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RESUMEN EJECUTIVO

La caracterizacion del proceso de exportacion de flores exoéticas al Japon, es el
fruto de la recopilacion de informacién secundaria que permite analizar si el
departamento del Magdalena cumple con los requisitos necesarios para
incursionar en el mercado oriental.

En esta investigacion se incluye un analisis del mercado nacional e internacional
qgue hace referencia a las tendencias mundiales y al desarrollo que presenta
Colombia en las principales ciudades exportadoras de heliconias. Ademas se
comparan los principales departamentos del pais con el Magdalena para
determinar factores positivos o negativos en el proceso de exportacién de flores
exoticas.

Se evallan los diferentes competidores, economia, entorno social, tendencias del
mercado, Marketing mix; incluyendo el andlisis de los datos con aspectos
importantes a tener en cuenta en el momento de la exportacion. Se muestran los
procedimientos, requisitos y procesos que se deben seguir al momento de realizar
la exportacion de Heliconias al Japon.

ABSTRACT

The description of the exotic flowers exportation process to Japan is the aim of the
compilation of secondary information which permits to analyze whether the
Department of Magdalena fulfills the needed requirement to penetrate in the
oriental market.

In this research it is included an analysis of the international and national market to
refer the worldwide trends to the development who presents Colombia in the main
Heliconias’ exporter cities. Moreover, it is compared the main country’ departments
against Magdalena to determine positive and negative factors in the exotic flowers
exportation process.

It is evaluated the different competitors, economics, social environment, market
trends, marketing mix; including the data analysis with important aspects to take
into account in the exportation act. It is shown the procedures, requirements and
processes which are necessary to follows in moment of the exportation of
Heliconias to Japan.



1. PRESENTACION

El mercado mundial de flores, ha estado caracterizado por la exportacién de flores
convencionales como las rosas, sin embargo en los uUltimos afios existe una nueva
tendencia de exportacion hacia las flores exoticas, estas han tenido en los ultimos
diez afios un importante auge comercial por su variedad de colores, formas,
tamafos y durabilidad, de las cuales se presentan entre 225 y 250 especies
descritas hasta el momento en el mundo, 97 de ellas se encuentran distribuidas en
Colombia y 48 de éstas han sido descritas como endémicas, ubicando a nuestro
pais como el centro de diversidad mas grande de este género en el mundo?.

En Colombia la produccién de este tipo de flores nacié como una respuesta ante la
crisis cafetera y a la necesidad de diversificar la economia y hoy por hoy es un
sector con gran potencial exportador que, dada la variedad de especies ofrece una
gran ventaja competitiva a nuestro pais frente al mercado internacional. Es tanto el
auge que han tenido las flores exéticas que fueron destacadas en 1992 por el
Consejo Nacional de Ciencia y tecnologia Agropecuarias como cultivo promisorio
que arroja grandes oportunidades para aquellas regiones de Colombia que son
productores de este tipo de flores? y fueron incluidas como un proyecto estratégico
en la Agenda Interna para la Competitividad y Productividad del pais,
constituyéndose asi las flores exoticas en apuestas productivas para aquellas
regiones gue poseen estos tipos de cultivos, entre los que se cuenta y es tema
central del presente estudio, el departamento del Magdalena.

De acuerdo con la metodologia definida por el Departamento Nacional de
Planeacion, los departamentos o regiones debian estructurar unas propuestas de
Agenda Interna basadas en la definicibn de sus grandes apuestas productivas,
actividades eje del desarrollo territorial, para con base en ellas identificar las
principales necesidades o requerimientos para su éxito en el entorno global y
posteriormente identificar los posibles cursos de accion para su soluciony que el
gobierno actlia como un facilitador al promover espacios de discusion y define y
ejecuta parte importante de la politica de competitividad y productividad 2.

Todo esto con el fin de aprovechar las oportunidades del TLC y los demas
acuerdos comerciales, que identifique las reformas, programas y proyectos

1J. Abalo, HELICONIAS FOR THE ORNAMENTAL INDUSTRY, International Society for Horticultural
Science, Il International Symposium on Ornamental Palms & other Monocots from the Tropics - 1999

2De la investigacion al mercado: Un acercamiento a la medicion del impacto Heliconias Colombianas:
Luis Antonio Orozco Castro y Diego Andrés Chavarro Bohdrquez.

3 http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/industria/SectorClaseMundialPropuestas.pdf



http://www.mincomercio.gov.co/econtent/documentos/industria/SectorClaseMundialPropuestas.pdf

prioritarios para mejorar la productividad y la competitividad del pais. En el

desarrollo de este proceso de exportacién de Heliconias se considera importante

resaltar dos de las principales apuestas productivas que le apuntan principalmente

a este producto. Dentro de esto podremos destacar a las del sector agroindustrial
y el de logistica y trasporte.

