrollar
estrategias eficaces de internacionalizacion, que al final aportan una contribucion importante al
crecimiento econdomico de Colombia. Por tal razon, es indispensable buscar los productos
agropecuarios no tradicionales de exportacion con mayor proyeccion, puesto que los tradicionales
se acercan a su capacidad maxima de output, y por ende, el potencial de contribuir mas al
crecimiento econoémico es limitado. A parte de encontrar estos productos no tradicionales, los
cuales son supremamente prometedores, es ademéas necesario conocer los obstaculos que dificulten
o hasta inhiban el aprovechamiento de su potencial entero. Esto permite que el gobierno pueda
adaptar y optimizar el entorno econémico y regulatorio que influye en el sector agropecuario, y
que sus actores puedan desarrollar estrategias de negocios que satisfagan los requisitos y

regulaciones domésticos y los del mercado suizo.

En cuanto a la metodologia de esta investigacion, la combinacion de un analisis cuantitativo y uno
cualitativo, logra obtener una perspectiva completa del objeto en cuestion. Es decir, el analisis
matematico permite descubrir pruebas matematicas basadas en modelos probados, que luego
forman la base para el andlisis cualitativo que revela todas las influencias actuales que forman y
determinan la realidad econdmica y negociadora, dentro del &rea del comercio exterior. Por lo tanto,
esta metodologia tiene un alto grado de aplicabilidad en el campo de la economia, mas

precisamente en el comercio exterior como su componente. Ella también permite multiples usos



con respecto a los objetos investigados. En otras palabras, también tiene validez al investigar otros

sectores productivos de economias de cualquier pais del mundo, asi como otros mercados destinos.

El resultado de esta tesis tiene importancia porque presenta varios hallazgos importantes para el
sector agropecuario colombiano. Primero, revela informacién importante sobre el potencial de los
productos agropecuarios no tradicionales investigados con relacion al mercado suizo. Segundo,
presenta y explica las barreras que existan en el entorno del comercio exterior con respecto a los
productos y el mercado analizado. Tercero, identifica las oportunidades principales que el mercado
suizo ofrece a los productores y exportadores colombianos. Por ultimo, expone recomendaciones
que ayuden al sector agropecuario colombiano y sus actores a superar las barreras identificadas y
aprovechar el maximo potencial que ofrezca el mercado suizo, con respecto al producto
agropecuario no tradicional, identificado como el mas prometedor de exportacion, a dicho

mercado.



4 Marco teorico

El marco tedrico estd compuesto de cuatro partes: los antecedentes, la preseleccion de los

productos para el analisis cuantitativo, las preguntas de investigacion, y el alcance del trabajo.

4.1 Antecedentes

Esta seccion presenta estudios que se han llevado a cabo en el area de investigacion de esta tesis.
En particular, los antecedentes se enfocan en el proteccionismo de la agricultura colombiana, el
nivel de agremiacion de los productores colombianos, las medidas sanitarias y fitosanitarias, y las

certificaciones de buenas practicas agricolas.

4.1.1 Proteccionismo de la Agricultura

Colombia ha protegido su agricultura de manera extensiva ya por mucho tiempo. Aunque el pais
tratd de abrir el mercado a través de la eliminacion de las barreras al comercio en el ano 2010,
cuando se llevo a cabo una reforma arancelaria, sigue manejando un alto grado de proteccionismo
como muestra la grafica 6. En otras palabras, aun existen barreras arancelarias y no arancelarias

que desfavorecen la importacion de productos agropecuarios extranjeros (Perfetti, et al., 2018).

25 —+—Agropecuario —a—Agroindustria
—a—Resto industria ——Mlineria
——Resto —e—Total
= = 2
15

%

10

2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015

Grdfica 6: Evolucion arancel nominal promedio simple por sectores, (Perfetti, et. al, 2018)



Si se compara las tasas arancelarias de los diferentes sectores, se puede ver que las tasas mas altas
corresponden a los sectores agropecuarios y agroindustriales. Mas precisamente, estas tasas
superan a las de los demas sectores entre el 5% y el 10% en promedio. Sin embargo, no solamente
las barreras arancelarias han mostrado una tendencia hacia la baja, sino también las medidas no
arancelarias (MNA). Posiciondndose asi como las medidas arancelarias y no arancelarias mas altas

en todo Latinoamérica (Perfetti, et al., 2018).

Una consecuencia de esta forma extensiva de proteccionismo a la agricultura ha resultado en
desincentivar a la competencia en el mercado colombiano, lo cual ha causado directamente una
adopcidn desacelerada en el cambio tecnoldgico. En consecuencia, si se compara a Colombia con
otros paises, se puede evidenciar su atraso con respecto al nivel de la productividad, lo que conlleva
a una participacion decreciente en la produccion mundial, y un crecimiento limitado sectorial en el

pais (Perfetti, et al., 2018, pag. 42).

En el caso de los subsectores de las frutas y verduras, Norton y Balcazar (2003, pags. 15, 78-79)
mencionan que estos subsectores han tenido dificultad en acceder a nuevos mercados
internacionales, asi como en atraer inversion para aumentar el nivel de tecnificacion. Una razoén era
el alto riesgo de enfermedades vegetales en Colombia y a la baja adopcion de tecnologia moderna.
Muchas veces los productores no podian cumplir las normas fitosanitarias de otros paises, y por lo
tanto el producto colombiano era considerado un riesgo para el medio ambiente local de potenciales
importadores. Otras razones eran la productividad limitada y la calidad insuficiente de la fruta para
los mercados extranjeros. En combinacion, estos factores contribuyeron a la reputacion de que los

productos agricolas colombianos eran de baja calidad y representaban un peligro ambiental.

Con el objetivo de dar apertura a la economia colombiana, y cambiar la reputacion que tenian los
productos colombianos en el mundo, el gobierno desarrollé e implemento6 una variedad de medidas.
Una de estas medidas fue la firma de tratados de libre comercio, sin embargo, resultaron teniendo
un ¢éxito limitado. Mientras que en los sectores no agropecuarios se redujeron las barreras al

comercio, poco impacto ha tenido en el sector agropecuario (Perfetti, et al., 2018).

Respecto al potencial exportador de productos agropecuarios, los estudios de Mauricio Reina y
Sandra Zuluaga (2003), y el Ministerio de Agricultura, MADR (2006), como citado por Gomez et
al. (2011), se enfocaron principalmente en los productos no tradicionales exportadores. El resultado
de los estudios mostré6 que existian ventajas comparativas para 68 productos agropecuarios

colombianos a principio del siglo 21, mostrados en la tabla 1.
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Grupos Productos

Frutas Aguacate, Bananito, Platano, Coco, Curuba, Feijoa, Fresa, Granadilla, Gua-
ndbana, Guayaba, Higo, Lima tahiti, Limén, Lulo, Macadamia, Mandarina,
Téngelo, Mango, Maracuyd, Marafion, Melén, Mora, Papaya, Pifia, Pitahaya,
Sandia, Tomate de drbol, Uchuva, Uva, Pulpas de frutas tropicales, Frutas

exoticas de segunda generacion

Hortalizas, Alcachofa, berenjena, Brécoli, Cardamomo, Coliflor, Cebolla (bulbo),
Tubérculos y especias Esparrago, Finas hierbas, Guisantes verdes (arvejas), Lechuga gourmet,
Champifiones, Papa, Papa criolla, Papa congelada, Pimentén, Tomate, Name,

Yuca, Aji.
Pecuarios Leche en polvo, Derivados ldcteos, Huevos, Carne bovina
Acuicultura Camarén de cultivo, Tilapia
Harinas de Cereales Almidén de maiz, Harina de maiz
Otros Tabaco, Caucho, Algodén, Cacao, Palma de aceite, Panela, Plantas aromaticas,

Plantas medicinales, Palmitos

Tabla 1: Canasta de Productos no Tradicionales con Potencial Exportador, (Reina & Zuluaga, 2003) (Ministerio de Agricultura,
2006) como citados en (Gomez et al., 2011)

En adicion, los resultados del estudio de Norton y Balcazar (2003), como citados por Gomez et al.
(2011), basados en la Ventaja Comparativa Revelada, y el Costo Doméstico de los Recursos,
confirmaron los resultados de Reina y Zuluaga (2003) y del MADR (2006). Norton y Balcazar
(2003) indicaron ventajas comparativas para los productos no tradicionales mencionados en la tabla

2.
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Minimo Promedio Maiximo Minimo Promedio Miximo

Arroz secano 20,1 5,33 9,34 Cacao 0,39 0,66 1,01
Cebada 1,68 5,033 8,98 Granadilla 0,33 0,64 0,85
Soya 1,79 2,92 3,84 Leche 0,6 0,63 0,66
Maiz blanco 1,38 2,64 4,98 Café 0,49 0,6 0,68
Arroz negro 1,69 2,49 5,63 Palma Africana 0,49 0,56 0,66
Trigo 1,44 2,13 2,88 Cafa de azucar 0,55 0,55 0,55
Maiz amarillo 1,88 2,41 Pollo 0,42 0,52 0,62
Yuca industrial , 1,78 2,53 Papa 0,43 0,49 0,55
Sorgo 0,96 1,61 2,18 Huevo 0,31 0,44 0,56
Cerdo (ceba) 0,75 1,11 1,37 Tabaco rubio 0,33 0,39 0,53
Frijol tradicional 0,79 1,1 1,41 Lulo 0,23 0,35 0,46
Algodén 0,57 1,02 1,69 Mango 0,29 0,29 03
Frijol tecnificado 0,83 0,83 0,83 Platano 0,22 0,29 0,3
Carne de vacuno 0,74 0,82 0,91 Tabaco negro 0,21 0,27 0,31
Pitahaya 0,76 0,82 0,88 Citricos 0,21 0,26 0,29
Papa industrial 0,79 0,79 0,79 Papaya 0,15 0,18 0,2
Cerdo (ciclo completo) 0,65 0,76 0,88 Maracuya 0,14 0,17 0,19
Espérrago (verde) 0,73 0,73 0,73

Nota: Lalinea punteada separa los productos con ventaja comparativa (CDR <1) de los sin ventaja comparativa (CDR >1).

Tabla 2: Indicador de Ventaja Comparativa (CDR) en la Produccion Agropecuaria 2001, (Norton & Balcazar, 2003) como
citado en (Goémez, et al., 2011, pag. 111).

Los factores y condiciones anteriores explican en cierta manera el bajo nivel de diversificacion de
la canasta exportadora de productos agropecuarios colombianos. Sin embargo, los estudios también
revelaron que los productos agropecuarios no tradicionales tenian potencial exportador y que el

gobierno colombiano trata de abrir la economia a través de tratados de libre comercio.

Un estudio de Ahcar Olmos y Rodriguez revel¢ el listado de los productos que lograron desarrollar
una ventaja comparativa gracias al tratado de libre comercio entre la Unién Europea y Colombia.
Este estudio concluy6 que sobre todo los productos tradicionales de exportacion resultaron tener
mayor ventaja comparativa debido al tratado de libre comercio. Es decir, productos como el cafe,

la floricultura, etc.

Aunque el estudio de Ahcar Olmos y Rodriguez (2017) presentd resultados poco prometedores
para productos no tradicionales de exportacion, otro estudio de Stellian y Danna-Buitrago (2017),
sobre los efectos del tratado de libre comercio entre los Estados Unidos y Colombia, mostré un
resultado diferente. Mientras que Ahcar Olmos y Rodriguez (2017) encontraron pocos beneficios
para los productos no tradicionales de exportacion, Stellian y Danna-Buitrago (2017) encontraron
siete grupos de productos que tienen ventajas comparativas sostenibles en el tiempo, gracias al
tratado de libre comercio. Entre ellos, se encuentran mas productos no tradicionales exportadores
que en el estudio de Ahcar Olmos y Rodriguez (2017). Por ejemplo, las frutas y nueces, articulos

de confiteria, y el pescado fresco o en conserva.
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En resumen, los diferentes estudios han mostrado que los productos agropecuarios no tradicionales
de exportacion tienen potencial exportador. Ademas, revelaron que los tratados de libre comercio
de Colombia con otros paises tienen un efecto limitado en los productos no tradicionales, a

diferencia de los productos tradicionales de exportacion, los cuales si se ven mas afectados.

4.1.2 Nivel de Agremiacion

El hecho de que los productos agropecuarios tradicionales de exportacion se beneficien
considerablemente de los tratados de libre comercio no es una sorpresa si se analiza también su
organizacion sectorial. Es decir, los gremios mas grandes en el pais sin duda son los de los
productos tradicionales de exportacion como por ejemplo el café o el banano. Los productores de
los productos no tradicionales de exportacion en la mayoria de los casos, no disponen de una
organizacion similar, y por ende son menos organizados (MINCIT, 2018). Sin embargo, existen
organizaciones grandes como Asohofrucol que representa a muchos productores hortifruticolas del
pais. Este subsector por ejemplo tiene gran importancia dentro del sector agropecuario colombiano
dado que represent6 el 26% de la produccion doméstica en el afio 2017. Ademas contribuyd con
242 mil toneladas al volumen de exportacion de Colombia (Asohofrucol, 2017). En cuanto al
potencial futuro, el gerente general de Asohofrucol, Alvaro Palacio, asigna mucho potencial a las
pasifloras, el aguacate y la papaya. Con respecto a los mercados objetivos, €l espera sobre todo un
mayor potencial en los mercados asidticos y los del EFTA, es decir; Islandia, Liechtenstein,

Noruega y Suiza (Quintero Vega, 2018).

Otros ejemplos de gremios en el sector agropecuario son Fedemango, Federacion de Productores
de Aguacate de Colombia, y Fedepasifloras. A diferencia de Asohofrucol, estos gremios se
componen Unicamente de los productores de una sola fruta. Sin embargo, el tamafio de estos
gremios y por ende su influencia en la politica nacional se puede considerar limitado

(Fedepasifloras, s.f.).

En resumen, el nivel de agremiacion en el sector agropecuario colombiano representa otra razon
por la que la canasta exportadora no es diversificada. Los productores de muchos productos no
tradicionales de exportacion no estan bien organizados y como mencionado anteriormente tienen

una influencia limitada en la politica nacional y departamental.
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4.1.3 Medidas Sanitarias y Fitosanitarias y Certificaciones de Buenas Practicas
Agricolas

Otro tema importante en el comercio exterior de productos agricolas son las medidas sanitarias y
fitosanitarias. Estas regulaciones particularmente han causado problemas a exportadores
colombianos en el pasado, dado que no podian cumplir los requerimientos de los paises destinos
de la mercancia. Un ejemplo reciente es la exportacion de aguacate a los Estado Unidos
(FreshFruitPortal, 2017). A través de varios proyectos y campafias, Colombia ha sido capaz reducir
las plagas agricolas en los cultivos, y por ende ha podido mejorar considerablemente en este campo,

lo que permite el acceso a méas mercados extranjeros (Instituto Colombiano Agropecuario, s.f., a).

En el caso del comercio con Suiza, las medidas sanitarias y fitosanitarias estdn subordinadas al
tratado de libre comercio entre los dos paises (EFTA, 2008, a). En el documento también se
determinaron los requisitos con respecto a los registros necesarios y a la documentacion requerida
para la exportacion (Congreso de Colombia, 1979). Por el lado colombiano, dicha documentacion
tiene que consistir en documentos comerciales como la factura y la lista de empaque, un certificado
del registro sanitario, y documentos de transporte (ProColombia, s.f.). Debido a la estandarizacion
de los requisitos bajo el tratado de libre comercio, Suiza requiere los mismos documentos mas un
certificado fitosanitario para ciertos productos (Schweizerische Eidgenossenschaft, 2018). Con

respecto a las medidas sanitarias y fitosanitarias, se puede concluir que estas han sido homologadas.

A parte de las medidas sanitarias y fitosanitarias, también puede ocurrir que los importadores suizos
exigen una certificacion de buenas practicas agricolas. Esto tiene que ver con la exigencia por el
consumidor con respecto a la sostenibilidad en cultivar y criar. Sin embargo, las certificaciones de
buenas practicas agricolas pertenecen al &mbito privado, lo que significa que no son una barrera no
arancelaria, dado que en muy pocas ocasiones existen leyes que las regulen. Aun asi, estas
certificaciones representan una barrera considerable al exportar a Suiza, dado que el mercado es
muy exigente (Chevalley, 2018). Otra dificultad es la cantidad de estas certificaciones en el mundo
y el hecho que los diferentes mercados o importadores a menudo exigen diferentes o hasta multiples
sellos, como Global GAP, Rainforest Alliance, etc (Dankers, 2003). Tomando en consideracion el
esfuerzo financiero necesario para obtener una certificacion de buenas practicas agricolas, dichas
certificaciones representan una barrera ain mas grande para los pequefios productores (De Freitas,

2017).
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En resumen, la revision de la literatura reveld algunas razones por las que las exportaciones
agropecuarias colombianas han tenido poco crecimiento en los ultimos afios. El proteccionismo, el
nivel de agremiacion, las medidas sanitarias y fitosanitarias y las certificaciones de buenas practicas
agricolas explican en cierto grado por qué la canasta exportadora colombiana tiene un nivel bajo

de diversificacion.

Aunque la literatura revisada analizé productos agropecuarios especificos en relaciéon con un
mercado objetivo especifico, basado en su ventaja comparativa revelada, los estudios no
investigaron las diferentes barreras que dificultan la exportacion de los productos agropecuarios
colombianos. Por tal razon, esta tesis busca cerrar esta brecha de conocimiento para el producto

agropecuario no tradicional con mayor potencial de exportacion.

4.2 Preseleccion de Productos para el Analisis Profundo

En este segmento se lleva a cabo una preseleccion de productos agropecuarios no tradicionales de
exportacion, con el objetivo de determinar los productos mas dindmicos que seran analizados en el
analisis cuantitativo. Los indicadores, segin los cuales se selecciona los productos, pertenecen a
tres grupos de fuentes. Primero, las estadisticas del comercio exterior de Suiza y Colombia.
Segundo, los productos identificados en la literatura de los antecedentes en esta tesis. Finalmente,
los productos que hacen parte del PTP. Es decir, los productos a los que el gobierno colombiano

asigna mayor potencial exportador (Ammann, 2018).

La preseleccion ademas excluye a todos los productos agropecuarios tradicionales de exportacion,
ya que se trata de buscar tinicamente el producto no tradicional con el mayor potencial exportador
al mercado suizo, el cual también puede aportar a una mayor diversificaciéon de la canasta
exportadora. El volumen maximo exportado al mundo para ser categorizado como producto no
tradicional es de 30 mil toneladas anuales, basados en el afio 2017. La tabla 3 muestra los productos

que mas corresponden a los criterios usados para la preseleccion.
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Producto Producto Potencial Reina & Norton & Ahcar & Stellian & PTP Veces Cantidad Cantidad Cantidad
entre las entre las exportador Zuluaga Balcazar Rodriguez Buitrago mencionado |importada por|exportada por |exportada por
Producto & codi izad mayores mayores en Suiza desde el |Colombia a Colombia al
roducto codigo armonizado exportaciones |importaciones estadisticas, |[mundo en Suiza en 2017 |mundo en
Colombiano por Colombia |por Suiza literatura, 2017 (en (en milesde 2017 (en
programas miles de USD) |USD) miles de USD)
estatales
Aguacate (0804.4000) X X 5 58358 0.1 52948
Carne bovina (0201.3000) X X 6 153205 0 41250
Confiteria sin cacao (1704.90) X X X 4 101024 0.04 172542
Filete de tilapia congelada (0304.6100) X X X X 5 1351 0 49
Gulupa (0810.901030) X X X 3 10746* 141 25784
Granadilla (0810.901010) X X X X 5 10746* 123 3517
Mango (0804.5020) X X X X 7 47016 18 2804
Maracuyd (0810.901020) X X X X 6 10746* 5 777
Melén (0807.1900) X X X 4 41371 0.04 62
Papaya (0807.2000) X X X X 6 5442 0 4280
Pifia (0804.3000) X X X X X 7 28131 86 10567
Uchuva (0810.9050) X X X X 4 10746* 26 27803

fruta.

* No existen datos precisos sobre la cantidad importada a Suiza de la gulupa, granadilla, maracuya y uchuva, ya que comparten el mismo codigo armonizado segun la aduana Suiza. Por ende, el
cddigo 0810.9092 (= el cddigo suizo para frutas tropicales no specificadas) representa toda la cantidad de las frutas que pertenezcan a dicho cddigo y no muestra la cantidad especifica de cada

Tabla 3: Productos preseleccionados, elaboracion propia por (Ammann, 2018) con datos de (Ahcar Olmos y Rodriguez, 2017) (legiscomex, s.f.) (Norton y Balcazar,
2003) (Programa de Transformacion Productiva, n.f.) (Reina y Zuluaga, 2003) (Stellian y Danna-Buitrago, 2017) (Trade Map, s.f.)
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El grupo predominante en la tabla son las frutas frescas y las nueces que corresponden al
capitulo 8 del sistema armonizado. Los demas productos, resaltados en rojo, corresponden a
otros capitulos. Debido a la alta concentracion de productos del capitulo 8, asi como las
cantidades minimas exportadas a Suiza de la carne bovina, los filetes de tilapia, y los
productos de confiteria sin cacao, se opta por excluir estos tres productos del anélisis
cuantitativo. En otras palabras, el analisis cuantitativo basado en la ventaja comparativa sera
llevado a cabo tnicamente con los productos identificadas en la tabla que pertenecen al
capitulo 8 del codigo armonizado. La seleccion de los productos a analizar estd fundamentada
en el hecho de que el subsector hortifruticola es uno de los principales dentro del sector
agropecuario colombiano tal y como fue mencionado anteriormente. Los productos aguacate
y papaya se incluyen, aunque no se exportan casi a Suiza, sin embargo hacen parte del PTP

y han mostrado mucho potencial en otros mercados extranjeros (Ammann, 2018).
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4.3 Preguntas de Investigacion

Basado en los objetivos de esta tesis y el marco tedrico, este trabajo trata de contestar las

siguientes tres preguntas principales de investigacion:

e Cudl producto agropecuario no tradicional tiene el potencial exportador mas alto
con respecto al mercado suizo?

e ;Qué barreras existen que causan que este producto no se exporte mas?

e ;Qué oportunidades existen para las empresas colombianas con respecto a la

exportacion de este producto a Suiza?