Frtas  hotaizs = 3 En el pais dentro del sector
Pallg, s2cas, Pete- 12 agroindustrial hay 175 apuestas que
Acuicutura y pesca | 3 19 . . .

Tradicionales | )16 provienen directamente del trabajo
Cles especides e 9 . .
e —T 5 realizado por las regiones. Para su
o 4 s 1 5w w s analisis se han categorizado en
nueve grandes grupos de productos
Fuente: DNP-Agenda Interna (datos preliminares) )
*Otros incluye plantas medicinales y aromaticas, productos avicolas, arroz, fique, achiote, entre |OS Cuales Ias ﬂores eXot|CaS

maiz, soya y apuestas generales en agro

entran a ser parte de los productos
Tradicionales exportables al igual que el café, platano, banano y azucar. Dentro de
estas apuesta se busca principalmente fortalecer la produccién de orgénicos
(banano y azucar) en Choco y Valle del Cauca, conformar la cadena de platano
en la Orinoquia, aumentar la produccion de flores tropicales en Risaralda, y en
Magdalena desarrollar los cafés sostenibles y los subproductos del café para su
comercializacién nacional e internacional. Dentro de la logistica y transporte se
encuentran 8 apuestas productivas que buscan conformar la cadena de servicios
logisticos y de transporte y Convertir ciudades vy sitios estratégicos en centros de
logistica altamente eficientes para el comercio exterior.

Es asi como para el analisis se hace necesario tener en cuenta cuales son los
principales departamentos que se dedican a la produccion y exportacion de
Heliconias y que lo tienen contemplado entre sus apuestas productivas, se pueden
destacar asi:

Cuadro No. 1

Cuadro comparativo de las apuestas productivas en la Agenda Interna (2004) y en
los Planes Regionales de Competitividad (2009) compuesta por los
departamentos que priorizan las flores tropicales.

Departam Agenda Interna para la Plan Regional de Competitividad
ento productividad y la (2009)

competitividad (2004)
Magdalena | Agroindustria




Flores tropicales de
exportacion (heliconias,
follajes y plantas vivas).
Servicios

Logistica y transporte.

Flores tropicales.

Antioquia | Agroindustria Flores
Flores y follaje.
Bogota y | Agroindustria Agroindustria
Cundinam | Flores. Logistica
arca
Quindio Agroindustria Agropecuario y agroindustrial
Construir 'y consolidar las | Servicios logisticos
cadenas productivas de: flores
y follajes exaticos (Heliconias)
Risaralda | Agroindustria Agroindustria
Productos para los mercados
verdes nacionales e
internacionales.
Flores tropicales y follajes.
Servicios
Comercio. Fortalecimiento de
Pereira y de su Area
Metropolitana como epicentro
comercial de la regién Centro
Occidente.
Amazonas | Agroindustria Productos forestales no
Flores y follajes tropicales. maderables. Incluyen productos
medicinales naturales, fibras,
follajes, pigmentos, aromas. Sector
comercio nacional e internacional. A
través del rio Amazonas, que
comunica las capitales amazodnicas
de Peru, Colombia y Brasil.
Arauca Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.
Caldas Agroindustria No definidas

Flores y follajes tropicales.




Caqueta Agroindustria Flores
Flores y follajes tropicales.

Casanare | Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.

Guainia Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.

Guaviare | Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.

Meta Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.

Putumayo | Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.

Valle Agroindustria No definidas en este campo
Comercializacion en
“‘mercados verdes” de
productos ecologicos: Flores y
follajes tropicales.

Vaupeés Agroindustria No definidas
Flores y follajes tropicales.

Vichada Agroindustria No definidas en este campo
Flores y follajes tropicales.

Tomado de El andlisis de la Agenda Interna y los Planes regionales de

Competitividad hace parte del Estudio “Las TIC en los Planes Regionales de
Competitividad” desarrollado para el Ministerio de Comunicaciones por Nicolas
Llano Naranjo, Asesor en Competitividad Empresarial, Plan Nacional de TIC,

Ministerio de Comunicaciones

Asimismo para hacer un andlisis mas profundo y teniendo en cuenta que en
Colombia, debido a las condiciones climatolédgicas y a la condicion de sus suelos,
los departamentos con mayor produccién de Heliconias son: Cundinamarca,
Antioquia, Valle del Cauca y Risaralda, se realiza el siguiente cuadro comparativo

para determinar cOmo esta el Magdalena frente a estos departamentos.




Cuadro No. 2:

Departamento

Magdalena

Como estaendepartamento frente a
esto

No es un mercado fuerte dentro de

este segmento de mercado.

Si bien la Apuesta de Magdalena
contempla la necesidad de un mayor
conocimiento de los mercados de
destinos, no se menciona la
implementacion de medidas de
admisibilidad 3 los mercados
internacionales relacionados con
problemas fitosanitarios, buenas
practicas agricolas vy politicas
ambientales y laborales, entre otras.
También es importante tener claras
las condiciones especiales en que
deben ser manipuladas ¥
transportadas las heliconias y

follajes tropicales para mantener la
calidad del producto.