4.4 Alcance del Trabajo

El alcance de este trabajo se limita en la investigacion de dos temas particulares, y en
presentar recomendaciones frente al manejo de ellos. El primer tema es el potencial
exportador de los productos agropecuarios preseleccionados, basado Unicamente en su
ventaja comparativa revelada. Esta serd calculada a través de una formula matematica que

determine su valor basado en estadistica de comercio exterior entre Colombia y Suiza.

El segundo tema son las barreras y oportunidades que estdn presentes en el negocio del
producto con la ventaja comparativa mas alta, entre Colombia y Suiza. Las barreras y
oportunidades pueden ser del nivel empresarial, sectorial, tanto como econémicas o sociales
a nivel nacional. El andlisis cualitativo que se aplica para el descubrimiento de las barreras y
oportunidades alcanza la realidad actual, dado que se basa en fuentes primarias de actores

involucrados en el negocio internacional del producto en cuestion.

Las recomendaciones al contrario de las barreras y oportunidades se limitan en el nivel de
uso sectorial o empresarial. En otras palabras, no tratan de solucionar estados actuales de la
economia o sociedad colombiana que influyan a la exportacion del producto analizado en

profundidad.
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5 Metodologia

Este capitulo estd compuesto por dos partes, los métodos aplicados en este trabajo, y las

limitaciones de dichos métodos.

5.1 Métodos

Esta seccion presenta los métodos y herramientas usados para responder a las preguntas de
investigacion de esta tesis. El andlisis esta dividido en dos partes. La primera parte consiste
en un andlisis cuantitativo basado en la ventaja comparativa revelada de los productos
agropecuarios frente a Suiza, determinados en la preseleccion del capitulo 4.2. Este ejercicio
ayudara a estimar el nivel de competitividad de los productos colombianos en el &mbito
internacional. El procedimiento exacto del analisis cuantitativo sera explicado en detalle en

el segmento 5.1.2.

En la segunda parte de la investigacion, se buscan las razones por las cuéles el producto mas
prometedor, seguin el andlisis sobre la ventaja comparativa, no se exporta mas a Suiza, y qué
oportunidades de negocio ofrece el mercado suizo con respecto al producto mas prometedor.
Esto se llevo a cabo a través de encuestas con actores del mercado que se enfocan en tres
areas especificas. Primero, en la calidad y el precio de la mercancia. Es decir, ;el producto
cuenta con una relacion calidad-precio suficientemente buena como para ser competitivo en
el mercado internacional? Segundo, respecto a las medidas fitosanitarias y certificaciones
sobre buenas practicas. ;Qué tan afectado es el comercio por dichas medidas? ;Cuales de
estas medidas representan el mayor obstaculo? Por tltimo, desde la perspectiva del papel que
pueden tener los gremios de los productores, resulta interesante indagar ;Cudanta influencia
tienen los gremios del sector en impulsar el comercio exterior, y qué nivel de organizacion
tienen? ;Informan, apoyan e incentivan los gremios a cumplir las normas fitosanitarias, o que

sus miembros se certifiquen en buenas practicas agricolas?

La recoleccion de informacion y datos para el andlisis se basa en las herramientas que son

explicadas en los siguientes parrafos.

5.1.1 Revista de literatura
La mayoria de informacion y datos se recolecta de libros, revistas, articulos, estudios

académicos y paginas web. Las bases de datos usadas para acceder a la literatura son la

19



biblioteca de EAFIT, ScienceDirect, Jstor, Springerlink, Trademap, Legiscomex, y las

paginas web de diferentes ministerios del gobierno colombiano y del gobierno suizo.

El método fue elegido porque ofrece una gran cantidad de informacién y datos de diferentes
fuentes. Por lo tanto, es considerado adecuado porque da acceso a métodos cualitativos y
cuantitativos que son necesarios para evaluar las oportunidades y barreras de exportar

productos agropecuarios colombianos a Suiza.

5.1.2 Calculos Matematicos

El concepto del analisis cuantitativo se basa en la investigacion de Norton y Balcazar (2003).
Este concepto aplica dos herramientas, primero, el balance relativo de comercio, BRC, que
revela los patrones de comercio a través de analizar los flujos de mercancia entre ambos
paises. Este se calcula basado en datos de los afios 2013 a 2017, y mediante la siguiente

formula.
RTB. = (xc — mc)/(xc + m)

Formula 1: Balance Relativo de Comercio. Las variables x y m se refieren a exportaciones e importaciones de un
producto c. Si el resultado cae entre 0.33 < RTB. < 1.0, el pais es considerado un exportador neto. Si - 1.0 < RTB. < -
0.33, el pais es considerado como importador neto. En el caso de que el resultado cae entre -0.33 < RTB. <0.33, no hay
mucho comercio o las exportaciones e importaciones son casi iguales (Norton y Balcazar, 2003).

Luego se aplica la herramienta de la Ventaja Comparativa Revelada, VCR, frente a Suiza.
Esta es una herramienta relativamente simple, sin embargo, es usada con gran frecuencia en
el campo del comercio exterior. Un claro ejemplo son estudios similares como el caso de
Pakistan (Riaz y Jansen, 2012), Hungria (Fert6 y Hubbard, 2002), Bulgaria y la Republica
Checa (Gorton, Davidova, y Ratinger, 2000), Japon y los Estados Unidos (Belassa y Noland,
1989). Como mencionado en los antecedentes de este documento, también fue usada por
Ahcar y Rodriguez (2017), y Stellian y Danna-Buitrago (2017) para analizar los efectos de
los tratados de libre comercio entre Colombia y otros paises en la Ventaja Comparativa

Revelada de los productos colombianos.

Para el analisis, se usan valores de cinco afios consecutivos, mas precisamente desde el 2013
hasta el 2017, para tomar en cuenta las fluctuaciones del comercio exterior y las tendencias

en los cambios de la tecnificacion de la produccion. La formula que se aplica es la siguiente:
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RCA; = (xi/X)/(x/X))

Formula 2 Ventaja Comparativa Revelada, La variable X; significa las exportaciones totales mundiales de un producto i.
xi representa las exportaciones de Colombia del producto i. X representa las exportaciones totales del mundo de todos
productos, y x:las exportaciones totales de Colombia de todos productos (Norton y Balcazar, 2003).Un valor RCA >1
significa que el pais tiene ventajas comparativas en dicho producto, mientras que un RCA < 1 significa que el pais tiene
desventajas comparativas (DIW Berlin, s.f.).

El ultimo paso del analisis cuantitativo consiste en buscar los mayores exportadores de los
tres productos que resultan tener la Ventaja Comparativa Revelada mas alta, basado en el
valor exportado en USD durante los afios 2013 a 2017. Paises que claramente pertenecen al
grupo de los re-exportadores® de estos tres productos seran excluidos del analisis. Luego de
determinar los exportadores mas grandes en el mundo de estos tres productos, se calcula su
Ventaja Comparativa Revelada frente a Suiza. El proposito de este ejercicio es obtener la
Ventaja Comparativa Revelada del mejor productor en el mundo de cada uno de estos tres
productos frente a Suiza, para luego compararla con la ventaja que tiene Colombia con
respecto a estos productos respecto a Suiza. El producto en el que Colombia tiene mayor
Ventaja Comparativa, o en su defecto, el producto que tiene menor desventaja frente a los

otros exportadores, serd analizado profundamente en la segunda parte de la investigacion.

Se aplica el concepto de Norton y Balcézar (2003) porque el andlisis busca respuestas que
sean matematicamente probadas y por ende aplica una variedad de herramientas de analisis
matematicas. Ademas, el andlisis se limita en las relaciones bilaterales de paises. Es decir,
cada pais es analizado bilateralmente respecto a Suiza y no en conjunto con otros paises. Esta
decision se basa en las conclusiones del estudio de Scott French (2017), quien descubri6 que
analizar Unicamente los flujos de mercancias bilaterales permite insular los efectos de
ventajas comparativas. En otras palabras, se evita distorsiones causadas por barreras de
comercio y condiciones de mercados que varian entre los diferentes paises exportadores con

relacion al pais objetivo.

5.1.3 Entrevistas con Expertos del Sector

A través de entrevistas personales con agentes claves en el sector, se buscan las razones por
las que Colombia no cuenta con mayores exportaciones de un producto que desde la
perspectiva de los resultados del VCR, resultaria prometedor para el mercado suizo. La idea

es obtener el punto de vista que tienen los actores dentro del sector como los gremios, las

3la re-exportacion de productos agricolas es un negocio muy comiin. Sobre todo los Paises Bajos son un re-exportador
grande de frutas y otros productos agricolas en el mundo (Centraal Bureau voor de Statistiek, 2018)
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camaras de comercio, productores, exportadores, importadores, compradores, entre otros,

respecto al mercado suizo.

Las entrevistas seran del tipo entrevista guiada. Es decir, semi estandarizadas, con el tema de
la conversacion definido, pero con cierta flexibilidad respecto al orden de las preguntas. Este
tipo fue elegido dado que es el mas adecuado, si se trata de conocer el punto de vista de varios
actores para luego compararlos. Ademas, los actores son una fuente primaria que dispone de
experiencia practica e informacion actual. La modalidad preferida de las entrevistas es cara
a cara, aunque también sera posible por teléfono u otros medios de comunicacion, segun la

preferencia del entrevistado (Hussy, Schreier, y Echterhoff, 2013, pags. 224-227).

El primer paso en el proceso de analizar las respuestas de los expertos es transcribir las
entrevistas. Luego sigue una codificacion tematica de las respuestas para categorizarlas en
los diferentes aspectos que son analizados con respecto al potencial de exportacion. Dichos
aspectos son, como fue mencionado anteriormente, el precio y la calidad, las normas
fitosanitarias y certificaciones de sostenibilidad, tanto como el nivel de agremiacion. El tercer
paso consiste en analizar el contenido y categorizar las respuestas segun su significado y

opinién, dentro de los tres aspectos (Hussy, Schreier, y Echterhoff, 2013, pags. 245-269).

Por razones de anonimidad, las transcripciones de las entrevistas no estan agregadas al
documento, pero se quedaran con el autor de esta tesis y seran disponibles en el caso que

seran requeridas.

5.1.4 Cuestionarios con Expertos del Sector
El cuestionario también sirve para recolectar informacion sobre las razones porque
Colombia no exporta mas de los productos analizados. Tal como las entrevistas, el

cuestionario también obtiene dicha informacion de los actores involucrados en el sector.

Sin embargo, un cuestionario es usado solamente cuando los expertos lo prefieren sobre
una entrevista. En dicho caso, el cuestionario tiene un grado alto de estandarizacion, ya que
esta permite comparar las respuestas de los diferentes expertos de la manera mas efectiva.
En otras palabras, la gran mayoria de las preguntas ofrecen respuestas y el experto puede
elegir la més adecuada. Algunas preguntas dan la posibilidad de agregar una respuesta

propia. A parte de las preguntas, el cuestionario también permite que los expertos puedan
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afiadir informacion adicional que les parezca importante (Hussy, Schreier, y Echterhoff,

2013, pags. 74-77).

El analisis estadistico de los resultados es a través de frecuencias y tendencias. Mas
precisamente, los resultados son categorizados y presentados en diagramas de barras o
lineas (Hussy, Schreier, y Echterhoff, 2013, pags. 165-184). Los cuestionarios se

encuentran en el apéndice.

5.2 Limitaciones de la Metodologia

Posibles limitaciones con respecto a la metodologia son la disponibilidad de datos recientes
y amplios para los calculos. Puede ocurrir que no haya datos sobre ciertos productos en

particular o que no sean del mismo periodo.

Otra limitacion es la disposicion de los agentes del sector a compartir informacion y su
opinidn, ambas son necesarias para completar la segunda parte del andlisis. Con respecto a

eso, la cantidad de respuestas también puede limitar la fuerza expresiva del andlisis.
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6 Resultados

En este capitulo se presenta los resultados de la investigacion que se obtuvieron a través del
analisis cuantitativo y cualitativo. Primero, se presentan los resultados del analisis
cuantitativo que revela cuales productos tienen la ventaja comparativa mas alta frente a Suiza.
Segundo, el analisis cualitativo presenta las barreras mas grandes que dificultan exportar mas
del producto mas prometedor segiin el andlisis cuantitativo. Ademads, esta parte también
revela las oportunidades del mercado suizo, basados en la estrategia de compra de los

importadores suizos y tendencias actuales que existen en el mercado.

6.1 Analisis Cuantitativo

Dentro del analisis cuantitativo dos modelos matematicos fueron corridos para estimar el
producto mas prometedor entre los preseleccionados. Como mencionado en la seccion de
metodologia, estos dos modelos eran el Balance Relativo de Comercio y la Ventaja
Comparativa Revelada. Los datos provienen de estadistica del comercio exterior de los

anos 2013 a 2017.

6.1.1 Balance Relativo de Comercio

El Balance Relativo de Comercio revela los patrones de comercio de un pais. Mas
precisamente, muestra si dicho pais es un exportador neto o importador neto del producto.
En el caso de los dos paises bajo investigacion, Colombia y Suiza, los resultados
correspondieron a las expectativas que a priori se tiene sobre los dos paises con respecto a

los productos preseleccionados.

Colombia por su lado obtuvo resultados para cada producto, menos el mango, que indican

que el pais es un exportador neto como muestra la tabla 4.
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Balance Relativo de Comercio - Colombia

Cantidad Promedia Expo. |Cantidad Promedia Impo.
Producto Valor 5 danos en miles de USD |5 dnos en miles USD
Aguacate 0.99 20603.8 126.8
Gulupa 1.00 21098.6 0.2
Granadilla 1.00 3377.8 0
Mango 0.29 1483.8 813.4
Maracuya 0.90 535.6 29.2
Meldn 0.99 57.2 0.2
Papaya 0.98 902.4 7.6
Pina 0.98 5538 57.8
Uchuva 1.00 26846.2 0

Exportador neto
Importador neto
Balanza equilibrada

Tabla 4: Balance Relativo de Comercio de Colombia, elaboracion propia con datos tomados de (Trade Map, s.f.)

Con un valor cerca a uno, los resultados muestran que Colombia es claramente un

exportador neto para la mayoria de las frutas tropicales frescas. Sobre todo la gulupa, la

granadilla y la uchuva lograron un resultado extremo, dado que casi no se ha importado

dichos productos en los cinco afios entre 2013 y 2017. El caso del mango es interesante,

sobre todo porque la fruta hace parte del programa de transformacion productiva del

Gobierno Colombiano, aunque al parecer no ha sido un producto con una tendencia clara a

ser exportado.

El contrario es valido para Suiza. Mientras que Colombia es considerado un exportador

neto para la mayoria de los productos analizados, Suiza se presenta como un importador

neto, asi como se puede deducir de la tabla 5. Si se toma en cuenta la ubicacion geografica

de Suiza, este resultado no sorprende, dado que no es ubicado en una zona tropical, no

dispone sobre las condiciones climaticas adecuadas para cultivar las frutas analizadas.
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Balance Relativo de Comercio - Suiza

Total importado en Total exportado en Valor estimado aplicando las

Cantidad Promedia Expo. |Cantidad Promedia Impo. promedio por Suiza, promedio por Colombia |participaciones de los productos del
Producto Valor 5 3nos en miles de USD |5 3nos en miles USD 0§10.9092, 5 afios, afuiza,9810.90, 5 comercio Colombia - Suiza, miles de
Aguacate 0.99 118.4 378814 miles USD afios, miles USD USDy %
Gulupa* -1.00 3.2 3369.2 107934 101.2 3369)] 31.2%
Granadilla* -1.00 3.0 3176.1 10793.4 95.4 3176[ 29.4%
Mango -0.98 462.6 41119.6
Maracuya* -1.00 0.1 119.9 10793.4 36 120‘ 1.1%.
Meldn -1.00 68.4 45542
Papaya -1.00 0.8 6289.6
Pifia -0.99 119.6 26123.6
Uchuva* -1.00 3.0 31495 10793.4 94.6 3149] 29.2%
Otras frutas bajo el cédigo 0810.90 excepto: Gulupa, Granadilla, Maracuya y Uchuva 29.4 979‘ 9.1%
Total exportado *%324.2

*Nota: Dado que Suiza no tiene un cédigo armonizado especifico para cada de estos cuatro productos, todos son importados bajo el mismo cédigo. Para calcular
las cantitades exportadas e importadas en promedio, se basé en la participacién que hacen dichos productos en el comercio Colombia - Suiza. Es decir, se aplico
dicha participacion al total importado por Suiza bajo el c6digo 0810.9092 y se estimo la cantidad promedia importada en los Ultimos 5 afios por Suiza en miles de
USD por cada de los cuatro productos. La misma participacion se aplicé también para estimar las exportaciones.

** Total exportado por Colombia a Suiza bajo el cddigo armonizado 0810.90

Tabla 5: Balance Relativo de Comercio de Suiza, elaboracion propia con datos tomados de (Trade Map, s.f.)

Con respecto a las cantidades exportadas e importadas por Suiza, el modelo tuvo que
sostenerse en una suposicion, dado que Suiza no asigna un cddigo especifico a la gulupa, la
granadilla, el maracuya y la uchuva, sino que las importa bajo el codigo 0810.9092. Para
superar este obstaculo, se tom6 como proxy la participacion que tienen las frutas
mencionadas dentro del comercio entre Colombia y Suiza. Dicho método fue elegido
porque Colombia es uno de los exportadores mas grandes del mundo y Suiza es
considerado uno de los compradores mas grandes de Colombia en lo que respecta a estas
cuatro frutas, por lo que se estima, que puede haber una probabilidad considerable que la
mayoria de las cantidades importadas por Suiza de las cuatro frutas efectivamente provenga
de Colombia. En otras palabras, las participaciones del comercio Colombo - Suizo pueden
representar indicadores creibles para la estimacion de las cantidades importadas por Suiza.
En el caso de las exportaciones, se puede asumir que Suiza es un reexportador de estas
frutas. Las participaciones usadas en el caso de las importaciones probablemente no
representan bien las cantidades efectivas, pero se optd por adoptarlas por razones de
constancia en el ejercicio. De todas maneras, se puede suponer que no causan un cambio
significativo en los resultados y por ende son consideradas como distorsion limitada

(Altendorf, s.f.; Camara de Comercio de Bogota, 2015).

En resumen, el modelo por gran parte confirmo las expectativas de los patrones de
comercio de cada pais. La unica fruta que mostré un resultado sorpresivo era el mango,

puesto que Colombia al parecer no ha sido un exportador neto, sino también ha importado
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una cantidad considerable. En general, el ejercicio muestra que los dos paises no estdn en

competencia, sino que la oferta de Colombia corresponde a la demanda de Suiza.

6.1.2 Ventaja Comparativa Revelada

Basado en los resultados del balance relativo de comercio, se espera recibir resultados
correspondientes en el modelo de la Ventaja Comparativa Revelada. En otras palabras, un
pais exportador neto de un producto probablemente tiene ventajas comparativas en producir
dicho producto, a menos que se trate de un pais reexportador. Para los siguientes calculos, se

aplicaron los mismos datos como en el ejercicio sobre el Balance Relativo de Comercio.

Por lo tanto, la tabla 6 confirma las expectativas cuando demuestra que Colombia dispone

sobre ventajas comparativas en siete de las nueve frutas analizadas.

Ventaja Comparativa Revelada - Colombia (Promedio 2013 - 2017)

@ Expo. Col. 5dnos en  |@ Expo. Mun. 5 dnos en @ Expo. Col. Tot. 5 3nos |@ Expo. Mun. Tot. 5 dnos
Producto Valor miles de USD "xi" miles de USD "Xi" en miles de USD "xt" en miles de USD "Xt"
Aguacate 2.202 20'603.8 3'759'919.6 43'624'513 17'527'462'110
Gulupa 321.424 21'098.6 26'373.3
Granadilla 321.424 3'377.8 4'222.3
Mango 0.266 1'483.8 2'238'109.4
Maracuya 321.424 535.6 669.5
Melén 0.014 57.2 1'628'157.2
Papaya 1.400 902.4 259'044.4
Pifia 1.199 5'538.0 1'854'992.6
Uchuva 365.255 26'846.2 29'530.8
Ventaja comparativa
Desventaja comparativa

Tabla 6: Ventaja Comparativa Revelada- Colombia, elaboracion propia con datos tomados de (Trade Map, s.f.;
Altendorf, s.f.)

Dentro de esta canasta se encontraron la uchuva, la gulupa, la granadilla y el maracuya los
que lograron un mayor resultado. Algo que no sorprende si se compara las cantidades

exportadas por Colombia y las cantidades totales del comercio mundial.

Sin embargo, en el caso de la gulupa, la granadilla y el maracuy4, la cantidad total mundial
exportada se basa en un Pareto del 80% calculada del volumen exportado por Colombia. Esto
fue necesario ya que muy pocos paises asignan un coédigo armonizado especifico a cada una
de estas frutas debido a su baja importancia en el comercio, o porque no son productos que
tradicionalmente fueran comerciados. Por tal razén, la mayoria categoriza este grupo de
frutas bajo un codigo denominado como “otros” en donde incluye a una gran variedad de
productos. Basado en la literatura, se estimo6 que la produccion mundial de “passion fruits”,
o sea pasifloras, lleg6 a 1,47 millones de toneladas en promedio por afio durante los afios

2015-2017. Segun esta estimacion de la Organizacion de las Naciones Unidas, citado en
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Altendorf (s.f.), para la alimentacion y la agricultura, Colombia aparece entre los productores
mas grandes al lado de Brasil, Ecuador e Indonesia. Cabe destacar que solo Brasil produce
aproximadamente 1 milloén de toneladas, o sea dos tercios del volumen mundial, y que el pais
no exporta, sino hasta importa estas frutas por su alta demanda doméstica. Similar es la
estadistica comercial de Indonesia. El pais casi no ha exportado pasifloras en los tltimos 5
anos. Es mas, solamente paises como Ecuador, Australia, Nueva Zelanda, Peru y Tailandia
han registrado exportaciones en conjunto con Colombia, por supuesto. Tomando este hecho
en cuenta, se decidio usar el Pareto del 80% para estimar la cantidad total exportada en el
mundo. En otras palabras, se asume que las exportaciones de Colombia representan el 80%
de las exportaciones mundiales de las frutas bajo el término inglés “passion fruits”. Luego,
esta cantidad supuesta se repartio y se asigno a los tres productos que hacen parte de la
investigacion y que pertenecen a los “passion fruits”, es decir, la Gulupa, la Granadilla y el
Maracuya. Finalmente, la cantidad mundial exportada de cada de estas tres frutas fue
calculada basado en el valor exportado de cada una por Colombia, que representa el 80% de

la cantidad mundial exportada (Altendorf, s.f.; Cirad, 2013).

La misma problematica también se observé al momento de estimar la produccion mundial de
Uchuva. En este caso, se tom6 como referencia un estudio del International Trade Centre
(ITC) sobre la produccidn y exportacion de ingredientes naturales de Peru, siendo la uchuva
uno de ellos. El ITC concluyd en su analisis que Colombia representa el 90% de las
exportaciones mundiales de la Uchuva y por ende es el productor y exportador mas grande

del planeta (International Trade Center, 2012).

Las cifras del reporte del ITC responden a las disponibles a través de la plataforma Trademap,
también coordinada por esta institucion y la cual sirvié como referencia para todos los datos
respecto al comercio mundial de los demas productos analizados. Se puede entonces asumir
que los datos son comparables dado que provienen de la misma fuente, que ademas es

considerada de alta calidad.

En general, se puede entonces asumir que Colombia suministra a la mayoria de la demanda
mundial de la gulupa, el maracuya y la uchuva. En otras palabras, Colombia es uno de los
lideres en el comercio mundial con respecto a estas tres frutas, mas la granadilla que también
logré un resultado prometedor y que es considerada una especialidad de Colombia (Cirad,

2013).
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Por otro lado, las demas frutas incluidas en el PTP, es decir el aguacate, el mango, la pifia y
la papaya muestran resultados menos 6ptimos. Ahora bien, el aguacate tiene potencial porque
ha mostrado un crecimiento fuerte en los ltimos cinco afios en la cantidad exportada. Por
ende, dado que la ventaja comparativa es calculada basada en las cantidades exportadas de
los afios 2013 a 2017, se puede esperar un aumento en dicha ventaja en los proximos afios.
Hoy en dia, si se calculara la ventaja comparativa revelada unicamente basada en los datos
del afio 2017, ella asumiria aproximadamente a 5.0, que corresponde al doble del resultado
del calculo anterior, pero alin sigue con atraso a las frutas mas prometedoras. Al contrario,
esta clara tendencia de incremento en la cantidad exportada no se puede observar en las
demas frutas del PTP. Es mas, el mango ha sido exportada en cantidades tan pequefias que
hasta muestra desventajas comparativas. La pifia por su lado pudo quintuplicar la cantidad
exportada desde el afio 2013, pero aun no parece muy prometedora dado que el volumen
exportado aun es bajo. Lo mismo aplica también para la papaya que apenas en el afio 2017,
pudo registrar un crecimiento considerable. No obstante, es dificil estimar como se van a
desarrollar las exportaciones de esta fruta, dado que también podria haber sido una
fluctuacion extraordinaria y inicamente por un afio. Una conclusion razonable, sobre todo,
porque el 97% de las exportaciones del afio 2017 llegaron a Ecuador, un pais que no habia

importada Papaya desde Colombia entre 2013 y 2016 (Trade Map, s.f.).

Por ultimo, el mango como Unico producto en el que Colombia no es considerado un
exportador neto segun el balance relativo de comercio, obtuvo un resultado que demuestra
desventajas comparativas. Otro producto con desventaja comparativa revelada es el melon

que no juega un papel significante en el comercio exterior de Colombia.

Los resultados de Suiza siguieron las tendencias mostradas por el Balance Relativo de
Comercio en donde el pais fue identificado como importador neto de todas las frutas. En
otras palabras, Suiza tiene desventajas comparativas en cada producto como muestra la tabla

7.
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Ventaja Comparativa Revelada - Suiza (Promedio 2013 - 2017)

@ Expo. Suiza 5 dnos en |@ Expo. Mun. 5 dnos en @ Expo. Suiza Tot. 5 dnos |@ Expo. Mun. Tot. 5 dnos
Producto Valor miles de USD "xi" miles de USD "Xi" en miles de USD "xt" en miles de USD "Xt"
Aguacate 0.013 118.6 3'759'919.6 313'002'058 17'527'462'110
Gulupa 0.049 3.2 26'373.3
Granadilla 0.286 3.0 4'222.3
Mango 0.083 459.6 2'238'109.4
Maracuya 0.068 0.1 669.5
Melon 0.017 68.8 1'628'157.2
Papaya 0.001 0.8 259'044.4
Pifia 0.026 119.6 1'854'992.6
Uchuva 0.040 3.0 29'530.8

Ventaja comparativa
Desventaja comparativa

Tabla 7: Ventaja Comparativa Revelada — Suiza, elaboracion propia con datos tomados de (Trade Map, s.f)
Las cifras demuestran que efectivamente, Suiza no es un exportador neto de todos los

productos analizados. Incluso, en los casos donde aparecen registradas exportaciones, es muy

probable que se trate de reexportaciones, por las razones previamente descritas.

Con respecto al potencial que tienen las frutas al ser exportadas a Suiza, el analisis de la
siguiente tabla sugiere que los flujos estan principalmente determinados por la ventaja que

tiene Colombia, y no por las desventajas que tiene Suiza, cuya variacion es minima.

Diferencia en las Ventajas Comparativas Reveladas de los 2 paises

Diferencia a favor de
Colombia Suiza Colombia
Aguacate 2.202 0.013 2.189
Gulupa 321.424 0.049 321.376
Granadilla 321.424 0.286 321.138
Mango 0.266 0.083 0.184
Maracuya 321.424 0.068 321.356
Meldn 0.014 0.017 -0.003
Papaya 1.400 0.001 1.398
Pifa 1.199 0.026 1.174
Uchuva 365.255 0.040 365.214

Productos con mayor ventaja
Productos con desventaja

Tabla 8: Diferencia en las Ventajas Comparativas Reveladas de los 2 paises, elaboracion propia con datos tomados de
(Trade Map, s.f.)

El andlisis entonces reveld que las tres frutas con el mayor potencial para ser exportadas
exitosamente a Suiza son la gulupa, el maracuya y la uchuva. La tltima en particular parece
tener una ventaja particularmente importante en la medida que Colombia es el pais mayor

exportador de esta fruta.
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Como un paso adicional dentro del andlisis cuantitativo, podria hacerse una relacion la
ventaja comparativa que tiene Colombia en comparacidon con otros paises productores de
gulupa, maracuya y uchuva. Sin embargo, al ser Colombia el lider en el mundo no se

considerd necesario este paso.

6.1.3 Resumen del Analisis Cuantitativo

Los resultados de la parte cuantitativa del analisis revelaron varios resultados interesantes e
importantes. Primero, Colombia es un exportador neto en todas las frutas menos el mango,
mientras que Suiza es un importador neto de cada producto. Segundo, Colombia es
considerado el lider mundial en las exportaciones de la gulupa, el maracuyd y la uchuva.
Tercero, de todas las frutas investigadas, Colombia también tiene las ventajas comparativas
reveladas mas altas en estas tres frutas. Finalmente, el analisis aportod elementos para decir
que la uchuva, al ser la fruta con el mayor potencial, sea examinada con mayor profundidad

en la parte cualitativa de este analisis.

6.2 Analisis Cualitativo

El andlisis cualitativo de esta tesis consiste en las entrevistas y cuestionarios con los actores
del sector de la uchuva. Dichos actores pueden ser categorizados en seis grupos: 1)
exportadores; 2) gremios de productores y camaras de comercio; 3) compradores e
importadores; 4) certificadores de buenas practicas agricolas; 5) entidades gubernamentales;

6) expertos agronomos y gastrondmicos individuales.

En total, 20 actores fueron contactados, pero solamente 12 actores estuvieron dispuestos en
conversar o contestar un cuestionario. Entre los 12 actores, se logr6 obtener informacion de
dos exportadores colombianos, tres importadores suizos, dos certificadoras de buenas
practicas agricolas, una entidad gubernamental suiza, una entidad gremial de los productores
de uchuva, una camara de comercio, un ingeniero agrébnomo con experiencia en el sector, y
una experta gastronomica suiza. Dado que la mayoria de los actores pidid reservar su
anonimidad, se decidi6 no revelar los nombres de las personas y empresas. Esto se hace para

lograr constancia en el documento.

Las encuestas y entrevistas incluyeron preguntas sobre los aspectos ya discutidos en el marco
tedrico, es decir, las relaciones de: calidad-precio, medidas fitosanitarias y certificaciones de
buenas practicas, y el nivel de agremiacion. Es decir, se trataba de averiguar como ven los
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actores las oportunidades y barreras, y qué apoyo desearian recibir de otras instituciones y
actores involucrados con el fin de poder aprovechar las oportunidades de exportacion y
superar las barreras. Sin embargo, en el corrido de las encuestas surgio que el aspecto de la
cadena logistica y de venta también tiene mucha importancia, razon por la cual fue incluido

como elemento del analisis cualitativo.

Para poder entender mejor qué papel juega la uchuva en el mercado suizo, esta seccion
presenta primero informacion general de la fruta, para luego entrar a caracterizar el mercado

suizo para este producto y otros aspectos de relevancia segun las categorias de analisis.

6.2.1 La Uchuva

La uchuva es una fruta que pertenece a la
familia de las Solanaceae y es originario
de los Andes en Suramérica. La fruta es
conocida bajo varios nombres como
Physalis Peruviana, Cape Gooseberry,
Golden Berry, y Peruvian Cherry para
mencionar algunos (International Trade

Center, 2012). Las principales

caracteristicas son su color naranja y el
globo que cubre la fruta que tiene un tamafio ~ /magen I1: Uchuva, (El Financiero, 2014)

de entre 1.25 y 2.5 centimetros, y la cual pesa entre 4 y 10 gramos (Calvo Villegas, 2009).
Los productores y exportadores mas grandes del mundo son Colombia, Chile, Ecuador,

Meéxico, Peru, Surafrica, y Zimbabue (International Trade Center, 2012).

El cultivo se encuentra en zonas con una altura entre 1800 y 2800 metros sobre el nivel del
mar, y con temperaturas promedias entre 13 y 15 grados centigrados. Una temperatura
estable es muy importante para la planta que es considerada sensible a fluctuaciones
grandes en la temperatura. Mas precisamente, las temperaturas altas pueden influir de la
manera negativa el proceso de floracion, mientras que temperaturas menores a diez grados
centigrados impiden la prosperidad. A parte de la temperatura, también son importantes los
niveles de luminosidad de las zonas de cultivo (Calvo Villegas, 2009). Ambos factores por
ende tienen una influencia grande en el cultivo que se demora entre 90 y 150 dias desde la

siembra hasta la cosecha (Zapata, Saldarriaga, Londofo, y Diaz, 2002). Por lo tanto, el
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color, el tamafio de la fruta, el tiempo de maduracion, el sabor y contenido nutricional

dependen por gran parte de estos dos factores luz y temperatura (Calvo Villegas, 2009).

Con respecto al contenido nutricional, la uchuva es abundante de Beta-Carotina que es
considerada beneficiaria a la vision del ser humano. Ademas, la fruta contiene también
mucha Vitamina C que hasta cubre un tercio de la necesidad diaria de una persona. En
cantidades mas pequefias, la fruta también lleva Vitamina B1, B6 y hierro. Esta
composicion hace que la uchuva es una fruta muy nutritiva. Otro aspecto interesante para el
consumidor es el hecho que el proceso de maduracion para cuando la fruta esta cosechada.

Como consecuencia, la uchuva es conservable por un tiempo largo (Vogt, 2019).

6.2.2 FEl Mercado Suizo de las Verduras y Frutas

Suiza tiene un mercado relativamente pequefio con respecto al volumen en comparacion
con otros paises europeos. Esto debido a la populacion que alcanza aproximadamente los
8.5 millones de habitantes. Sin embargo, el consumo per capita es uno de los mas altos en
Europa. En el afio 2012 los suizos consumieron aproximadamente 85 kilogramos de
verduras y 80 kilogramos de frutas anualmente (Chevalley, 2018). De hecho, estimaciones
han determinado que el consumo de las frutas ha alcanzado los 85 kilogramos en 2017, y se
espera que siga creciendo en el futuro (Schweizer Obstverband, 2017). Esta tendencia
existe gracias a campafias gubernamentales, el hecho que los suizos viajan mucho, y la
influencia de las gastronomias extranjeras como la mediterranea y asiatica en este momento

(Chevalley, 2018).

Hoy en dia, las verduras y frutas importadas alcanzan el 50% del volumen total del
mercado suizo de las verduras y frutas. Solamente las importaciones totales de frutas
alcanzaron casi 512 mil toneladas en el afio 2014, de las que mas o menos 78 mil toneladas
provinieron desde Suramérica. Como muestra la siguiente tabla, Suramérica ha sido la
region que ha visto el mayor crecimiento en las ultimas dos décadas. Gran parte de este
crecimiento explica el aumento en el consumo de ciertas frutas tropicales como el mango.
En el 2014, Suramérica tuvo una participacion del 15% de toda la cantidad importada

(Chevalley, 2018).
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Importaciones de Frutas y Componentes de Frutas a Suiza
2000 2010 2014
Regiones Toneladas en % Miles de CHF| Toneladas en% Miles de CHF| Toneladas en% Miles de CHF
Europa 310'846 69.87% 577'843 342'211 69.25% 725'937 319'043 62.34% 727'259
Suramérica 36'897 8.29% 64'572 56'747 11.48% 97'406 77'699 15.18% 135'987
America Central 43'409 9.76% 60'701 45'132 9.13% 55'926 52'973 10.35% 66'168
Resto de Africa 19'279 4.33% 42'513 20'562 4.16% 42'670 26'219 5.12% 57'247
Asia 10'719 2.41% 25'813 10'285 2.08% 30'408 12'890 2.52% 52'104
Norteamérica 13'189 2.96% 57'854 9'430 1.91% 41'292 11'878 2.32% 72'010
Africa del Norte 3'726 0.84% 6'582 3'092 0.63% 8'952 6'185 1.21% 15'532
Oceania 6'815 1.53% 18'144 6'718 1.36% 17'245 4'871 0.95% 16'669
Total 444'880 854'022 494'177 1'019'836 511'758 1'142'976

Tabla 9: Importaciones de Frutas y Componentes de Frutas a Suiza, elaboracion propia con datos tomados de
(Chevalley, 2018, Swiss-Impex, s.f.)

La politica de compra de los importadores suizos de frutas y verduras extranjeras es muy
exigente. Dentro de ella, la calidad del producto y la manera de cultivo son dos criterios
muy importantes para el consumidor suizo. Por lo tanto, los supermercados y mayoristas
por su parte también exigen mucho de sus proveedores. Es por estas razones que solo se
importa mercancia de primera clase, y en la gran mayoria de los casos, solamente de
proveedores certificados por algiin sello de buenas practicas agricolas. En el caso del

mercado suizo, el sello requerido con mayor frecuencia es el de GlobalG.A.P. (Chevalley,

2018).

En general se puede identificar una tendencia fuerte hacia productos y embalajes
sostenibles como explica la experta gastronomica. Ademas, otra fuerte tendencia que se ve
en el mercado es la creciente demanda por productos domésticos y sobre todo regionales.
Esta campana apoyada por muchos productores y supermercados también acierta a la
sostenibilidad y reduccion de huella de carbono. La razén es simple, entre mas cercano se

produce, menos impacto se causa al medio ambiente por el transporte de la mercancia.

Otra tendencia con respecto a frutas y verduras es el gran interés en los Superfoods como
agrego6 la experta gastronomica. Aunque una definicion exacta no existe en el mundo, a
menudo se define un Superfood como un alimento que dispone sobre contenido nutricional
altamente concentrado de vitaminas, antioxidantes, minerales, proteinas, enzimas, amino
acido o grasas saludables entre otros. El contenido de un Superfood por lo tanto cubre
varios requerimientos nutritivos del cuerpo, al contrario de la mayoria de los alimentos que

cubre normalmente uno o dos de estos requerimientos basicos (Graybill, 2014).
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El mercado suizo de verduras y frutas por lo tanto muestra tendencias interesantes para
proveedores colombianos. Las principales son el crecimiento en el consumo de frutas que
provengan desde Suramérica, el incremento en el consumo per cépita, y las preferencias por

productos sostenibles y Superfoods.

6.2.3 La Uchuvay el Mercado Suizo

La uchuva es una fruta que ya hace varios afios tiene presencia en las estanterias de las
tiendas de exquisiteces en Suiza. Sin embargo, hace unos cinco afios también se puede
conseguir la fruta también en la mayoria de los supermercados que tltimamente han
ampliado su portafolio de frutas tropicales. Por lo tanto, este segmento trata de explicar qué
reputacion tiene la fruta en el pais y qué potencial le asignan los diferentes actores del
mercado. Ademas, se investiga la relacion calidad - precio de la uchuva colombiana, la
cadena logistica y de venta tipica, los participantes y el poder en el mercado, y la influencia

del tratado de libre comercio en el negocio de la uchuva entre los dos paises.

6.2.3.1 Reputacion de la Uchuva en Suiza

La uchuva es conocida en Suiza bajo el nombre Physalis y tiene la reputacion de ser “la
fruta de los postres”. Esto no porque haga parte de muchos postres, sino porque casi
exclusivamente aparece en la gastronomia como parte de un plato dulce. Otras
preparaciones que incluyan la uchuva son raras en Suiza, como explicd una experta
gastrondmica entrevistada. Como consecuencia, el consumidor suizo a menudo no sabe
como incluir a la uchuva en sus preparaciones culinarias, lo que causa que no se vea mucha

a la fruta de forma habitual, y por lo tanto cae en el olvido del consumidor suizo.

Sin embargo, en principio la fruta ha ganado popularidad en los ltimos afios, en parte por
un incremento en la facilidad de conseguirla. Ademas, sus caracteristicas nutricionales
hacen que la fruta es vista como un producto saludable como dice nutricionista Vogt
(2019). Sobre todo la alta concentracion de beta carotina y vitamina C convierten la uchuva
en una fuente nutritiva. Segln la experta gastrondmica entrevistada, la uchuva hasta tiene

potencial de ser considerada como un Superfood por el efecto anti oxidante que tiene.

Como se puede ver, la uchuva ha ganado cierto conocimiento, pero aun sigue muy exoética
en el portafolio de frutas en las tiendas suizas. Junto con el uso limitado en la gastronomia,

la uchuva sufre de estar bajo del radar del consumidor suizo.
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6.2.3.2 El Potencial de la Demanda de Uchuva en Suiza

Las exportaciones totales de uchuva desde Colombia al mundo han estancado en los
ultimos diez afios. Los exportadores entrevistados lo asignan a una demanda constante con
poco crecimiento en el mercado internacional. Un exportador también menciono6 que el PIB
europeo que en el mismo periodo ha mostrado tasas bajas de crecimiento, o hasta negativas,

ha afectado la dindmica del negocio con Europa.

Una trayectoria similar han mostrado las importaciones de Suiza en los tltimos afos.
Aunque no se conoce exactamente la cantidad importada de uchuva a Suiza, dado que la
aduana suiza no maneja un codigo armonizado especifico para este producto, los actores
suizos estiman que casi no ha crecido ultimamente. Por lo tanto, los importadores también
esperan que la demanda se mantendrd mas o menos en el nivel actual, al menos a corto
plazo. Ademas, los importadores tanto como un exportador colombiano perciben al
mercado suizo como relativamente pequefio con respecto al volumen, y por eso, el

crecimiento en cantidad absoluta también es limitado (Trade Map, s.f.).

En adicion a lo anterior, un importador resalté una caracteristica importante con respecto al
comportamiento de la demanda de los frutos exéticos como la uchuva. El entrevistado
menciond que la demanda es por temporadas y precisd que ese se mantiene en un nivel bajo
durante el afio, antes de crecer considerablemente en la temporada navidefia. Lo asigna a
que el consumidor esta dispuesto a permitirse algo que normalmente no se permite. Es
decir, el consumidor se atreve a probar un producto nuevo o hasta lujoso como es el caso de

muchas frutas exoéticas.

Otro elemento que podria influir el potencial de la demanda en el futuro es el hecho que
Suiza ha empezado a cultivar pequenas cantidades de uchuva (Vogt, 2019). Sin embargo, la
experta gastrondmica entrevistada lo ve como una contradiccion a la tendencia de
sostenibilidad que se ve en el mercado. Esto simplemente porque la temporada alta de la
demanda de uchuva se encuentra en el invierno suizo, lo que quiere decir que la fruta tiene
que ser cultivada en invernaderos. Segun ella, cultivar una fruta extranjera en invernaderos
en el invierno no se puede considerar muy sostenible. Ella sin embargo asigna cierto
potencial a los cultivos domésticos de frutas exoéticas, debido a la tendencia del consumo de
productos domésticos y regionales que se ve en el mercado. Aunque la experta

generalmente respalda este desarrollo de favorecer el consumo de productos locales, ella
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advierta que el consumidor, por falta de suficiente educacion en el tema de la
sostenibilidad, podria percibir la uchuva suiza como mas sostenible que la extranjera,
aunque no la es, al menos durante varios meses del afo. La realidad respalda su opinion, los
cultivos de uchuva normalmente se encuentran en zonas climaticas con temperaturas
promedias entre 13 y 15 grados centigrados y con poca fluctuacién como mencionado
anteriormente. En fin, condiciones que son pocas similares a las condiciones climaticas de
Suiza, un pais que experiencia cuatro estaciones al afio con fluctuaciones en las

temperaturas considerables (Calvo Villegas, 2009).

Un rayo de esperanza es la posibilidad de ser categorizada como un Superfood como
explico la experta gastrondmica. Esta presuncion asigna a las tendencias que ha
experienciado el mercado suizo en los tltimos afios cuando el interés y por ende también la
demanda de Superfoods ha disparado. De forma adicional, la experta entrevistada resalto
que un Superfood tendria atin mas potencial, si el producto también fuera muy sostenible,

dado que la sostenibilidad se convierte cada vez mas en una moda del mercado suizo.

Asi, se podria satisfacer dos tendencias fuertes del mercado suizo, las que son la
sostenibilidad y la demanda de Superfoods, con un solo producto. Que la uchuva tendria
potencial de satisfacer estas dos tendencias no es nada ilusionante como estimo la experta.
Sin embargo, ella duda que haya un crecimiento considerable a corto plazo. Segun ella,
para que esto no pasara, la uchuva tendria que ver una renovacién rapida de su reputacion

actual, que estima poco probable.

En resumen, no hay muchas sefales que indiquen un gran crecimiento en la demanda de
uchuva como fruta fresca, al menos a corto plazo. Aunque el hecho que Suiza empez6 a
cultivar la fruta en el pais podria representar que se asigna potencial a la fruta, la uchuva
suiza también serd una competencia a la fruta importada. En otras palabras, un crecimiento
en la demanda tal vez sea compensado por la oferta doméstica. Sin embargo, el potencial de
la uchuva colombiana recae en su valor nutritivo que atin no es conocido lo suficiente en el
pais. Cuando la fruta este conocida y aceptada como un Superfood, el potencial de la
demanda puede aumentar considerablemente. Si un proveedor puede acoplar esto con el
tema de la sostenibilidad, tendra el producto adecuado para conquistar el mercado suizo,

finaliz6 la experta gastronomica.
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6.2.3.3 Percepcion de la Relacion Calidad-Precio de la Uchuva Colombiana

Con respecto a la calidad, las encuestas revelaron que se compraba uchuva colombiana
porque la uchuva colombiana es vista como el lider en el mercado. No obstante, también
fue mencionado que eso no garantiza que toda la fruta siempre sea de alta calidad. Es mas,
algunos importadores hasta consideran encontrar uchuva colombiana de alta calidad como
una barrera considerable. Un experto entrevistado de un gremio asegur6 tener conocimiento
de esta problematica, en la cual se trata sobre todo de la inocuidad del producto, y los
Limites Maximos de Residuos* (LMR). En adicion, un experto de una certificadora de
buenas practicas agricolas agrega que otro factor importante es reducir la disparidad en la
calidad del producto. Solamente asi se puede generar una oferta amplia y constante para la

exportacion.

Por otro lado, el hecho que Colombia ha sido el productor mas grande en el mundo
restringe las opciones que tienen los importadores hasta ahora. Sobre todo un importador
resaltd que otros paises a menudo no son proveedores alternativos, dado que la cantidad
producida no satisface su demanda. Es decir, para un importador también es importante que
haya una oferta vasta y en este aspecto, ningin pais ha podido competir con Colombia hasta

el dia de hoy.

Esta estructura del mercado internacional por ende también afecta al precio. Colombia
como mayor productor tiene la capacidad y el clima que permiten producir a bajos costos,
aunque la infraestructura vial influye a los precios de exportacion de manera negativa. Un
exportador por ejemplo considera el precio de los fletes y el tiempo de transito como dos de
las barreras mas grandes relacionado con logistica en su negocio. Sin embargo, aun asi se
puede ofrecer la fruta a un precio méas econémico en el mercado mundial que muchos
proveedores de otros paises. De esta forma, el hecho de poder tener una gran oferta y, en
principio, una buena calidad de la fruta, resultan claves para los importadores como
criterios de decision para comprar uchuva de Colombia. Como consecuencia, muchos
importadores dijeron que compraban uchuva colombiana simplemente porque el pais ha

sido el lider en el mercado en todos los aspectos hasta ahora.

4 Los Limites Maximos de Residuos son el limite de “trazas que dejan los plaguicidas en los productos tratados, o las que
dejan los medicamentos veterinarios en los animales (...) (FAO, 2018).
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No obstante, mientras que el precio de la fruta colombiana es atractivo, aunque los costos
de transporte pesan bastante, el experto del gremio advierte que los productores
colombianos tienen que mejorar la calidad en el futuro. El se refiere particularmente a las
exigencias del consumidor suizo, sobre las cuales, hasta ahora no se conoce lo suficiente.
Como consecuencia, el experto considera supremamente importante que los productores
colombianos tengan este conocimiento, porque unicamente asi pueden adaptar sus cultivos
para producir la fruta demandada en términos nutricionales y estéticos. Esta actualizacion

ademas lo considera necesaria para poder incrementar el negocio con Suiza.

En resumen, aunque la calidad no siempre cumple con los requerimientos de los
importadores suizos, ellos aun asi consideran que la uchuva colombiana tiene la mejor
relacion entre calidad y precio hasta ahora. No obstante, los importadores permanentemente
comparan la oferta colombiana con otros paises y compraran uchuva de otro proveedor, si
este en el futuro puede ofrecer suficiente cantidad a un precio atractivo. Como los expertos
lo mencionaron, los exportadores colombianos deberian enfocarse en este tema en el futuro

para no arriesgar su posiciéon como lider en el mercado internacional.
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6.2.3.4 Cadena Logistica y de Venta de la Uchuva
La cadena logistica y de venta de la uchuva al mercado suizo en la gran mayoria de los

casos tiene la forma mostrada en la grafica 7.

Productor en

CcO

/ Mayorista en \
! NL o BE \

Consumidor
en CH

Grafica 7: Cadena Logistica y de Venta de la Uchuva a Suiza, elaboracion propia con informacion de las encuestas.

Como se puede ver, los principales importadores de uchuva en Suiza normalmente no
tienen una relacion directa con la comercializadora colombiana, y atin menos con el
productor colombiano. Este hecho tiene dos principales razones. Primero, los productores
colombianos en la mayoria de los casos no se involucran en el proceso de exportacion, sino
que venden su fruta a un exportador tipo comercializadora. Segundo, segin dos

importadores, el volumen pequeio que se compra semanalmente, dado que el mercado
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suizo no es un mercado de gran volumen, incrementa los costos de transporte por unidad de
fruta. Entonces, si un mayorista o supermercado suizo comprara uchuva directamente en
Colombia, los costos muchas veces serian mas altos que si la compra por un mayorista en

Holanda (NL) o Bélgica (BE).

Sin embargo, cuando se refiere a los costos, no solamente se trata de los costos directos,
sino también de los costos indirectos, como el esfuerzo en seleccionar los proveedores. Un
importador menciond que el esfuerzo seria tal, que no vale la pena encargarse de la cadena
de suministro entera de la uchuva, ya que la uchuva no representa un producto clave en el
surtido. Otro importador por su parte solo lo considera atractivo en la temporada alta que es
en diciembre como fue mencionado anteriormente. Ambos, por tales razones, casi siempre
optan por conseguir las frutas exdticas donde un especialista de exdticos, normalmente

basado en un puerto principal de Europa.

Una razon secundaria por la cual uno de los importadores favorece comprar la fruta por un
mayorista europeo, proviene de sus experiencias negativas en el pasado con el conflicto y
narcotrafico que han existido en Colombia. Segun él, ha pasado que disturbios causaron
que la cadena logistica colapsara. También se ha visto afectado de forma negativa por los
controles antinarcéticos que demoraron el envio. Con respecto al Gltimo, el comprador
opina que idealmente lo proveedores deben estar ubicados cerca de puertos y aeropuertos
principales, ya que los puertos o aeropuertos regionales no siempre disponen de un escaner
para examinar la mercancia, como constatd el importador. En estas situaciones el control
era manual y ha causado que se perdiera mercancia del envio, asi que la cantidad comprada

ya no correspondia a la cantidad entregada.

Tanto el experto de un gremio, como un experto de una certificadora de buenas practicas
agricolas reconocen el problema logistico que tiene Colombia. A parte que todos los actores
colombianos estan de acuerdo que la infraestructura logistica no tiene el nivel suficiente
para apoyar al negocio de exportacion, ellos también resaltan que el proceso de poscosecha
no esté suficientemente desarrollado. Como consecuencia, la fruta a menudo tiene que
viajar por lo menos en tres transportes hasta llegar al patio fiscal. Y esto, en la mayoria en
una camioneta o un camién por una carretera destapada. Al final, la fruta ha sufrido tanto
maltrato que cuando llega al aeropuerto o puerto maritimo, que en muchas ocasiones ya no

cumple con los requisitos de los mercados internacionales. Es mas, no solamente se dafia
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por golpes que recibe en el camino, sino también por la falta de una cadena de refrigeracion

continua, que es otro problema que resaltaron los expertos.

Por otro lado, la suposicion sobre la falta del vinculo entre los exportadores colombianos e
importadores suizos no tiene validez en explicar la cadena logistica y de venta tipica.
Primero, porque los dos exportadores entrevistados tienen negocios directos con empresas
suizas, y segundo, porque ellos, tanto como el experto de un gremio entrevistado,
mencionaron que las empresas colombianas y suizas se ven frecuentemente en ferias
internacionales de frutas. Por lo tanto, el representante del gremio explico las pocas ventas
directas a Suiza por la posicion que tienen los mayoristas en los puertos principales de
Europa. Segun ¢él, los mayoristas aprovechan el mecanismo del mercado y por la gran
cantidad de mercancia que comercia, les permite competir por precio y eso los hace

atractivos para compradores suizos.

No obstante, todos los importadores normalmente tratarian de tener una relacion comercial
directa con la comercializadora o hasta el productor, cuando sea posible. Un importador por
ejemplo sugirié que un proveedor colombiano que ofrezca una fruta de alto volumen, como
el banano, y al mismo tiempo una especialidad como la uchuva, seria una opcion
interesante para un importador suizo. Esto porque permitiria combinar los dos productos en

el envio y permitiria que se asigna menos costos logisticos unitarios a la uchuva.

Un camino un poco diferente sigue otro importador con respecto a la relacion entre €l y sus
proveedores. Cuando la mayoria de los importadores opta por comprar a través de
mayoristas, este importador insiste en conocer el productor y la comercializadora, aunque
no compre directamente de ellos. Si esto es el caso, ¢l busca el contacto junto con su
mayorista. Asi trata de garantizar que la calidad y otros aspectos importantes del producto,

como certificaciones, etc. cumplen con sus requerimientos.

Como se puede ver, la extension de negocios directos entre actores de los dos paises
Colombia y Suiza es limitada. Aunque ambos lados preferian trabajar directamente, varias
barreras, pero sobre todo los costos logisticos, lo dificultan o hasta lo inhiben. Como
consecuencia, si existe comercio directo entre exportadores colombianos e importadores
suizos, pero la cantidad claramente no representa la mayoria de las importaciones de

uchuva a Suiza.
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6.2.3.5 Los Participantes y el Poder en el Mercado

Con respecto al poder en el mercado, hay que diferenciar entre el mercado suizo y el
mercado internacional. En el caso del mercado internacional, muchos de los importadores
consideran que el poder reside en los mayoristas en los puertos de entrada a Europa. Es
decir, aquellos que suministran a muchos otros mayoristas y supermercados en diferentes

paises europeos.

Por su alto poder de mercado, ellos por ejemplo se pueden tomar el derecho de cambiar las
cantidades demandadas a corto plazo. Como resaltdé un ingeniero agronomo con varios ainos
de experiencia en el sector de la hortifruticultura, esto puede causar grandes dificultades a
los productores y exportadores colombianos. El ingeniero entrevistado precisé que para un
productor o exportador la incertidumbre de cuanta fruta se demanda la préxima semana,
dificulta el negocio considerablemente. Una fruta tropical como es la uchuva, no se produce
dentro de pocas semanas. En otras palabras, el productor y exportador tienen que tomar la
decision sobre la cantidad cultivada con mucha antelacion. Si los grandes mayoristas al
final optan por demandar menos fruta, el productor normalmente es el que tiene que asumir
la pérdida o buscar otros compradores. Esto también debido a la naturaleza de la mercancia

que en la mayoria de los casos no permite almacenarla por mucho tiempo.

Por otro lado, enfocandose solamente en el mercado suizo, el poder esta con los
supermercados, asi como lo indicada un estudio del mercado elaborado por swisscofel, la
asociacion suiza de comercio de frutas, verduras y patatas. Mas precisamente, la estructura
muestra que el mercado es dominado por los dos supermercados mas grandes Migros y
Coop. Esto causa que los mayoristas y supermercados medianos y pequeios a menudo
alineen sus requerimientos a aquellos de los dos grandes actores. Ademas, tienen que seguir

el nivel de los precios y calidad para poder sobrevivir en el mercado (Chevalley, 2018).

6.2.3.6 La Influencia del Tratado de Libre Comercio al Negocio de la Uchuva
Colombia y el EFTA, del que Suiza es miembro, firmaron un tratado de libre comercio el
25 de noviembre 2008. El tratado regula varias areas del comercio entre los dos paises
como todas las regulaciones y barreras al comercio. Sin embargo, dentro del grupo de los
productos agropecuarios, el tratado de libre comercio solo regula los productos procesados.

Los productos agropecuarios no procesados no son cubiertos por el tratado entre el EFTA 'y
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Colombia, sino en tratados bilaterales entre los paises miembros del EFTA y Colombia

(EFTA, 2008, a).

Por lo anterior, los dos paises Colombia y Suiza también firmaron un acuerdo agricola que
regula el comercio de productos agropecuarios no procesados. Este acuerdo fue firmado
simultaneamente el 25 de noviembre 2008. En este, Suiza dio concesiones a Colombia con
respecto a los aranceles de varios productos. Entre ellos, Suiza levant6 el arancel sobre las
frutas tropicales importadas bajo el cédigo armonizado 0810.9092, al cual también
pertenece la uchuva. En otras palabras, la importacion de uchuva es libre de aranceles por
mas que diez afos, y solamente sujeto del 2.5% de IVA (EFTA, 2008, b). Sin embargo, la
tarifa basica que ha aplicado por mas que 15 afios para frutas tropicales con origen en un
pais que no tenga un acuerdo con Suiza, solo es un franco suizo por cada 100 kilogramos
brutos importados. Es decir, la diferencia entre las tarifas arancelarias de paises con
acuerdo y paises sin acuerdo, es tan solo un franco suizo por 100 kilogramos de mercancia

importada (Eidgendssische Zollverwaltung, s.f.; International Trade Center, s.f.).

Con respecto a lo anterior, las opiniones entre los exportadores difieren. Mientras que uno
considera el tratado de libre comercio una ayuda grande, el otro mencion6 que no habia
visto ventajas para su negocio desde la entrada en vigor del tratado de libre comercio, tanto
como del acuerdo agricola entre los dos paises. Similar lo ve la mayoria de los
importadores que no asigna mucha importancia a la presencia de los dos tratados cuando
eligen sus proveedores. Esto sobre todo porque las frutas mas exdticas como la uchuva, las
pasifloras, etc. tienen asignadas tasas arancelarias muy bajas, dado que el sector agricola
suizo no produce dichas frutas y por ende la fruta extranjera no compite con la produccion

del sector agropecuario local.

En el lado suizo, solamente un importador asigna mucha importancia al tema, pero sobre
todo con respecto a la importacion de bananos que no corresponden al cédigo armonizado
suizo 0810.9092. Esto porque la tarifa basica arancelaria del banano se diferencia
considerablemente de la tarifa favorecida bajo de un acuerdo. Ademas, el banano por
ejemplo se importa en cantidades mucho mas grandes que la uchuva, lo que afecta a los
aranceles porque los suizos cobran por peso y no por valor de la mercancia. También tiene
el negocio del banano una dindmica muy diferente al de la uchuva como agrego ¢l

importador (Eidgendssische Zollverwaltung, s.f.).
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Esta opinion de la mayoria de los actores también comparte la cAmara de comercio
entrevistada. No obstante, desde la cdmara se resalta que aun falta impulsar mas el tratado
de libre comercio entre Colombia y el EFTA en general. Aun hoy en dia, mas que diez afios
después de la firma del tratado de libre comercio con el EFTA, la economia colombiana
todavia no aprovecha lo suficiente de sus beneficios que el tratado ofrece para muchos
sectores econdmicos. Otro aspecto que destaca son las altas exigencias del mercado suizo y
la barrera lingiiistica que pueden intimidar al productor colombiano. Como consecuencia, el
proceso de exportacion a menudo es percibido altamente riesgoso, y por ende, el productor

colombiano ni siquiera toma en consideracion exportar a Suiza.

Similar lo ve un experto de un gremio. El explicé que el tratado de libre comercio no ha
podido ser aprovechado de forma plena por los productores y exportadores a la dificultad
en el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias. Un ejemplo de una regulacion no
arancelaria son las medidas sanitarias y fitosanitarias. Estas ayudan a facilitar el comercio
entre dos paises considerablemente y hasta pueden ser mas valiosas que el descuento

arancelario que recibe el producto.

En resumen, los acuerdos comerciales entre Colombia y Suiza han afectado a los
exportadores colombianos de uchuva de maneras diferentes. Solo un exportador
experiencio efectos positivos, mientras que el otro exportador coincide con las opiniones
expresadas desde el lado suizo, al mencionar que los acuerdos comerciales no han tenido
una influencia importante en el negocio de la uchuva. Esto, porque las tasas arancelarias de
Suiza ya eran bajas para muchas frutas tropicales, y ademas los acuerdos principalmente se

enfocan en el comercio de productos industriales y no en los agropecuarios.

6.2.4 Medidas Sanitarias y Fitosanitarias

Las medidas sanitarias y fitosanitarias provienen desde el acuerdo de la OMC del afio 1995
y la Convencion Internacional de Proteccion Fitosanitaria, IPPC, de la FAO del afio 1951.
La idea de estas normas es que el intercambio de productos animales y vegetales entre paises
en el mundo sea seguro. Es decir, las medidas tratan de evitar, o al menos restringir, la
propagacion de enfermedades animales y vegetales en el mundo a través de ordenar reglas
con respecto al cultivo y la cria, y también a la exportaciéon de estos productos. Tanto
Colombia como Suiza son miembros de la OMC y han ratificado el acuerdo de las medidas

sanitarias y fitosanitarias, tanto como el IPPC (FAO, s.f.; OMC, s.f.). Ademas, las normas
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sanitarias y fitosanitarias también hacen parte del tratado de libre comercio entre el EFTA y
Colombia, tanto como en el acuerdo agricola entre Suiza y Colombia (EFTA, 2008, a; EFTA,
2008, b).

6.2.4.1 Normas y controles fitosanitarios en Suiza

Los controles fitosanitarias en Suiza se encuentran bajo la direccion del Eidgendssicher
Pflanzenschutzdienst (EPSD), un 6rgano gubernamental presidido por los ministerios de
agricultura y el del medio ambiente (Bundesamt fiir Landwirtschaft BLW, s.f.). Esta entidad
trabaja en cooperacion con la Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria que es
responsable para los controles fitosanitarios en la Unidén Europea (Unién Europea, s.f.). La
relacion entre la Union Europea y Suiza con respecto a la medidas fitosanitarias es

determinada en el decreto suizo 916.20 (Schweizerische Eidgenossenschaft, 2018).

Por lo tanto, la Unidon Europea y Suiza tienen los mismos requerimientos salvo muy pocos
excepciones, como explica un especialista de control fitosanitario del EPSD en la entrevista.
Ademas, existe un sistema de intercambio de informacion y la aceptacion reciproca de los
controles. En otras palabras, si en algun pais miembro de la Unién Europea o en Suiza se
detecta mercancia con alguna enfermedad, o un parasito que se quiere evitar que entre a la
zona, todas las autoridades de la Union Europea y Suiza reciben un aviso. Esto permite
advertir a todos sobre un peligro que tal vez exista en gran escala, y cada autoridad puede

reaccionar y tomar medidas adecuadas para manejar la situacion respecto a su region.

La aceptacion reciproca de los controles fitosanitarios se refiere a que si una vez una
autoridad en la zona control6 una mercancia que viene desde otra parte del mundo, que no
sea la Unidon Europea o Suiza, la mercancia tiene libre circulacion dentro de la zona. Sin
embargo, cada mercancia que es obligada de pasar por un control fitosanitario, tiene que ser
inspeccionado en el primer puerto, aeropuerto o lugar en donde cruce la frontera al entrar a

la zona.

Por lo anterior, la cantidad de mercancia de Colombia que llega directamente a Suiza, por
razones logisticas, es limitada menciona el especialista del EPSD. Primero, porque Suiza no
tiene mar, y por ende todas las frutas que se transporta de manera maritima, llegan primero a
un puerto de un pais de la Union Europea. Segundo, Suiza parece una isla dentro del territorio

de la Union Europea lo que significa que la mercancia tampoco puede llegar a la frontera
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suiza por carretera sin ser controlada por alguna autoridad europea anteriormente. Tercero,
hoy en dia hay pocos vuelos directos desde Suramérica a Suiza, asi que esta mercancia a
menudo es controlada en un aeropuerto de transito en Europa. Por lo tanto, el EPSD no
controla tanta fruta desde Colombia ya que ella en la mayoria de los casos ya fue controlada

una vez durante el transporte.

Para saber cuales productos son sujeto de un control fitosanitario, el importador y el
exportador tienen que consultar la lista Merkblatt 1 del EPSD, en donde se define cuales
productos tienen que ser controlados y qué documentacion es necesaria para la declaracion
de importacion. Esta es otra razon por la cual el numero de controles de envios desde
Colombia a Suiza es limitado. Simplemente porque pocas frutas de origen colombiano tienen
que ser controladas en este momento. La fruta en el foco de este trabajo, la uchuva, es un
ejemplo de una fruta que no requiere ser controlada fisicamente como explico el especialista
del EPSD. Como consecuencia, el exportador tampoco ha tenido que solicitar la expedicion
de un certificado fitosanitario. Este es un documento emitido por la autoridad de control de
las normas fitosanitarias del pais exportador, que confirma que el cultivo cumple las normas

y que no existen plagas.

Sin embargo, el especialista inform6 que los envios colombianos que si se controla, en la
gran mayoria de los casos cumplen con los requerimientos. El entrevistado se remiti6 a la
estadistica de Suiza del afo 2018 en donde fueron importados 162 envios de frutas desde
Colombia, y ninglin envio resulté en una no-conformidad. Entre ellos fueron un envio de
guayaba, seis de mango, tres de guanibana, y 152 de diferentes pasifloras. Esta imagen
también confirmaron las experiencias de los importadores suizos que mencionaron que las
normas fitosanitarias no han sido un problema con respecto a la importacion de frutas
colombianas en general. En otras palabras, tanto los importadores como también el EPSD
revelaron que desde el lado suizo, el cumplimiento de las normas fitosanitarios no representa

una barrera en el negocio con exportadores colombianos de frutas tropicales.

La Unioén Europea por su lado rechazé un total de 17 envios colombianos en el afio 2017, de
los que cinco eran de flores y doce de frutas, en su mayoria de mango (European Commission,
2017). El especialista afiade que en los casos de no cumplir con las normas, a menudo el
problema es un tipo de drosofila que se llama Tephritidae que infesta la fruta. Sin embargo,

segun ¢él, este nimero atin es muy bajo si se considera la gran cantidad de mercancia que
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llega a Europa desde Colombia. Una estadistica sobre la cantidad total de mercancia

controlada por su lado no existe.

Finalmente, desde la vista del EPSD, Colombia no es un pais problematico con respecto a las
normas fitosanitarias. Es mas, el sistema que maneja Suiza y la Unidon Europea beneficia a
paises que tienen una tasa alta de cumplimiento a través de reducir el nimero de controles
fisicos. En el caso de las pasifloras para el afio 2018 por ejemplo, aunque sujetas a controles

fitosanitarias, solo el 7% de los envios tuvo que ser controlado fisicamente.

No obstante, a partir del afio 2020, las autoridades van a cambiar esta practica que se ha
basado en controlar las frutas que tienen un riesgo elevado de ser infestadas. El especialista
explicé que aunque atn no hay una regulacion fija, se espera que a partir del afio 2020 se
empezara a controlar todos los productos vegetales. Es decir, el riesgo de estar infestado ya
no es importante para la autoridad, sino se quiere lograr tener una vista general sobre todos
los productos vegetales importados. La idea es que con el tiempo y la experiencia que se
haga, el nuevo sistema también permitira reducir los controles de ciertas frutas debido a la

tasa de cumplimiento, como ya se ha hecho con el sistema actual.

De este cambio, también se vera afectada la uchuva colombiana que hasta ahora, como
mencionado anteriormente, no ha sido controlada por las autoridades suizas y de la Union
Europea. Como que se puede estimar que la fruta sera controlada en el futuro, también es
probable que la uchuva requerira la expedicion de un certificado fitosanitario a partir del afio
2020 para la exportacion a Suiza. Este cambio en la politica fitosanitaria puede afectar a los

procesos de exportacion de los productores y comercializadores colombianos de uchuva.

6.2.4.2 Normas y controles fitosanitarios en Colombia

La autoridad competente para las medidas fitosanitarias en Colombia es el Instituto
Colombiano Agropecuario, también conocido como el ICA. Més precisamente, son la
Subgerencia de Proteccion Vegetal y la Subgerencia de Regulacion Sanitaria y Fitosanitaria
del ICA que se encargan de la imposicion de las normas fitosanitarias en el pais. En otras
palabras, las dos subgerencias vigilan el territorio con respecto a epidemias, determinan el
estatus fitosanitario de las diferentes zonas y del pais como tal. También manejan programas

fitosanitarios, realizan acciones preventivas junto con los demas actores del sector cuando
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sea necesario, expiden y difunden las medidas en el pais, y se encargan de los registros

fitosanitarios (Instituto Colombiano Agropecuario, s.f., a).

Para poder exportar productos vegetales, una empresa tiene que ser admitida al registro ICA
segun las resoluciones ICA 492 y 1806. En el proceso de admision, el futuro exportador tiene
que entregar cierta documentacion y se lleva a cabo una visita técnica en el lugar de
produccion por el ICA. Luego, el exportador registrado puede solicitar los tramites para el
certificado fitosanitario si el pais destino de su producto lo requiere. En el caso de la uchuva,
Suiza en el momento no requiere un certificado fitosanitario dado que no se controla el
producto, como mencionado en el segmento anterior (Instituto Colombiano Agropecuario,

s.f., b).

Aunque parece como si las medidas fitosanitarias no fueran una barrera alta al comercio
internacional, los exportadores contestaron que en realidad les parecen muy exigentes y que
causan mucho trabajo. La tarea de erradicacion de plagas y la garantia de cero enfermedades
en la plantacion son desafios identificados por los entrevistados, asi como también lo son el

nivel de conocimiento técnico y los recursos financieros necesarios para cumplir las normas.

Un exportador entrevistado resaltdo ademas que la burocracia relacionada con el tema pesa
bastante. Es mas, hasta pide al ICA la flexibilizacion de las normas y mas apoyo en el tema.
Un experto de una entidad certificadora de buenas practicas agricolas supuso la siguiente
explicacion para esta situacion. Segln €1, el nivel académico de los productores y la ausencia
de una cultura normativa son las mayores razones por las cuales la burocracia causa tanta
dificultad en el campo. Por un lado, las normas fitosanitarias no son faciles de entender e
implementar, lo que puede representar un reto grande para una persona con un nivel
académico limitado. Por otro lado, muchos productores no manejan el tema de las normas
con la seriedad necesaria. Es decir, restricciones que tienen como objeto principal el
impedimento de plagas y dafios al medio ambiente, a menudo son simplemente vistas como

obstaculos que estorban la produccion o que reducen la cosecha.

En cuanto a la barrera del conocimiento técnico necesario para cumplir las normas
fitosanitarias, los exportadores, tanto como expertos de certificadoras de buenas practicas
agricolas, la consideran considerablemente alta. Los expertos ademéds mencionaron que

muchos agricultores seguian aplicando las mismas técnicas como se habia aplicado hace
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décadas. En otras palabras, las practicas que aplicaron sus antepasadas. La importancia de
las normas fitosanitarias y la sostenibilidad como modo de pensar entonces ain no han
llegado a cada plantacién en Colombia. En cuanto al cultivo de la uchuva, que es una planta
que sufre de problemas graves de plagas como explicé un experto de una certificadora, este
manejo negligente del cultivo puede tener efectos terribles. Como consecuencia, se aplica
plaguicidas en exceso y hasta se arriesga que las enfermedades o pardsitos se vuelvan
resistentes a las pesticidas. En el lenguaje coloquial se habla del calentamiento de la finca,
cuando este riesgo de enfermedades y parasitos esta elevado en un terreno. Normalmente,
una finca se enfria otra vez después de cultivar otra planta de ciclo corto por un minimo dos
o tres ciclos. Como explicé el experto, en muchos casos se cultiva maiz para bajar otra vez
el riesgo de enfermedades y parasitos. Luego, es razonable cultivar nuevamente uchuva en

el terreno.

La barrera técnica también se puede explicar por el hecho que los productores se enfocan
mucho en los precios de las frutas en el mercado. Por hacerlo, un productor cultiva lo que
mas le genere ganancias. Por ende, un experto de una certificadora de buenas practicas
agricolas explica que el duda que haya productores profesionales de uchuva en el pais. El
nivel de profesionalismo en el cultivo de uchuva por lo tanto esta limitado, lo que dificulta

aun mas el cumplimiento de las normas.

En resumen, las normas fitosanitarias pueden ser consideradas como una barrera alta al
exportar. Esto porque la exigencia de ellas, aunque son perfectamente razonables,
desbordan a muchos agricultores por su complejidad burocratica y técnica, y la necesidad
de recursos financieros. Muchos entonces no tienen la educacion adecuada o suficiente para
interpretar e implementarlas de la manera correcta. Sin embargo, desde el lado suizo no
fueron mencionadas dificultades con respecto a este tema. Muy probablemente porque
solamente al superar la barrera fitosanitaria puede entrar una empresa colombiana en

acciones negociadoras con una empresa suiza.

6.2.5 Certificaciones de Buenas Practicas Agricolas

Las certificaciones de buenas practicas agricolas aseguran una produccion, procesamiento y
transporte sostenible en términos ecoldgicos y sociologicos. En particular existen tres tipos
de certificaciones como explica un experto entrevistado en el tema. Un tipo es la certificacion

de primera parte. La caracteristica de esta certificacion es que una empresa, por ejemplo un
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comprador o importador, tiene su propia norma, y pide que sus proveedores la cumplan. La
auditoria de las normas también llevan a cabo los auditores propios de la empresa que emita
el certificado. Otro tipo de certificacion es la certificacion de segunda parte. Ella se diferencia
de la primera en el sentido que los auditores que hagan el control no son propios, sino de un
tercero independiente. Sin embargo, la certificacion y por ende las normas siguen siendo
propias de la empresa certificadora. El Gltimo tipo de certificacion es la de tercera parte. Este
tipo de certificacion se diferencia de los dos anteriores por ser completamente independiente
de las empresas que hacen parte en un negocio. Esto quiere decir que tanto las normas y
regulaciones que regulen la certificacion, como el auditor que controle a la empresa
productora, son independientes. Dos ejemplos de certificaciones de tercera parte muy
conocidas en el mercado internacional de alimentos son GlobalG.A.P. y Rainforest Alliance

(Casafe, s.t.).

6.2.5.1 Certificaciones de Buenas Practicas Agricolas en el Mercado Suizo

En Suiza, las certificaciones de tercera parte han cobrado cada vez mdas importancia
ultimamente. Hoy en dia, el consumidor valora sostenibilidad y comportamiento leal en la
produccion de frutas (Gotze y Brunner, 2016). Como resultado, se cre6 un mercado para
productos con sellos que son altamente exigentes con el proceso de produccion y la cadena
logistica, como indica la experta gastronomica. Ella agreg6 que el consumidor suizo hoy en
dia asigna suficiente importancia al tema de la sostenibilidad para que esté dispuesto a pagar
un suplemento al precio del mercado, si el producto es producido de la manera sostenible y

justa.

Ultimamente, sobre todo el tema del empaque ha llamado la atencién del consumidor suizo.
Una de las tendencias es evitar el uso de plastico innecesario o excesivo como detalld la
experta. Un caso son los empaques funcionales, que ademas de proteger el producto se
vuelven un objeto informativo y promocional que puede llamar la atencion del cliente. Como
resultado, el uso de embalajes sostenibles, junto con informacion sobre la sostenibilidad en
la produccion, han empezado a aparecer en el mercado suizo. Asi, aparte de contribuir a la
sostenibilidad, las empresas logran de tener una publicidad deseable que les permite gozar

de una buena reputacion en el mercado.

En consecuencia a esta tendencia de sostenibilidad, casi todos los mayoristas y

supermercados exigen algin certificado por parte del productor, en muchos casos el de
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GlobalG.A.P., como mostro el estudio de swisscofel desde hace un ano (Chevalley, 2018).
Este hecho confirm6 también la encuesta con importadores en Suiza. Para todos, preguntar a
un proveedor nuevo y desconocido si esta certificado bajo el sello de GlobalG.A.P., es una

de las primeras tareas que hacen en el proceso de evaluacion del proveedor.

Segun la experiencia de los importadores, la mayoria de los proveedores colombianos tienen
suficientes certificados, pero agregaron que era mas dificil encontrar proveedores
certificados de frutas comercializadas en cantidades relativamente pequeiias, como es la
uchuva. Es decir, los proveedores de productos como el banano tienen muy buenas
certificaciones, mientras otros aun tenian potencial para mejorar. No obstante, los
importadores evaluaron el nivel de certificacion de los proveedores colombianos de frutas
tropicales en el promedio mundial. Es decir, el nivel de certificacion no es una desventaja en
el negocio con Suiza frente a proveedores de otros paises, pero tampoco es un aspecto que

haga los proveedores colombianos sobresalir de la competencia.

6.2.5.2 Certificaciones de Buenas Practicas Agricolas en Colombia

Los productores hortifruticolas de Colombia ya han empezado a certificarse hace 10y 15
afios para asegurarse el acceso a otros mercados en el mundo, como explico un experto de
una de las certificadoras principales. El asunto entonces claramente no es nuevo y el tema
de las certificaciones de buenas practicas agricolas sigue siendo supremamente actual en
Colombia. Los exportadores lo ilustran a través del hecho que hoy en dia entre el 75% y el
100% de sus portafolios de clientes internacionales les exigen la certificacion GlobalG.A.P.
En consecuencia, un experto de una certificadora considera que el nivel de difusion de este
tipo de certificacion en Colombia ha llegado a un nivel alto. Esto corresponde parcialmente
con la vista de los importadores, quienes mencionaron que era en el nivel promedio
mundial. Otro experto de otra certificadora agrega que aunque muchos ya tienen la
certificacion de GlobalG.A.P., los demas sellos se conoce casi Unicamente en relaciéon con
los productos mas famosos de exportacion del pais. Es decir, los productos tradicionales de

exportacion como el banano, el café, las flores y el aceite de palma.

Aunque el nivel se puede considerar positivo, existen algunas barreras altas que dificultan
la obtencion de certificaciones de buenas practicas agricolas. Las encuestas revelaron dos
barreras que principalmente inhiben a los productores en certificarse. Primero, la ausencia

de una cultura normativa que ya fue mencionado en relacion con las normas fitosanitarias.
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De forma similar, se citan el desconocimiento o la no comprension de las normas y sus
fuentes, hasta la indiferencia frente a ellas. Como que los requisitos de las certificaciones de
buenas practicas son mas exigentes que los de las normas fitosanitarias, no es una sorpresa

que representan una barrera alin mas alta al exportar.

La segunda barrera descubierta es el esfuerzo financiero que tiene que hacer un productor
para obtener una certificacion de buenas practicas agricolas. Segln el experto de una
certificadora de buenas practicas agricolas, la inversion puede llegar a los cinco mil ddlares
estadounidenses mas el costo de la auditoria para obtener el sello de su organizacion. Para
un productor pequefio, esta inversion resulta inviable. El ingeniero agronomo entrevistado
destaca que sobre todo el costo de la inversion en infraestructura como el mayor desafio.
Dos expertos de certificadoras afiaden ademas que la manera de cultivar la uchuva en
Colombia particularmente aumenta el costo de este tipo de inversion. Tradicionalmente en
el pais, los productores cultivan la fruta en un terreno, que muchas veces es arrendado, por
maximo dos afios. Luego el productor pasa su produccion a otro terreno. Esto porque la
propension a plagas del cultivo de la uchuva, que por su naturaleza ya es elevada, aumenta
considerablemente en el terreno dentro de los dos anos. Como mencionado en el capitulo
anterior sobre las normas fitosanitarias, se habla del fenomeno de calentamiento de la finca.
Para no tener que correr los riesgos de una finca caliente, que puede resultar en la pérdida
de la cosecha, o en gastos altos en pesticidas, el productor de uchuva cambia el terreno

frecuentemente.

Ahora bien, el productor puede evitar costos y dafios que le puede causar un terreno
caliente, no obstante, la inversion en infraestructura a menudo se aumenta con cada cambio
de terreno como resaltan los expertos de las certificadoras. La razon es simple, las
certificadoras de buenas practicas agricolas no solamente certifican el productor, sino
también el terreno especifico. Es decir, si un productor cambia el terreno, el certificado ya
no tiene validez. Como se puede estimar, la infraestructura requerida por las normas de las
buenas practicas agricolas es exigente, y en consecuencia, la inversion, dependiente del
estado actual del terreno, puede acumularse rapidamente. Asi, una certificacion permanente

puede volverse un reto grande para un actor pequefio con recursos financieros limitados.

Por ende, el tema de las certificaciones de buenas practicas a menudo esta a cargo de los

exportadores en lugar de los productores, segiin lo que explicd un experto de una
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certificadora. Primero, porque ellos tienen los recursos financieros necesarios, y segundo,
porque también tienen mejor conocimiento sobre el tema. Se destaca que el sello
GlobalG.A.P. es el mas requerido por los compradores, y es también el mas divulgado. Los
otros sellos, al ser exigidos por un menor numero de compradores son por ende menos
conocidos. Por lo tanto, dado que las regulaciones de casi todos los sellos exigen la
certificacion de un terreno especifico, muchos exportadores se certifican en GlobalG.A.P. y
no bajo otros sellos. Simplemente, porque asi pueden ahorrar el dinero que tendrian que
invertir en la auditoria, y sobre todo en la infraestructura exigida por el otro sello, cuando
no coincide con la de GlobalG.A.P. Para un productor pequeiio o mediano, esta estrategia
tiene sentido y es recomendable porque asi se puede evitar incurrir en costos innecesarios.
En general se recomienda que el productor se informe primero sobre el sello que se

demande en el mercado extranjero que quiera acceder.

Las dos barreras anteriores, la financiera y la administrativa, llevan casi por obligacion a un
comportamiento comin que se ve entre los productores de uchuva y también de otras frutas
tropicales en Colombia. Dado que aun hay paises menos exigentes a los cuales se puede
exportar, y ya que el mercado doméstico en muchos casos tampoco los requiere tener
certificaciones, estos productores optan por vender a estos mercados poco exigentes,
aunque a un margen reducido. En otras palabras, y como lo destaco un experto de una
certificadora, mientras exista una demanda para productos no certificados, no todos los
productores van a certificarse. Sin embargo, las certificadoras tratan de convencer a los
productores que en el futuro va a ser una necesidad, y que una certificacion es interesante

porque puede incrementar las ganancias.

Por lo anterior, las certificadoras de buenas practicas agricolas prestan diferentes servicios
que ayuden a los productores y exportadores lograr la obtencién de una certificacion.
Aunque ninguna entidad presta servicios de financiamiento, todas apoyan al productor en la
parte técnica. En otras palabras, las certificadoras ofrecen por ejemplo capacitaciones sobre
la interpretacion y la implementacion de las normas. Algunas también ofrecen el servicio de
un asesor que acompana a la empresa en el proceso de certificacion, con el objetivo de
evitar fracasar en la obtencion del sello, pero también para asegurar la asignacion de los

recursos escasos a las dreas importantes.
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En resumen, las certificaciones de buenas practicas agricolas son sin duda un componente
clave en el negocio con Suiza. El incumplimiento con las exigencias altas del mercado
suizo tiene en esta area la consecuencia de no poder acceder al mercado. La obtencion de
estas certificaciones por otro lado es un asunto dificil. Existen varias barreras altas que le
restringen el acceso al productor a estas certificaciones. Aunque para la parte técnica si
existen herramientas de ayuda, el productor o exportador no recibe ayuda en superar la
barrera financiera. Por lo tanto, se puede considerar que las certificaciones de buenas
practicas son una de las principales barreras para un exportador colombiano de uchuva en el

negocio con Suiza.

6.2.6 Los Gremios Colombianos de los Productores de Uchuva

Los productores de uchuva no tienen un propio gremio a nivel nacional, similar a los
bananeros o cafeteros, sino son representados principalmente por la entidad gremial Coémite
de Uchuva de Analdex, y Asohofrucol que es el gremio de todos los productores

hortifruticolas en el pais.

En el caso del Comite de Uchuva de Analdex, se trata de un facilitador que presta apoyo
técnico a los productores y exportadores. Se trata sobre todo de vincular los productores y
exportadores con diferentes actores del mercado o de la politica nacional. Estos pueden ser
entidades gubernamentales como el ICA, ministerios del gobierno colombiano, o
promotores de exportacion como Procolombia, pero también camaras de comercio de
diferentes paises. El Comite de Uchuva ademads esté trabajando mucho el tema de la
promocion de la fruta en el exterior, actividad que hace en conjunto con Procolombia. El
objetivo es conocer al consumidor extranjero para adaptar la uchuva a sus exigencias. Un

apoyo financiero a los productores o exportadores, por otro lado, no ofrece el Coémite de

Uchuva de Analdex.

Asohofrucol por su lado es un gremio que tiene la tarea dificil de representar a muchos
productores de diferentes frutas. Entre sus principales objetivos se encuentran el
fortalecimiento de su representatividad, la identificacion de las necesidades de los
productores hortifruticolas, asesorar al productor, y defender sus intereses frente a

entidades nacionales e internacionales (Asohofrucol, 2015).
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El apoyo de Asohofrucol a los productores por lo tanto se enfoca principalmente en el area
técnica como lo confirmaron el agrénomo y un exportador entrevistado. Ambos precisaron
que el gremio sobre todo ofrece capacitaciones con respecto a las normas fitosanitarias, la
comercializacion y logistica. Aunque el tema de las normas fitosanitarias no es nuevo, alin
hay muchos productores que tienen dificultades con la implementacion de las normas. Una
razon por esta permanencia de dificultades es la falta de una cultura normativa, como ya ha
sido mencionado varias veces en este trabajo. Otra dificultad, segiin el agronomo y un
experto de una certificadora de buenas practicas agricolas, es que aunque los gremios
ofrecen muchas capacitaciones, estas a menudo no se enfocan especificamente en un
problema que un productor tenga, sino en temas generales como por ejemplo las normas

fitosanitarias.

Si bien es verdad que bajo este sistema los productores reciben una capacitacion extensiva,
por ejemplo en el campo de las normas fitosanitarias, pero ésta les exige mucho tiempo.
Tiempo que, segun los dos expertos, la mayoria de los productores no tiene, y ademas, en el
que aprende contenido que tal vez no les ayude a resolver sus problemas actuales. Como
consecuencia, ¢l agronomo ha experienciado que muchos productores se cansaron de las
capacitaciones. Segun ¢l, ellos lo que quieren es producir, y por lo tanto, el apoyo que
principalmente necesiten, es que alguien vaya y los ayude a resolver los problemas actuales
que obstaculicen la produccion, y no que los capaciten sobre el tema de las normas

fitosanitarias en general, que no les ayuda resolver puntualmente sus problemas.

Otra area en la cual los gremios respaldan a los productores es en la poscosecha y
comercializacion. Asohofrucol por ejemplo ejecutd 159 proyectos en esta area en el afio
2018. Como confirm6 un exportador de uchuva, su empresa recibe apoyo en el area
logistica, que es un elemento clave en el negocio de exportacion como explicaron varios
actores del sector. Dado que el consumidor europeo en general es exigente, es importante
que no se dafie la fruta durante el transporte como explicd un experto de un gremio. La
primera etapa de la plantacion hasta el puerto o acropuerto de salida del pais es la que
alberga mayores peligros, como fue explicado en el capitulo de la cadena logistica y venta.
Ahi se trata de capacitar a los productores y exportadores con respecto al embalaje y la

importancia del control de temperatura durante el transporte, como explicaron los expertos
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de un gremio y de una certificadora de buenas practicas agricolas que también trabaja este

tema con sus clientes (Asohofrucol, 2012).

Aunque los gremios anteriormente mencionados apoyan a los productores en diferentes
areas, los dos exportadores entrevistados no opinan igual sobre su eficacia. Un exportador
considera que los gremios son influyentes y se encuentran bien vinculados a la politica
nacional, mientras que el otro considera el nivel muy bajo, y no se ve muy bien

representado en la politica nacional, ni departamental.

En resumen, la posicion y eficacia de los gremios del sector son controvertidas entre los
actores. Sobre todo con respecto a la representacion ante la politica departamental o
nacional no existe conformidad entre los exportadores entrevistados. Ademas, y como se
puede ver, su apoyo se enfoca principalmente en el asunto técnico y no financiero. Sin
embargo, resulta positivo el hecho que los gremios han reconocido la necesidad de mejorar
la parte de poscosecha. Estos programas son de gran valor para un exportador, porque
ayudan a desarrollar maneras y sistemas de poscosecha que disminuyan el dafo a la fruta, y
por ende evitan la no compatibilidad con los requisitos de los compradores internacionales.
Por otro lado, aunque las capacitaciones técnicas sobre temas generales tienen sentido, su
eficacia es limitada. Segln varios actores del sector, un servicio de apoyo técnico puntual

para resolver los problemas que tiene un productor, seria mas beneficiario.

6.2.7 Requisitos al Proveedor de Uchuva

En el transcurso de la encuesta con los diferentes actores del mercado internacional de la
uchuva, también fue puesto un foco especial en los requisitos mas importantes de los
importadores suizos. En otras palabras, los importadores fueron preguntados cuales areas
del negocio les parecen las mas importantes, y por ende en qué se enfocan particularmente
cuando eligen sus proveedores de fruta fresca. Luego, el exportador colombiano de uchuva,
el gremio y la cdmara de comercio fueron preguntados las mismas preguntas para que luego
se pudiera comparar las vistas de los diferentes actores del mercado. Los objetivos
principales del ejercicio eran averiguar si los actores colombianos conocen su cliente en
Suiza, y en donde deberian invertir los recursos financieros y enfocar sus esfuerzos para

volverse mas atractivos a la cara del importador suizo.
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6.2.7.1 La Importancia de Areas para los Importadores Suizos

Los resultados de este ejercicio muestran las graficas 7 y 8. El primer criterio, o sea la
importancia asignada a diferentes areas en la eleccion de los proveedores extranjeros de
fruta fresca, es presentado en la grafica 7. Se solicit6 a los compradores suizos ordenar las
ocho areas segin su importancia, desde la vista de un comprador suizo. Un valor asignado
de 8 significa la mayor importancia, mientras el valor de 1 significa la menor importancia.
Las ocho areas eran la calidad del producto, las certificaciones de buenas practicas
agricolas, la confiabilidad, el precio del producto, el servicio logistico, la capacidad
comunicativa y administrativa del exportador, la existencia de tratados de libre comercio, y

la flexibilidad de proveedor.

Mientras que varias areas son auto explicativas, la confiabilidad se refiere a la puntualidad
de los envios y la cantidad correcta de los pedidos. El servicio logistico se refiere a los
dafios de transporte, el tiempo de entrega, y la solidez y sostenibilidad del embalaje de
transporte. Bajo la capacidad comunicativa y administrativa del exportador se entiende que
maneja bien el inglés, que contesta rapidamente, y que los documentos como la factura
comercial, tanto como los documentos de transportes y de aduana son expedidos
correctamente. La flexibilidad por su lado se relaciona a la posibilidad de cambios

repentinos en la cantidad demandada o la cadena logistica.

Como se puede ver en la grafica 7, los exportadores tanto como los gremios y camaras de
comercio coinciden en la mayoria de las areas. Sin embargo, mientras que los actores
colombianos creen que la confiabilidad es el factor més importante, los importadores suizos
eligieron la calidad del producto como factor mas importante. Esta diferencia entre los dos
partidos no es grave ya que los importadores suizos también mencionaron que la

confiabilidad es un pilar principal en una relacién comercial.

Otra diferencia interesante es la de los servicios logisticos. Esta area al parecer es una que
los exportadores tienden de subestimar. El comprador suizo por su lado le asigna mucha
importancia y simplemente no acepta danos de transportes. Como consecuencia, ¢l termina
la relacion con un proveedor rapidamente si el nimero de dafos ya no se puede considerar
un caso especial. Al contrario a los exportadores, los gremios y cdmaras de comercio

identifican su esencia y por lo tanto le asignaron mayor importancia al tema.
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Grafica 8: Importancia de Areas para los Importadores Suizos, elaboracion propia con informacion de las encuestas.

A parte de estas tres diferencias, los exportadores ademas consideran menos importante el
tema relacionado con el precio del producto. La diferencia con respecto al precio del
producto tiene que ser entendido con precaucion y en relacion con el hecho que un

importador siempre quiere comprar a un mejor precio.

Por ultimo, los exportadores colombianos mostraron una percepcion completamente
diferente a la de los importadores suizos y los gremios con respecto a la flexibilidad.
Mientras que los importadores vieron la flexibilidad como area menos importante, los
exportadores la asignaron importancia considerable. Como un exportador menciond, los
cambios en la cantidad importada son pocas dado que la demanda se mantiene constante y

la temporada alta se planea con antelacion.

Entonces en general, se puede decir que los exportadores y el gremio y la cdmara de
comercio parecen conocer bien al comprador suizo. Existen algunas diferencias, pero en las

areas mas importantes parece existir conformidad.

6.2.7.2 Areas con Necesidad de Mejoramiento
Ahora bien, aunque los actores colombianos conocen bien los criterios que son de mayor

importancia para el importador suizo, esto no necesariamente quiere decir que las puedan
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cumplir. Para poder averiguar esto, las encuestas pidieron otra vez a los importadores
suizos, a los exportadores colombianos, y al gremio y la cdmara de comercio, ordenar las
areas segun la necesidad de mejoramiento que tienen. Es decir, cudles son las areas en las
que el exportador colombiano tiene que mejorar. Este ejercicio fue llevado a cabo con las
mismas areas como el anterior, menos el area de la existencia de tratados de libre comercio.
La exclusion de esta variable se basa simplemente en el hecho que los actores casi no la
pueden influir. Igual a la escala del ejercicio anterior, también se asigna el valor 7 al area

con mayor necesidad de mejoramiento, y el valor 1 al que tiene la menor necesidad.

El resultado, presentado por la grafica 8, muestra que entre el lado colombiano y el lado
suizo ya no hay tanta conformidad como en el ejercicio anterior sobre las areas de

importancia para el comprador suizo.

Necesidad de Mejoramiento por el Exportador segun
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Grdfica 9: Necesidad de Mejoramiento por el Exportador segiin EIl mismo y los Importadores, elaboracién propia con
informacion de las encuestas.

Primero, el 4rea de la confiablidad muestra dos vistas completamente diferentes. Mientras
que los exportadores la ven como una de sus fortalezas mas grandes, los importadores y los

gremios la asignan mucha necesidad de mejoramiento. La mayor razdn para esta diferencia
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es la experiencia negativa que han tenido los importadores suizos en el pasado. Como fue
mencionado en el capitulo sobre la cadena logistica y de venta, algunos han sufrido de
retrasos y hurto de la mercancia. La cultura suiza, por ser supremamente exigente con el
tema de la puntualidad y el cumplimiento de los pedidos, no acepta este tipo de

irregularidades. Por lo tanto, las empresas suizas ven mucho potencial de mejoramiento.

No obstante, cabe destacar que Gltimamente los importadores suizos, en la gran mayoria de
los casos, han surtido la uchuva a través de mayoristas en los Paises Bajos. Es decir, la
experiencia negativa tal vez se remonte a un periodo con mas disturbios en Colombia. Con
el acuerdo de paz, el pais probablemente ya ha logrado beneficiar a la economia y lo

seguira haciendo como muestra un informe de Fedesarrollo (Fedesarrollo; ACRIP, 2017).

Esta perspectiva parece prometedor para el objetivo de bajar el efecto del conflicto en la
cadena logistica. Por otro lado, resulta menos prometedor el hecho que el problema del
narcotrafico tiene una tendencia al alza. Justamente por el vacio de poder que dejaron las
FARC, varios grupos ilegales ahora luchan por territorio y por ende causan inestabilidad en
diferentes zonas del pais. Ademas, se ve un crecimiento fuerte en los cultivos de coca
(Avila, 2018). Las zonas con mayor cantidad de cultivos de coca, por lo tanto también mas
propensas a la inestabilidad, son los departamentos de Narifio, Putumayo, Norte de
Santander y Cauca. En estos se concentraban el 72% de todos los cultivos de coca en el pais
en el ano 2016, como muestra el mapa 1 sobre la densidad de dichos cultivos. Ademas,
habia seis departamentos con menos de 50 hectéreas cuales eran Arauca, Boyaca, Cesar,
Guainia, Magdalena y Santander. Solo los departamentos de Cundinamarca, Caldas y la

Guajira estaban libres de cultivos de coca en el afio 2016 (O.D.C. de Colombia, 2017).

Los cultivos de uchuva por otro lado se concentran en los departamentos Boyaca,
Cundinamarca, Antioquia, Narifio, Norte de Santander, Santander, Cauca y Tolima,
presentado por la grafica 9 (Ministerio de Agricultura, s.f.). Como se puede ver, algunas
zonas de cultivo de uchuva coinciden con las de los cultivos de coca. En especial en los
departamentos Narifio y Norte de Santander, esta coincidencia podria causar dificultades a
la produccién y distribucion de uchuva. En los demas departamentos, el efecto
probablemente es menos grave por la cantidad baja de produccion de uchuva, o por la

densidad baja de los cultivos de coca.
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Mapa 1: Densidad de los Cultivos de Coca Periodo 2016, (O.D.C. de Colombia, 2017, pag. 64)
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En breve, la brecha en la percepcion de la confiabilidad entre los exportadores y los
importadores puede ser asignada a la experiencia en el pasado de los importadores suizos y
su repuesta cultural a este tipo de acontecimiento. Un indicador positivo que muestra que
hoy en dia seria menos probable tener estos problemas, es el hecho que un exportador
menciond que el narcotrafico y el conflicto en general no afectan sus procesos de
produccion y exportacion. Sin embargo, la tendencia del narcotrafico podria influir la
cadena logistica de manera negativa en zonas puntuales en el futuro, si la situacion sigue

desarrollandose como en este momento.

Segundo, otra diferencia en la percepcion de las areas en las que se considera necesario
mejorar, es con respecto a la calidad de la fruta. Aunque un exportador explico que el
mercado suizo era altamente exigente en cuanto a la calidad, ambos exportadores creen que
la necesidad de mejorar la calidad es baja. Los importadores suizos y otros actores por su
lado consideran que la necesidad de mejorar la calidad del producto es mayor. En
particular, se trata sobre todo de la disparidad en la calidad del producto, como lo
mencionaron los importadores y un experto de una certificadora de buenas practicas.
Particularmente, explicaron que una cantidad considerable no cumple con los requisitos del
mercado internacional, sino apenas alcanza los del mercado doméstico. Por lo tanto, los

importadores mencionaron que no era facil de encontrar uchuva de buena calidad.

Tercero, en cuanto a los servicios logisticos, la flexibilidad, y las capacidades
comunicativas y administrativas, el exportador colombiano ve mas necesidad de
mejoramiento que los importadores suizos. En otras palabras, los importadores
generalmente estan contentos con la manera como los exportadores colombianos manejan
las tres areas. Sobre todo con respecto a la capacidad comunicativa y administrativa,
mencionaron que habian tenido muy buenas experiencias con exportadores colombianos.
Con respecto al area logistica, los exportadores la ven como una de las debilidades mas
grandes y por ende ven mucha necesidad en mejorarla. Esto es un aspecto muy importante,
porque la logistica puede influir mucho a las demaés areas investigadas, como la calidad o el
precio del producto. Aunque al parecer los exportadores persiguen mejorar los servicios
logisticos por otras razones que su influencia a la calidad de la fruta, se puede considerar

muy positivo que las empresas pongan importancia a este asunto.
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Finalmente, el area de la flexibilidad no les parece una area problematica a los
importadores, también porque durante el afio la demanda se mantiene estable y al final de
aflo incrementa, pero no de la manera imprevista. En otras palabras, los importadores
pueden informar a los exportadores con antelacion sobre un aumento o una disminucion en

la cantidad demanda.

En resumen, el ejercicio muestra que el exportador colombiano sabe que los importadores
suizos asignan mucha importancia a la calidad del producto, las certificaciones de buenas
practicas agricolas, y la confiabilidad. Sin embargo, atn si se conoce las areas claves, los
exportadores no reconocen la necesidad de mejoramiento en dos de ellas. Estas dos areas
son la calidad del producto y la confiabilidad. Por otro lado, los exportadores ven mucha
necesidad de mejorar en el area de los servicios logistico, que por su interconexion con

otras areas puede tener efectos positivos en la calidad y la confiabilidad.

6.2.8 Resumen del Analisis Cualitativo

El andlisis cualitativo ha investigado varias areas principales que forman y afectan las
condiciones del negocio de la exportacion de uchuva colombiana a Suiza. Los resultados
revelan por un lado las barreras que obstaculizan el negocio, y por otro lado, las

oportunidades que hay en el mercado.

En Colombia, las medidas fitosanitarias y las certificaciones de buenas practicas fueron
identificadas como las barreras principales en el negocio de exportacion de uchuva a Suiza.
Aunque la experiencia con respecto a estos dos temas ha sido positiva para los actores del
lado suizo, en Colombia causan muchas dificultades a los productores y exportadores. Esto
principalmente por la falta de conocimiento de las normas y la escasez de recursos financieros

para llevar a cabo las inversiones necesarias para cumplir con las normas.

Otra barrera identificada es el nivel de profesionalidad y desarrollo en la etapa de poscosecha.
Aqui, el analisis revela que se trata por gran parte de una dificultad logistica, que causa que
la fruta sufra de un maltrato, y por ende pierda el cumplimiento de las exigencias del mercado

internacional con respecto a la calidad.

El mercado suizo por su lado también ofrece oportunidades a los exportadores colombianos.
Una es el consumo per capita creciente, sobre todo de frutas exoéticas, y otras son las

tendencias de los Superfoods y la sostenibilidad. La sostenibilidad en particular podria ser
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una buena posibilidad de divulgar la fruta en el mercado, dado que el consumidor se dedica

cada vez mas a la verificacién de una produccion sostenible cuando elige sus productos.

También present6 el andlisis las areas mas importantes para un importador suizo, y las areas
en las que los exportadores colombianos deberian mejorar para volverse mas atractivos para
el comprador suizo. No hay duda que si un exportador puede ganarse la confianza de un
importador suizo, la empresa colombiana puede beneficiar de un negocio rentable. Lo mismo
puede garantizar un aumento en el nivel de calidad de la fruta. Este es otro aspecto importante
para un importador suizo que hasta ahora los exportadores de Colombia no han podido
cumplir lo suficiente. Si se considera que la calidad de la fruta por gran parte estd afectada
por el proceso de poscosecha, como mostraron las encuestas, se puede considerar positivo
que los exportadores asignen mucha importancia a mejorar su servicio logistico, aunque no

reconocen la necesidad principal relacionado con la calidad.

Para concluir, aunque el mercado suizo es un mercado altamente exigente, el mercado si
ofrece oportunidades de negocio interesantes. Para que los productores y exportadores
puedan aprovechar estas oportunidades, y también para que superen mas facilmente las

barreras existentes, esta tesis presenta algunas recomendaciones en la proxima seccion.
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7 Recomendaciones

Basado en los resultados y descubrimientos del andlisis cualitativo, esta seccion ofrece las
siguientes cuatro recomendaciones con la finalidad de ofrecer soluciones a las dificultades
mas grandes en el negocio de la uchuva con respecto al mercado suizo. Ademas, trata de
ofrecer soluciones que permitan a los principales actores del sector de uchuva, adaptar y
alinear sus productos y servicios a las tendencias del mercado suizo, para lograr el maximo

aprovechamiento del potencial actual y futuro de este mercado extranjero.

7.1 Cambio en el Sistema de Poscosecha

La primera recomendacion tiene como objetivo aconsejar una herramienta para mejorar el
servicio logistico, que al mismo tiempo ayuda a resolver una de las peticiones principales
del importador suizo, que es el problema con respecto a la calidad de la uchuva. Mas
precisamente, la recomendacion ofrece dos soluciones para la etapa de poscosecha que

ayuden a disminuir la disparidad existente en términos de calidad.

La primera solucién es cambiar de sitio en donde la fruta es empacada en los embalajes de
exportacion o hasta de venta. Hoy en dia, la mayoria de la fruta se empaca en los puntos de
acopio, en algunos casos, en los centros de distribuciones de los exportadores cerca de
aeropuertos o puertos maritimos. La idea seria empacarla en la finca después de ser
cosechada, lo que ofreceria las siguientes ventajas. Primero, la fruta seria transportada
desde la finca hasta el cliente extranjero en un embalaje adecuado que protege al producto
de manera suficiente. Asi, se podria reducir el maltrato que suftre la fruta hoy en dia en el
transporte desde la finca al patio fiscal. Segundo, el cambio ayudaria a reducir el tiempo de
transporte desde la finca hasta el aeropuerto o puerto de salida, dado que la fruta ya no
tendria que ser empaquetada de nuevo en el punto de acopio o el centro de distribucion,

para que cumpla con el embalaje adecuado para el transporte internacional.

La segunda solucidn consiste en establecer una cadena logistica con un concepto de
refrigeracion continua. En otras palabras, la idea es asegurar que al salir de la finca, la fruta
sera transportada y almacenada permanentemente en la temperatura optima. Esta manera de
transportar otra vez permitiria la disminucion del maltrato a la fruta en la primera etapa de

exportacion.
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En combinacion, las dos soluciones se complementarian y el mejoramiento seria alin mas
grande. Dependiente de la cantidad producida en la finca, hasta seria posible transportar el
producto directamente al acropuerto o puerto de salida. Este sistema por lo tanto permitiria
aumentar el nivel de calidad por un lado, y por otro, acelerar el tiempo de salida del
producto del pais, que es otro elemento clave en el negocio con mercancia perecedera. Sin
embargo, seria necesario llevar a cabo un analisis de costo / beneficio profundo, para
evaluar si este procedimiento también resulta ser mas eficiente cuando es un productor

pequeio.

7.2 Usar Embalajes de Venta Sostenibles

El analisis cualitativo reveld que existia una fuerte tendencia en el mercado suizo hacia los
productos y embalajes sostenibles. En general, el tema de la sostenibilidad se ha vuelto uno
de los mas dominantes en el pais, y por ende representa una oportunidad interesante de
negocio. Esta recomendacion por lo tanto se ocupa del aprovechamiento de esta tendencia a

través de un cambio de la apariencia del producto.

En particular, se trata del embalaje de venta de la uchuva. Como fue mencionado
anteriormente, sobre todo los empaques tradicionales de plasticos y ademas el uso exceso
de dicho material, es poco correspondido por el consumidor suizo. Por lo tanto, la solucion

es usar un material que sea biodegradable, y asi sera mas favorable al medio ambiente.

En adicidn, es recomendable que el embalaje avise al consumidor sobre esta caracteristica.
En otras palabras, el embalaje también deberia funcionar como publicidad, y llevar
informacion llamativa sobre el producto, su produccion y el embalaje. Entre mas llamativo
el embalaje y la informacién que lleve, mas probable que el consumidor se da cuenta del
producto y se toma el tiempo para conocerlo mejor. Asi también podria lograr la uchuva la
reputacion de ser conocida como un Superfood. Finalmente, a través del embalaje es

posible crear una reputacion favorable para el producto y también para la empresa.

7.3 Apoyo Técnico Puntual a los Productores

Esta recomendacion tiene como meta un mejoramiento en el apoyo técnico a los
productores de uchuva. Aunque los productores reciben ayuda técnica a través de

capacitaciones por los gremios y las certificadoras de buenas practicas, el analisis
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cualitativo reveld que no parecia ser el apoyo que se desean los productores.
Particularmente en el tema de las normas fitosanitarias, el productor colombiano se desea
un apoyo tipo asesor que vaya a la finca e implemente medidas que resuelvan el problema

existente.

Por ende, la recomendacion es simple y directa. Ella consiste en formar un cuerpo de
apoyo, puede ser como parte de un gremio, u otra organizacion privada o gubernamental,
que preste este servicio de asesoria profesional en la finca. La idea seria que el servicio
fuera prestado a un precio bajo, para que los productores lo puedan aprovechar en el caso
que necesiten ayuda con un problema con el cultivo. Si es necesario, el programa deberia

ser subvencionado por el Ministerio de Agricultura de Colombia.

7.4 Establecer Contacto con Sectores Complementarios Suizos

La cuarta y tltima recomendacion se ocupa con el crecimiento limitado de la demanda
suiza para la uchuva como fruta fresca. Como mostro el analisis cualitativo, la uchuva no
esta tan presente en la mente del consumidor suizo, o éste no sabe como incluirla en las
recetas. Por ende, la recomendacion busca un camino para que el consumidor suizo
conozca a la fruta y sus diferentes usos. Se podria pensar en preparaciones en las que la
uchuva sea usada en combinacion con otros productos ya posicionados en Suiza. Las
opciones son multiples, como el chocolate, el queso, o la carne ahumada para mencionar

algunas.

Para lograr lo anterior, se recomienda que organizaciones como el Comité de Uchuva de
Analdex, Asohofrucol, o el promotor de exportacion Procolombia, establezca contacto con
el sector gastronémico suizo, o los productores suizos que vendan los productos
anteriormente mencionados. Esto se podria hacer a través de la Camara de Comercio
ColomboSuiza que funciona como facilitador entre las empresas y organizaciones suizas y
colombianas. La entidad tiene excelentes contactos a diferentes sectores de la economia

suiza.

Un dialogo entre los dos partidos, o sea la entidad colombiana y un representante del sector
alimenticio suizo, posibilitara buscar intereses y oportunidades de negocios comunes. Esto
ofreceria nuevamente una doble oportunidad. Primero por el aumento en la demanda por el

uso diferente de la fruta, y segundo, a través de la posibilidad de un incremento en la
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demanda para la fruta fresca como se conoce hoy en dia. Esta segunda posibilidad se basa
en el hecho que el consumidor suizo conoceria mejor a la uchuva y por lo tanto sabria como

incluirla en sus preparaciones de comida.
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8 Discusion
Esta seccion analiza y reta los resultados y recomendaciones del andlisis principal de esta

tesis. La intencion es confirmar o relativizar los resultados revelados en este trabajo para

que uno los pueda integrar en la realidad econdmica y social actual.

Por lo tanto, este capitulo discute primero la metodologia usada. Luego reta a la cuarta
recomendacion sobre una cooperacion entre un sector productivo suizo y el sector de la
uchuva colombiana. Ahi se trata de evaluar la probabilidad que una empresa se atreve

combinar su producto con la uchuva.

8.1 Las Limitaciones de la Ventaja Comparativa Revelada

En el transcurso del analisis cualitativo de esta tesis, los diferentes actores entrevistados en
el lado suizo asignaron un potencial limitado a la uchuva. Como los resultados mostraron,
el crecimiento actual de la demanda suiza solamente muestra una ligera tendencia al alza.
Sin duda, este resultado va en contra del resultado del andlisis cuantitativo, que mostrd que
la uchuva tiene el potencial exportador mas alto, basado en su ventaja comparativa

revelada.

Aunque la herramienta es una de las mas probadas en estimar los patrones de exportaciones
y por ende el potencial exportador de un pais con respecto a un producto, la herramienta se
basa en los factores de produccion y no toma en cuenta la demanda exterior. Es decir, un
pais puede tener todas las ventajas en producir un producto, pero si la demanda exterior no
crece, la cantidad exportada no puede aumentar. Este fenomeno revelo el analisis de la
uchuva en este documento. Por lo tanto, aunque la Ventaja Comparativa Revelada es
considerada una buena herramienta para calcular el potencial exportador, ella no garantiza
que un pais pueda aumentar sus exportaciones en todo caso (Visser, Pisa, Kleynhans, y

Wait, 2015).

Para poder estimar de manera cuantitativa el potencial de la demanda de un mercado
extranjero, la que en combinacidn con la ventaja comparativa revelada, daria una vista
mucha mads real con respecto al potencial exportador de un producto, se tendria que aplicar
un modelo tipo TRADE-Decision Support Model. Este modelo, llamado Comercio —

Modelo de Apoyo en tomar Decisiones, es principalmente usada para elegir un mercado
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destino y aplica cuatro filtros en una investigacion sobre un mercado destino. Estos filtros
son el volumen del mercado, el potencial del mercado con respecto al producto de
exportacion, las condiciones de acceso al mercado y sus caracteristicas como la
concentracion, y la ventaja comparativa revelada del producto frente al mercado destino

(Cameron y Viviers, 2017).

Para concluir, la herramienta aplicada en el analisis cuantitativo de este trabajo tratd de
explicar el potencial exportador completamente, pero resultd tener sus defectos. Aunque la
ventaja comparativa revelada identifica los productos que, basado en los factores de
produccion de un pais, tienen una ventaja frente a otros paises, no toma en cuenta el

potencial de la demanda exterior.

8.2 Probabilidad de Cooperacion entre Sectores Suizos y el Sector

Colombiano de la Uchuva

Por décadas, varios subsectores del sector alimenticio en Suiza han estado exitosos en el
mercado doméstico e internacional. Sobre todo los sectores del chocolate y queso lograron
aumentar las exportaciones y gozar de una muy buena reputacion en el mundo por sus
productos. Cabe destacar que la marca “Made in Switzerland” juega un papel importante
con respecto a estos productos dado que el pais tiene una reputacion en el mundo por los
dos grupos de productos. Tomando esto en consideracion, la cuarta recomendacion de esta
tesis conseja que el sector colombiana de la uchuva busque una cooperacion con uno de
estos sectores suizos. Hay que preguntarse entonces, /qué consecuencias tendria esto con
respecto a la reputacion del producto suizo? Y la respuesta necesariamente tiene que ser
que el producto suizo se vuelve menos suizo. O sea, seria una contradiccion a una de las
principales razones por que los otros paises compran los productos suizos, la que es la
reputacion que tiene el pais con respecto a la calidad de sus productos. Ahora bien, el cacao
como ingrediente principal del chocolate por ejemplo, obviamente tampoco es un producto
suizo, sin embargo, este factor no pesa en la evaluacion de compra por los importadores de

chocolate suizo de otros paises (CHOCOSUISSE, s.f.; Felber, 2018).

Si uno se enfoca mas en el chocolate como producto complementario a la uchuva, existe la
tendencia de un crecimiento de las exportaciones del chocolate en forma de confiteria. Una

combinacion entre uchuva y chocolate muy probablemente se clasificaria en este nicho del
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mercado de chocolate. En otras palabras, hay una demanda creciente para productos

parcialmente combinados con ingredientes diferentes al chocolate (CHOCOSUISSE, s.f.).

Aunque la tendencia anteriormente mencionada podria significar potencial para que la
uchuva se vuelva un ingrediente o hasta producto complementario al chocolate, como es la
fresa hoy en dia, la decision de desarrollar un producto que contenga la uchuva es tomada
por la direccion y los jefes de departamentos de los productores suizos. Dado que sobre
todo los sectores de chocolate y de queso se identifican mucho con el pais Suiza y su
cultura, agregar productos extranjeros no aparece entre las estrategias mas favorecidas. Un
estudio sobre la disposicion de correr riesgos entre las direcciones de las empresas suizas
revel6 que esta caracteristica queda entre las tres menos tipicas de los gerentes suizos.
Aunque se admite que estar dispuesto a correr riesgo serd una caracteristica importante para
el futuro, atin no es una que sea predominante en el departamento de ejecutivos (Willi Kigi,

2018).

En sintesis, existe una tendencia de las exportaciones del chocolate que ofreceria potencial
para combinar la uchuva con el chocolate suizo. Sin embargo, uno de los mayores
limitantes a que pase esto son las caracteristicas tipicas de los gerentes suizos que
mostraron de ser poco dispuestos a correr riesgos. Esto podria significar que nuevos
ingredientes, atipicas de la cultura suiza, o sus combinaciones, no seran considerados como

una opcion.
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9 Conclusion

9.1 Conclusion General

Esta tesis tuvo tres objetivos principales. Primero, encontrar el producto agropecuario con el
potencial exportador mas alto al ser exportado a Suiza. Segundo, revelar las barreras que
expliquen por qué no se exporta mas de dicho producto al mercado suizo. Finalmente,
presentar recomendaciones que ayuden a superar las barreras reveladas, y a aprovechar las

oportunidades descubiertas que ofrezca el mercado suizo a los exportadores colombianos.

El andlisis reveld que la uchuva es el producto agropecuario no tradicional con mayor
potencial de exportacion al mercado suizo, basado en la ventaja comparativa revelada. Esto
ante otros productos con potencial prometedor como la gulupa, el maracuya y la granadilla.
No obstante, resultd también que la herramienta de ventaja comparativa revelada tiene sus
defectos con respecto a determinar el potencial exportador. Esto porque no toma en

consideracion la demanda extranjera y sus tendencias.

En cuanto a las principales barreras en el negocio de la uchuva en relacién con el mercado
suizo, la investigacion pudo hallar las siguientes tres. Primero, las medidas fitosanitarias que
representan un reto administrativo y financiero alto a los productores y exportadores
colombianos. Segundo, las certificaciones de buenas practicas agricolas. Similar a las
medidas fitosanitarias, ellas también representan un desafio grande a los productores y
exportadores por su complejidad administrativa y alta exigencia de recursos financieras.
Como ultima, el sistema poscosecha aplicado en el cultivo de la uchuva en Colombia que
afecta la calidad del producto. Como consecuencia, una cantidad considerable no cumple con
los requisitos del mercado suizo, con respecto a la calidad exigida, y por lo tanto no puede

ser exportada a dicho mercado.

Las oportunidades mas grandes identificadas son las modas de Superfoods y de la
sostenibilidad que existen en el mercado suizo. Mientras que los Superfoods son una
preferencia del consumidor que se enfoca en el contenido nutritivo del producto, la
sostenibilidad se refiere principalmente al proceso de produccion y distribucion. Ambas

tendencias ofrecen potencial negociador para un exportador colombiano de uchuva, dado que
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el consumidor suizo esta dispuesto de pagar un suplemento para productos que demuestran

estas dos caracteristicas.

En conclusion, los resultados de este analisis muestran que varias frutas tropicales, pero sobre
todo la uchuva, tienen una ventaja comparativa revelada frente al mercado suizo, y por lo
tanto existe potencial exportador para productos agropecuarios no tradicionales de Colombia
hacia el mercado suizo. Aunque existen barreras que disturban el negocio entre los dos paises,
el mercado suizo ofrece oportunidades interesantes para un exportador colombiano que logra
cumplir las exigencias basicas de los importadores suizos, y que se atreve mostrar capacidad

innovadora con respecto a la apariencia del producto o el sistema de poscosecha.

9.2 Limitaciones del Trabajo

La tesis ha topado con diferentes limitaciones que influyeron al resultado de este trabajo. Las
cuatro principales limitaciones son las siguientes. Primero, aunque la herramienta de la
ventaja comparativa es considerada una de las mas adecuadas para investigaciones en el
entorno del comercio exterior, ella no alcanza pronosticar tendencias del futuro, ni como se

desarrolla la demanda en el exterior como fue explicado en el capitulo 10.1.

Segundo, el analisis cuantitativo no se basa en datos que estdn del 100% confirmados. La
razén por eso es la falta de disponibilidad de estadistica comercial con respecto a varios
productos como la uchuva, la gulupa, el maracuyd, y la granadilla. Aunque los paretos
aplicados reflejan a la realidad con alta probabilidad, los resultados no son del 100%

verificados, sin embargo, pueden ser considerados validos.

Tercero, la principal limitacién con respecto al analisis cualitativo es el numero de actores
entrevistados en el mercado. La tasa de respuesta alcanzo aproximadamente el 60%. Por
ejemplo en el caso de los importadores suizos, la opiniébn en esta tesis representa
aproximadamente al 40% de las empresas principales involucradas en el negocio de la uchuva
en Suiza. Por otro lado, solamente dos exportadores estuvieron dispuestos a compartir su
experiencia y vista lo que corresponde al 20 % de las empresas exportadoras colombianos
principales en el sector de la uchuva. Como consecuencia, el contenido de este trabajo esta
limitado en el sentido que no pudo tomar en consideracion las opiniones y percepciones de
los demas actores. Por lo tanto, el resultado y las opiniones de los actores en esta tesis pueden

salirse ligeramente de la realidad. Particularmente la vista del exportador es una con la que
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hay que tener cuidado, ya que representa solamente a la percepcion y opinion de dos

exportadores en el sector.

Finalmente, existe también una limitacién que esta relacionada con las recomendaciones
presentadas en este trabajo. Estas tienen el objetivo de ser aplicable para el productor o
exportador mismo, u otros actores como los gremios y camaras de comercio. Por lo tanto, el
trabajo no incluyo posibles recomendaciones para resolver otros temas y areas mas amplios
que requieran que el gobierno se encargue de ellos. Sin embargo, no hay duda que un
mejoramiento en dichas areas apoyaria a la exportacion de la uchuva. Tres ejemplos de estas
areas son el nivel bajo de educacion académica en la zona rural, los ingresos bajos en la zona
rural, o la infraestructura vial en el pais, que también causan que algunas areas investigadas

se vuelvan barreras altas al exportar.

9.3 Recomendaciones para futuros estudios

Basado en la conclusion de este trabajo y sus limitaciones, se recomienda que futuros
estudios se enfoquen en tres areas especificas, para que el sector de la uchuva en Colombia
obtenga mas informacion sobre el mercado extranjero, pero también para que se descubra

mas aspectos importantes que dificulten la exportacion de esta fruta.

Primero, seria de gran valor para los productores y exportadores conocer las exigencias
especificas que tenga el consumidor suizo con respecto a la uchuva. Es decir, qué tamano,
color y sabor son los més preferibles. Ademas, como supone la cuarta recomendacion, una
cooperacion con actores suizos podria ofrecer oportunidades grandes para los exportadores.
Por lo tanto, analizar el punto de vista desde el consumidor suizo, tanto como los
productores de productos tipicos suizos, con respecto a una posible combinacion entre su
producto y la uchuva, daria el primer paso a conocer si la uchuva tiene potencial de ser un

ingrediente o producto complementario a los productos suizos.

Segundo, se recomienda estudiar y buscar una herramienta que permita a los productores de
uchuva superar la barrera financiera que los restringe en varias areas del negocio. Este
trabajo mostro que la barrera financiera es una de las principales en el negocio de uchuva y
por lo tanto un obstaculo alto al internacionalizarse como empresa. Una manera interesante
podria ser un fondo financiero que apoye las inversiones de los productores, y que permite

un reembolso sobre un periodo de varios afos.
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Finalmente, como mostr6 el andlisis cualitativo, otra barrera alta es el bajo nivel de
educaciéon académica que causa la dificultad de comprender las diferentes normas que
existen en el sector. Con respecto a esta problematica, un estudio sobre soluciones como se

podria superar esta dificultad seria de gran valor para el sector agropecuario colombiano.
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11 Apéndice

Apéndice A: Cuestionario - Importadores Suizos

Organizacion:
Contacto:

Tema de la tesis de maestria: En esta tesis se analiza el potencial exportador de frutas tropicales de
Colombia al mercado suizo. El objetivo es hallar las frutas con el potencial mas alto, y como
productores colombianos pueden aprovechar este potencial, a través de mejorar su producto y servicio
en diferentes areas, para volverse mas atractivo a los compradores suizos. Las frutas investigadas son
unicamente frutas que pertenecen al grupo de los productos no tradicionales exportados. El volumen
maximo exportado al mundo para ser categorizado como producto no tradicional es de 30 mil
toneladas anuales.

El objetivo del cuestionario: Primero, conocer sus experiencias con proveedores colombianos
(Productores o Mayoristas) de frutas tropicales. Especialmente interesante son la areas en las cuales
los proveedores colombianos deberian mejorar segliin su experiencia, para volverse mas atractivos
para usted como comprador. Segundo, en un analisis cuantitativo basado en estadisticas de comercio
exterior, se pudo ver que Colombia tiene un potencial alto en la exportacion de la uchuva. Por lo
tanto, seria muy interesante conocer su punto de visto sobre el mercado internacional de la uchuva y
sus proveedores. A través de una comparacion de su punto de vista, y el de los proveedores
colombianos, se puede averiguar si los proveedores colombianos conocen las exigencias de sus
clientes potenciales. Esto a continuacion permite estimar si los proveedores colombianos ofrecen un
producto y servicio adecuado, y si invierten sus recursos en el desarrollo y mejoramiento de las areas
correctas.

Estructura del cuestionario: El cuestionario contiene dos secciones. La primera seccion con las
preguntas 1 a 8 consiste en preguntas generales con respecto a todas las frutas tropicales y sus
proveedores. En la segunda seccion, con las preguntas 9 a 14, se enfoca inicamente en el mercado de
la uchuva y sus proveedores. Se utiliza dos tipos de preguntas de seleccion multiple. Un tipo pide una
0 varias respuesta, mientras que el otro tipo pide que la persona ponga las respuestas en un orden.
Todas las respuestas pueden ser elegidos en el documento a través de un clic en el box, o a través de
la lista desplegable. Tras cada pregunta se encuentra un espacio en donde usted puede agregar
comentarios, por ejemplo si las respuestas no son suficientemente exactas y si no se encuentra ninguna
adecuada. También puede usar el espacio para afiadir informacion que le parezca importante.

Definiciones de términos:

Proveedores: Como proveedores se entiende en este cuestionario los productores y mayoristas
de frutas tropicales.

Productores: Productores son empresas que tienen sus propios cultivos.

Mayoristas: Como mayorista de entiende empresa que no tienen sus propios cultivos, sino que
participan en el comercio de compraventa. Sin embargo, un mayorista también
puede madurar la fruta.
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Seccion 1: Proveedores y el mercado mundial de las frutas tropicales

1. Colombia dispone sobre una gran variedad de frutas tropicales. Sin embargo,
estadisticas de comercio muestran que el 85% de las exportaciones totales de frutas es
representado por el banano y platano. Qué podria ser la razon por qué las demas frutas
de Colombia al parecer no pueden establecerse en el mercado mundial? (elige max.. 3)

[ Calidad insuficiente
[ Precios no competitivos
[J No cumplen las normas fitosanitarias

[ No tienen certificaciones de buenas practicas (Global GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade
Max Havelaar, etc.)

[ Proveedores colombianos son muy pasivos en el mercado y por ende no los conocemos
[ Proveedores colombianos no pueden suministrar las cantidades demandadas

[ El tiempo de entrega de la fruta es demasiado grande

O

Comentarios sobre la pregunta 1:
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Enseguida usted encuentra algunos aspectos tras los que uno podria calificar a un

proveedor. ;En qué orden los pondria con respecto a su importancia cuando usted elige un

proveedor? (Por favor numere en la columna «rango» de 1 a 8, cuando 1 = el mas importante,

8 = el menos importante)

elemento.

Rango Aspecto

Elija un | Confianza (Los envios llegan puntualmente y las cantidades son correctas)

elemento.

Elija un | Capacidades comunicativas y administrativas (el proveedor/productor

clemento. responde de inmediato, habla bien inglés, expide documentos correctos de
transporte y aduana)

Elija un | Flexibilidad (cambios a corto plazo de la cantidad pedida son posibles)

elemento.

Elija un | Dispone sobre certificaciones de buenas practicas de sostenibilidad (Global

clemento. GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar, etc.)

Elija un | Alta calidad del producto

elemento.

Elija un | Precio bajo del producto

elemento.

Elija un | El proveedor se encuentra en un pais que tiene un tratado de libre comercio

clemento, con el pais del comprador.

Elija un

Servicio logistico (embalajes sostenibles y solidos, pocos dafios causados en

el transporte, corto plazo de entrega del producto)

Comentarios sobre la pregunta 2:
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.En cuales de las siguientes areas deberian mejor proveedores colombianos en particular

para volverse mas atractiva para usted? (Por favor numere en la columna «rango» de 1 a 7,

cuando 1 = el aspecto con mas urgencia de mejoramiento, 7 = el con menos urgencia de

mejoramiento)
Rango Aspecto
Elija un | Confianza (Los envios llegan puntualmente y las cantidades son correctas)
elemento.
Elija un | Capacidades comunicativas y administrativas (respuesta inmediata, habla bien inglés,
clemento. expide documentos correctos de transporte y aduana)
Elija un | Flexibilidad (cambios a corto plazo de la cantidad pedida son posibles)
elemento.
Elija un | Dispone sobre certificaciones de buenas practicas de sostenibilidad (Global GAP,
clemento. Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar, etc.)
Elija un | Alta calidad del producto
elemento.
Elija un | Precio bajo del producto

elemento.

Elija

elemento.

un

Servicio logistico (embalajes sostenibles y sélidos, pocos dafios causados en el

transporte, corto plazo de entrega del producto)

Comentarios sobre la pregunta 3:
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4,

Son las normas fitosanitarias un obstiaculo alto cuando uno quiere comprar frutas
tropicales desde Colombia?

[J Si, ocurre mucho que las frutas no pasan el control de importacion por el Eidg.
Pflanzenschutzdienst, porque son contaminadas de parasitos.

[J Si, ocurre mucho que las frutas no pasan el control de importacion por el Eidg.

Pflanzenschutzdienst. No porque la fruta este contaminada, sino porque la documentacion no
cumple con las normas fitosanitarias de Suiza.

[J No, las normas fitosanitarias no representan un obstaculo.

Comentarios sobre la pregunta 4:

Certificaciones como Global GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar y otros,
las cuales promueven el cultivo sostenible, se vuelven mas importantes para el consumidor

suizo. ;Pueden proveedores colombianos cumplir con estas altas exigencias del mercado
suizo?

L] Si, la mayoria de los proveedores tiene suficientes certificaciones.

[J No, unicamente los proveedores grandes disponen sobre las certificaciones necesarias.

[] No, casi nadie esta certificado.

Comentarios sobre la pregunta 5:
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.Como evalia usted el nivel de certificacion de los proveedores de Colombia con el de los
proveedores de otros paises?

[J Proveedores colombianos van a tras de los proveedores de otros paises.

(1 El nivel de certificacion de los proveedores colombianos se encuentra en el promedio
mundial.

[ Proveedores colombianos estan certificados mejor que los proveedores de otros paises.

Comentarios sobre la pregunta 6:

JHay diferencias entre los proveedores de diferentes frutas con respecto a su nivel de
certificacion?

1 Si, proveedores de frutas que son exportadas en grandes cantidades (como Bananos) tiene un

mayor nivel de certificacion que los proveedores de frutas que se exporta en pequefias
cantidades (como Uchuva, Pasiflora, etc.).

(] No, no existen tendencias claras que muestren una relacion entre la fruta y el nivel de
certificacion.

Comentarios sobre la pregunta 7:
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8. (Prefiere un supermercado tener el contacto directo con el productor de la fruta? (Varias
respuestas dentro de “Si” / “No” posibles)

Si, ... [ porque se puede comprar a un mejor precio ya que ningiin mayorista esta
involucrado.

L] porque se tiene mas control sobre la cadena de suministro.

(1 pero solamente cuando se trata de frutas que se compra en grande
cantidades.

[ otra razon:

No, ... [ porque seria demasiado trabajo buscar el mejor proveedor de cada fruta.

L porque seria demasiado trabajo verificar cada proveedor con respecto a
las certificaciones de buenas practicas, cuando un mayorista las garantiza.

L] porque un mayorista es mas flexible que un productor.

] otra razon:

Comentarios sobre la pregunta 8:
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Seccion 2: Preguntas con respecto al mercado de la uchuva y sus

proveedores

9.

10.

., Como se va desarrollar la demanda de uchuva en el mercado suizo dentro de los proximos

3 anos?

[ Crecimiento > 5%

[ Crecimiento del 1 — 5%

[ Se mantiene constante

(] Disminucion entre el 1 — 5%

] Disminuciéon > 5%

Comentarios sobre la pregunta 9:

. Como describiria usted el mercado internacional de la uchuva?

Numero de productores
Numero de productores

Numero de paises productores

Oferta

La calidad de la uchuva...

Certificaciones de buenas practicas:

] muchos (> 50) [ pocos (< 50)
(1 muchos (> 20) [ pocos (<20)
[J muchos (>5) [ pocos (<5)

[ nunca hay dificultades de suministro

[J puede haber dificultades de suministro de vez en
cuando

[] hay muchas dificultades de suministro

[ varia mucho entre los proveedores

[] es igual entre todos los proveedores

[] La mayoria de los proveedores son certificados
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11.

12.

(Global GAP, Rainforest, etc.) [] Aproximadamente la mitad de los proveedores
es certificado

[0 Un cantidad pequena de proveedores es
certificado

Comentarios sobre la pregunta 10:

. Cual de los siguientes participantes en el mercado de la uchuva tiene el poder de mercado
mas alto?
[ Productor

1 Mayorista
[J Supermercado

Comentarios sobre la pregunta 11:

. Cual de los dos siguientes comportamientos frente a los proveedores es el mas parecido
al de usted en el mercado de la uchuva?

[ Activo; se busca nuevos proveedores permanentemente, aunque los actuales prestan un buen
servicio.

[J Pasivo; nuevos proveedores normalmente nos contactan y los verificamos cuando hay
necesidad. Una busqueda activa de nuevos proveedores no tiene lugar.

Comentarios sobre la pregunta 12:
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13. ;Coémo ordenaria usted los siguientes obstaculos en el mercado mundial de la uchuva? (Por

favor numere en la columna «rango» de 1 a 7, cuando 1 = el aspecto con mas urgencia de

mejoramiento, 7 = el con menos urgencia de mejoramiento)

Rango Obstaculo

Elija un | Normas fitosanitarias

elemento.

Elija un | Encontrar proveedores certificados (Global GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max
clemento. Havelaar, etc.)

Elija un | Encontrar uchuva de alta calidad

elemento.

Elija un | Poder suministrar la cantidad demandada

elemento.

Elija un | Poder comprar a un precio barato

elemento.

Elija un | Encontrar proveedores competentes (alta capacidad comunicativa & administrativa)
elemento.

Elija un | Buen servicio logistico (embalaje solido / sostenible, rapida y confiable cadena de
elemento. suministro)

Comentarios sobre la pregunta 13:
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14. Ordenaria usted los obstaculos de la pregunta 13 diferente si se pensara solamente en

proveedores colombianos de uchuva?

] No

LJ Si, (por favor ponga en orden los obstaculos en la siguiente tabla)

Rango Obstaculo
Elija un | Normas fitosanitarias
elemento.
Elija un | Encontrar proveedores certificados (Global GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max
elemento.
Havelaar, etc.)
Elija un | Encontrar uchuva de alta calidad
elemento.
Elija un | Poder suminstrar la cantidad demandada
elemento.
Elija un | Poder comprar a un precio barato
elemento.
Elija un | Encontrar proveedores competentes (alta capacidad comunicativa & administrativa)
elemento.
Elija un | Buen servicio logistico (embalaje sélido / sostenible, rapida y confiable cadena de
elemento. suministro)

Comentarios sobre la pregunta 14:
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Apéndice B: Cuestionario - Exportadores Colombianos

Organizacion:
Contacto:

El tema de la tesis de maestria: En esta tesis se analiza el potencial exportador de frutas tropicales
de Colombia al mercado suizo. El objetivo es hallar la fruta con el mayor potencial, y como los
productores y exportadores colombianos pueden aprovechar este potencial, a través de mejorar su
producto y servicio en diferentes areas, para volverse mas atractivo a los compradores suizos. Las
frutas investigadas son inicamente frutas que pertenecen al grupo de los productos no tradicionales
exportados. El volumen maximo exportado al mundo para ser categorizado como producto no
tradicional es de 30 mil toneladas anuales.

El objetivo del cuestionario: Primero, conocer a cudles de los mercados mas grandes en el mundo
su compaiiia ya tiene acceso, y si exporta a Suiza. Ademas, hallar las areas mas importantes de las
que, segun usted, un comprador suizo elige sus proveedores. Segundo, conocer las barreras que
ustedes enfrentan al exportar uchuva a Suiza. Mas precisamente, barreras relacionadas con el precio
y la calidad del producto y servicio, las normas fitosanitarias, las certificaciones de buenas practicas
de la agricultura (Global GAP, Rainforest Alliance, etc.), y el proceso logistico. Tercero, entender y
conocer el nivel de agremiacion que existe entre los productores y exportadores de uchuva en
Colombia, y como se podria mejorar el apoyo desde dichos gremios a los productores y exportadores.

La estructura del cuestionario: El cuestionario contiene 16 preguntas de dos tipos diferentes. El
primer tipo son preguntas que piden una o varias respuestas que pueden ser contestadas a través de
un clic en el box que corresponde a la respuesta deseada. El segundo tipo pide un orden de las
respuestas segun un criterio dado, como por ejemplo la importancia. En este caso se puede numerar
las respuestas a través de la lista desplegable. Después de cada de estas preguntas también se
encuentra la instruccion exacta en paréntesis para saber como contestar. Si usted quiere precisar una
respuesta, o agregar informacion adicional que le parezca importante con respecto a una pregunta,
habra un espacio dedicado para esto después de cada pregunta.
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1. Los siguientes paises representan los diez mayores compradores de uchuva colombiana en
el los ultimos cinco afios (en orden aleatorio). ;A cuales exporta su empresa?
] EE.UU.

L] Holanda

L] Bélgica

L] Alemania
[ Reino Unido
L] Francia

U Ecuador

L] Canada

U] Brasil

L1 Espafia

Comentarios sobre la pregunta 1:

Las exportaciones totales de la uchuva colombiana (como fruta fresca) al mundo han
estancado en los ultimos diez afios. ;Qué podria ser la/las razén/es para esta tendencia?

[ La demanda en el mercado internacional no ha crecido.

L] Otros paises productores se han vuelto mas competitivos y nos quitan participacion en el
mercado.

] Otra razdn:

Comentarios sobre la pregunta 2:
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Otro mercado que comproé una cantidad considerable de uchuva colombiana es el de Suiza.

.Su empresa exporta uchuva a Suiza? (Varias respuestas dentro de “Si” o “No” posibles)

Si... L] y es un mercado principal para nosotros.

L pero es un mercado secundario para nosotros.

No... L] porque el mercado es demasiado pequefio para nosotros y no atractivo.

[J porque no podemos vender las cantidades demandadas.

U] porque no podemos cumplir las normas fitosanitarias.

L] porque no conocemos a compradores en potencia.

L] porque no podemos competir con los precios demandados por los suizos.

L] porque no tenemos las certificaciones de buenas practicas exigidas.

Comentarios sobre la pregunta 3:

JEn el caso que exporta a Suiza, vende directamente a una empresa suiza, o por un
intermediario en otro pais?

] Directamente
[ Por un intermediario
1 Ambos

Comentarios sobre la pregunta 4:
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En la siguiente lista se presentan algunas areas segun las cuales un comprador suizo podria

elegir sus proveedores de frutas. ;En qué orden, segiin su importancia, cree usted las pone

un comprador suizo? (Por favor numere en la columna “Rango” de 1 a 8, 1 = aspecto mas

importante, 8 = aspecto menos importante.)

elemento.

Rango Area

Elija un | Confianza (Los envios llegan puntualmente y las cantidades son correctas)

elemento.

Elija un | Capacidades comunicativas y administrativas (el proveedor/productor

clemento. responde de inmediato, habla bien inglés, expide documentos correctos de
transporte y aduana)

Elija un | Flexibilidad (cambios a corto plazo de la cantidad pedida son posibles)

elemento.

Elija un | Dispone sobre certificaciones de buenas practicas de sostenibilidad (Global

clemento. GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar, etc.)

Elija un | Alta calidad del producto

elemento.

Elija un | Precio bajo del producto

elemento.

Elija un | El proveedor se encuentra en un pais que tiene un tratado de libre comercio

clemento, con el pais del comprador.

Elija un

Servicio logistico (embalajes sostenibles y solidos, pocos dafios causados en

el transporte, corto plazo de entrega del producto)

Comentarios sobre la pregunta 5:
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6. (Cuales de los siguientes aspectos destaca su empresa frente a de otros productores y
exportadores de uchuva (en Colombia y en el mundo)? (Por favor numere en la columna

“Rango” de 1 a 7, 1 = fortaleza méas grande, 7 = fortaleza mas pequefia)

Rango Area

Elija un | Confianza (Los envios llegan puntualmente y las cantidades son correctas)
elemento.

Elija un | Capacidades comunicativas y administrativas (respuesta inmediata, habla bien
elemento.

inglés, expide documentos correctos de transporte y aduana)

Elija un | Flexibilidad (cambios a corto plazo de la cantidad pedida son posibles)
elemento.

Elija un | Dispone sobre certificaciones de buenas practicas de sostenibilidad (Global
clemento. GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar, etc.)

Elija un | Alta calidad del producto

elemento.

Elija un | Precio bajo del producto

elemento.

Elija un | Servicio logistico (embalajes sostenibles y solidos, pocos dafios causados en
elemento.

el transporte, corto plazo de entrega del producto)

Comentarios sobre la pregunta 6:
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. Cuales de las siguientes respuestas son las mas necesarias para mejorar los aspectos que

usted puso en los tltimos rangos (6 y 7) de la pregunta anterior? Por favor elige maximo 3
respuestas.

[] Mas recursos financieros por su parte

[ Disponibilidad de tiempo

[ Ayuda/Apoyo por gremios de productores y exportadores de uchuva
[J Ayuda/Apoyo por instituciones gubernamentales

1 Empleados con formacion mas calificada

[J Mejor infraestructura vial en Colombia (Vias, Puertos, Aeropuertos, etc.)

Comentarios sobre la pregunta 7:

JUsted ve efectos positivos que tiene el tratado de libre comercio con Suiza para su
producto?

[ Si, el tratado de libre comercio nos vuelve mas competitivo y por ende ayuda_mucho en
acceder al mercado suizo, o en extender los negocios establecidos con clientes suizos.

[ Si, el tratado de libre comercio ayuda, pero no es un elemento critico al acceder o extender
negocios con Suiza.

[ No, el tratado de libre comercio con Suiza no ha tenido efectivos positivos perceptibles para
nosotros.

Comentarios sobre la pregunta 8:
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9. ¢Representan las normas fitosanitarias una barrera alta para su producto?

[ Si, las normas fitosanitarias exigen mucho y causan mucho trabajo permanentemente.

L] Si, las normas fitosanitarias exigen mucho, pero solamente al exportar por primera vez.

Luego, las normas ya no representan una barrera alta ya que el proceso de produccién cumple
con los requerimientos.

[ No, las normas fitosanitarias nunca han sido una barrera alta para nosotros.

Comentarios sobre la pregunta 9:

10. ;Cuadles de los siguientes aspectos con respecto a las normas fitosanitarias son los mas

dificiles para cumplir como productor? (Por favor numere en la columna “Rango” de 1 a5, 1

= aspecto mas dificil, 5 = aspecto menos dificil.)

Rango Aspecto

Elija un | Erradicar y garantizar cero enfermedades vegetales en la plantacion

elemento.

Elija un | La burocracia (aplicar al tramite, controles en la plantacion, documentacion, etc.)
elemento.

Elija un | Disponer sobre el conocimiento técnico para poder producir bajo las normas
elemento.

Elija un | Disponer de los recursos financieros para ajustar el proceso de produccion a las
elemento. normas

Elija un | Conseguir y financiar el embalaje de transporte que cumpla con los requerimientos
elemento. de las normas ISPM 15

Comentarios sobre la pregunta 10:
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11. Certificaciones sobre buenas practicas en el sector agricola como Global GAP, Rainforest
Alliance, Fairtrade Max Havelaar y otros, se vuelven cada vez mas importantes para el
consumidor suizo. ;Representan estas certificaciones una barrera alta al exportar uchuva
para ustedes?

[ Si, todos de nuestros clientes internacionales exigen alguna de estas certificaciones.

[ Si, la gran mayoria (> 75%) de nuestros clientes internacionales exige alguna de estas
certificaciones.

[J No, solamente una minoria (< 50%) de nuestros clientes internacionales exige alguna de
estas certificaciones.

[ No, nadie exige estas certificaciones.

Comentarios sobre la pregunta 11:
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12. ;Coémo ordenaria las siguientes barreras con respecto al proceso logistico de exportacion a

Suiza? (Por favor numere en la columna “Rango” de 1 a 5, 1 = barrera més alta, 5 = barrera mas

baja)
Rango Aspecto
Elija un | Largos tiempos de transito al mercado Suizo
elemento.
Elija un | Altos precios de los fletes (Camion, Avion, etc.)
elemento.
Elija un | El conflicto y el narcotrafico en Colombia (Controles adicionales, precauciones,
elemento. etc.)
Elija un | Disponibilidad de embalajes sélidos, sostenibles, funcionales
elemento.
Elija un | Proceso aduanero (Registros, Documentos, etc.)
elemento.

Comentarios sobre la pregunta 12:

13. La uchuva también se vende y exporta como producto procesado o deshidratado. ;Cree

usted que en el futuro la uchuva tiene mas potencial en el mercado suizo de forma

procesada/deshidratada que como fruta fresca?

[ Si, se espera mas demanda en el futuro para la uchuva procesada/deshidratada que para la

uchuva fresca.

[J No, la uchuva fresca seguira teniendo la mayor demanda en el mercado suizo.

Comentarios sobre la pregunta 13:
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14. ;Coémo considera usted el nivel de agremiacion entre los productores de uchuva en el pais?

15.

L] El nivel es alto. Existen varios gremios con mucho poder en la politica nacional

L] El nivel es alto. Existen varios gremios, pero con poco poder en la politica nacional

L1 El nivel es mediano. Existen algunos gremios con poder limitado en la politica nacional, pero
con mucho poder en la politica departamental.

L El nivel es bajo, casi no existen gremios, por lo tanto los productores de uchuva no estan
representados en la politica nacional, ni departamental.

Comentarios sobre la pregunta 14:

. Usted recibe apoyo de los gremios? ;En qué areas?
[J No recibimos apoyo de ninglin gremio

L] Recibimos apoyo en forma de recursos financieros
L] Recibimos apoyo técnico en el area:
[ logistico
[] cultivo
[] establecer acceso a nuevos mercados internacionales
[J cumplimiento de las normas fitosanitarias

[1 obtencion de certificaciones de buenas practicas (Global
GAP, etc.)

Comentarios sobre la pregunta 15:
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16. (Si usted podria pedir apoyo a un gremio o a una institucion gubernamental, qué pediria

y a quién?
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Apéndice C: Cuestionario - Camaras de Comercio

Organizacion:
Contacto:

El tema de la tesis de maestria: En esta tesis se analiza el potencial exportador de frutas tropicales
de Colombia al mercado suizo. El objetivo es hallar la fruta con el mayor potencial, y como los
productores y exportadores colombianos pueden aprovechar este potencial, a través de mejorar su
producto y servicio en diferentes areas, para volverse mas atractivo a los compradores suizos. Las
frutas investigadas son inicamente frutas que pertenecen al grupo de los productos no tradicionales
exportados. El volumen maximo exportado al mundo para ser categorizado como producto no
tradicional es de 30 mil toneladas anuales.

El objetivo del cuestionario: La primera parte de la investigacion ha revelado que la uchuva es el
producto con mayor potencial exportador al mercado suizo, basado en la ventaja comparativa
revelada. Por lo tanto, el cuestionario tiene tres objetivos principales. Primero, conocer su opinion
sobre el sector agricola colombiano con respecto al comercio con Suiza. Segundo, conocer las areas
mas importantes de las que, segun usted, un comprador suizo elige sus proveedores de frutas
tropicales o de otros productos en general. Ademads, conocer las areas en las cudles los exportadores
colombianos tienen la necesidad mas grande de mejorar. Tercero, entender y conocer su posicion con
respecto al nivel de agremiacion que existe entre los productores y exportadores de frutas tropicales
no tradicionales de exportacion. Es decir, frutas diferentes al banano como la uchuva, gulupa,
maracuya, etc.. Ahi se trata de conocer su opinién de como se podria mejorar el apoyo desde dichos
gremios a los productores y exportadores de estas frutas con respecto a la exportacion a Suiza.

La estructura del cuestionario: El cuestionario contiene 10 preguntas de dos tipos diferentes. El
primer tipo son preguntas que piden una o varias respuestas que pueden ser contestadas a través de
un clic en el box que corresponde a la respuesta deseada. El segundo tipo pide un orden de las
respuestas seglin un criterio dado, como por ejemplo la importancia. En este caso se puede numerar
las respuestas a través de la lista desplegable. Después de cada de estas preguntas también se
encuentra la instruccion exacta en paréntesis para saber como contestar. Si usted quiere precisar una
respuesta, o agregar informacion adicional que le parezca importante con respecto a una pregunta,
habra un espacio dedicado para esto después de cada pregunta.
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JEs el sector agricola colombiano interesante para empresas suizas?

[ Si, muchas empresas suizas buscan comprar productos del sector agropecuario colombiano.

L] Si, pero las empresas suizas quieren invertir o vender su tecnologia al sector agropecuario
colombiano, en lugar de comprar sus productos.

[1 No, las empresas suizas no estin muy interesadas en negociar, ni invertir en el sector
agropecuario colombiano.

Comentarios sobre la pregunta 1:

. Cuales de los siguientes productos agricolas tienen el mayor crecimiento en términos de

demanda suiza segin su experiencia?

[ Productos tradicionales (Banano, Café, Azucar, Flores)

U] Fruta fresca no tradicional / exdticos (Uchuva, Gulupa, Mango, Maracuy4, Pitahaya, etc.)
[ Lacteos

[ Carne

[] Pescado

Comentarios sobre la pregunta 2:

Si no eligié las “frutas frescas no tradicionales” como respuesta en la pregunta 2, por qué
no las asigna mucho potencial?

[J El mercado suizo esta saturado y la demanda para frutas exéticas crece muy poco.
[ Otros paises en el mundo ofrecen frutas exoticas a mejores condiciones (precio, calidad, etc.).

[0 Otra razon:

Comentarios sobre la pregunta 3:
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En la siguiente lista se presentan algunas areas segun las cuales un comprador suizo podria

elegir sus proveedores de frutas frescas y alimentos en general. ;En qué orden, segin su

importancia, cree usted las pone un comprador suizo? (Por favor numere en la columna

“Rango”de 1 a9, 1 =aspecto masimportante, 9 = aspecto menos importante.)

Rango Area

Elija un | Confianza (Los envios llegan puntualmente y las cantidades son correctas)

elemento.

Elija un | Capacidades comunicativas y administrativas (el proveedor/productor

clemento. responde de inmediato, habla bien inglés, expide documentos correctos de
transporte y aduana)

Elija un | Flexibilidad (cambios a corto plazo de la cantidad pedida son posibles)

elemento.

Elija un | Dispone sobre certificaciones de buenas practicas de sostenibilidad (Global

clemento. GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar, etc.)

Elija un | Alta calidad del producto

elemento.

Elija un | Precio bajo del producto

elemento.

Elija un | El proveedor se encuentra en un pais que tiene un tratado de libre comercio

clemento, con el pais del comprador.

Elija un | Servicio logistico (embalajes sostenibles y solidos, pocos dafios causados en

clemento. el transporte, corto plazo de entrega del producto)

Elija un | Normas fitosanitarias

elemento.

Comentarios sobre la pregunta 4:
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5. ¢En cuales de los siguientes aspectos tienen que mejorar los exportadores colombianos de

frutas y alimentos en general? (Por favor numere en la columna “Rango”de 1a8, 1 =aspecto

mas urgente,

8 = aspecto menos urgente)

Rango Area

Elija un | Confianza (Los envios llegan puntualmente y las cantidades son correctas)
elemento.

Elija un | Capacidades comunicativas y administrativas (respuesta inmediata, habla bien
clemento, inglés, expide documentos correctos de transporte y aduana)

Elija un | Flexibilidad (cambios a corto plazo de la cantidad pedida son posibles)
elemento.

Elija un | Dispone sobre certificaciones de buenas practicas de sostenibilidad (Global
clemento. GAP, Rainforest Alliance, Fairtrade Max Havelaar, etc.)

Elija un | Alta calidad del producto

elemento.

Elija un | Precio bajo del producto

elemento.

Elija un | Servicio logistico (embalajes sostenibles y solidos, pocos dafios causados en
clemento, el transporte, corto plazo de entrega del producto)

Elija un | Normas fitosanitarias

elemento.

Comentarios sobre la pregunta 5:
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6. (Reciben los productores de frutas tropicales suficiente apoyo segun usted?

1 Si, los gremios tanto como el gobierno apoyan lo suficiente a los exportadores.
L] Si, pero solamente por los gremios agricolas.
1 Si, pero solamente por el gobierno colombiano.

[ No, el sector necesita mas apoyo

Comentarios sobre la pregunta 6:

7. ¢Qué tipo de apoya necesita el sector agricola, segiin usted, para volverse mas atractivo
para las empresas suizas?

[ Mas recursos financieros

[ Disponibilidad de tiempo para poder desarrollar nuevas tecnologias

[ Ayuda/Apoyo por gremios de productores y exportadores

L] Ayuda/Apoyo por instituciones gubernamentales

[J Empleados con formacion mas calificada

L1 Mejor infraestructura vial en Colombia (Vias, Puertos, Aeropuertos, etc.)

] Otro:

Comentarios sobre la pregunta 7:
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8. ¢Usted ve efectos positivos que tiene el tratado de libre comercio con Suiza para las frutas
frescas?

L] Si, el tratado de libre comercio ayuda_mucho en acceder al mercado suizo, o en extender los

negocios establecidos con clientes suizos.

L] Si, el tratado de libre comercio ayuda, pero no es un elemento critico al acceder o extender
negocios con Suiza.

[ No, el tratado de libre comercio con Suiza no ha tenido efectivos positivos perceptibles para
los exportadores de frutas tropicales frescas (excepto el banano y platano).

Comentarios sobre la pregunta 8:

9. ¢Como considera usted el nivel de agremiacion entre los productores de frutas tropicales
(excepto el banano) en el pais?

L El nivel es alto. Existen varios gremios con mucho poder en la politica nacional

[ El nivel es alto. Existen varios gremios, pero con poco poder en la politica nacional

[ El nivel es mediano. Existen algunos gremios con poder limitado en la politica nacional, pero
con mucho poder en la politica departamental.

L] El nivel es bajo, casi no existen gremios, por lo tanto los productores de uchuva no estan
representados en la politica nacional, ni departamental.

Comentarios sobre la pregunta 9:

10. ;Qué falta segiin usted para que las exportaciones de frutas tropicales tengan un mayor
dinamismo?
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