Ventajas
Ventajas comparativas

La proximidad geografica a
Estados Unidos Vecindad y
tratados preferenciales con
Centroameérica y las Antillas,
Estados Unidos y la CAN.

Cercania con puertos de
salida hacia el exterior.

Ventaja competitiva
Reconocimiento de la calidad

del producto colombiano en
el exterior.

Cuadro comparativo entrelos departamento que son pioneros en la exportacionde flores exoticas y que estos estan incluidos en
dentro de las apuestas productivas en |a Agenda Interna (2004) y en los Planes Regionales de Competitividad (2009).

Necesidades

Produccion y acceso local 3
semillas o rizomas a costos
competitivos.

Traer instructores y
comercializadores para
capacitar ala poblacion local
enla

floricultura.

Contratar agencias de
investigacion de mercados
para establecer el
comportamiento del
consumidor y el mercado de
flores tropicales en Estados
Unidos especialmente en
Texas.

Conocimiento de nichos de
mercado, culturadecompra,
precios de compras.




Quindio Es considerado wuno de los | Ventajas comparativas Identificacion y fortalecimiento
departamentos que exporta mas este | Ubicacion geografica en el | de las mini cadenas productivas
Tipo de producto (Proexport). centro del pais. vinculadas al sector

agroindustrial.
Se considera que ésta esuna actividad | Biodiversidad v oferta Planes sectoriales ambientales y
promisoria en creciente desarrollo. paisajistica. desarrollo de practicas de manejo
sostenible delaguaydelsueloen
Actualmente, el cultivo de flores | Alta productividad de suelos. | los sistemas productivos.
tropicales se ha convertido en una | Condiciones climaticas. Obtencion de certificacion
nueva fuente de generacion de organica, de Buenas Practicas
ingresos y empleo rural, con | Ventajas competitivas Agropecuarias, de Buenas
expectativas importantes de expansion Practicas de Manufactura vy
hacia los mercados de Estados Unidos, | Talento humano con | Eurepgap a productores,
Espana, Inglaterra e Italia. formacion en agroindustria. | asociauionesy microempresarios
del sector agroindustrial.
Se destaca el esfuerzo de los | Infraestructura de | Montaje de un centro de
productores de heliconias en el | agroindustria. desarrollo tecnologico para la
Quindio por asociarse para ofrecer su cadena de la agroindustria con
produccion de manera permanenteen | Procesos de investigacion | énfasis en produccion limpia y
los mercados internacionales® agroindustrial. Buenas Practicas de
Manufacturas (BPM).
Laboratorio de suelos en la | Creacion de un centro de
Universidad del Quindio. desarrollo empresarial virtual,
con énfasis en inteligencia de
Encadenamientos productivos [ mercados.
promisorios en higindustria. | Como apoyo a la innovacion y al
desarrollo de productos
Disponibilidad local de mano | agroindustriales, construir
de obra calificada. laboratorios y nuevos espaciosde
investigacion y mejorar los queya
. existen.

Antioquia Antioguia tiene desde ya una clara | Antioquia es la segunda Emprender un programa

vocacion exportadora. Es el mayor | region productora ¥ integral de apoyo a los

productor en el pais de bienes
primarios de exportacion como oro,
banano y café y es el segundo
exportador de flores después de
Cundinamarca.

Para Antioquia es muy importante el
desarrollo del sectorfloricultor ya que
cuenta con un grupo importante de
empresas de pequefio y mediano
tamafo que no se favorecen de los
servicios de Asopcolflores. |a principal
organizacion gremiai de los
exportadores de flores.

exportadorade flores del pais.
La posicion geografica
La infraestructura disponible

parala produccion, transporte
y logistica.

pequefios y  medianos
floricultores en el manejo,
control de plagas,
certificaciones
aseguramiento de |a calidad,
como en el acceso a los
mercados externos.
Eliminar la subutilizacion de
los terminales aéreos de la
region.

Investigacion, desarrollo
tecnologico e innovacion.

Educacion para la
productividad ¥
competitividad.

Infraestructura de

telecomunicaciones.
Desarrollo institucional.
Mayor formacion de capital
humano




Rogpnta
Cundinamarca

Y

Es considerado uno de los
departamentos que exporta mas este

El alto desempefio exportador
y el potencial de éxito en el

Infraestructura y servicios de
transporte, incluyendo

Tipo de producto (Proexport). | mercado internacional de las | equipamiento productivo para el
Cundinamarcaconcentraenlazonade | cadenas productivas | almacenamiento, el embalajeyla
la Sabana de Bogotd el 75% de Iz | identificadas. cadena de frio.
produccion nacional de flores para
exportacion. Organizacion de un gluster
agroindustrial que aborda
Se ha identificado alrededor de 5 aspectos como: Identificacion de
asociaciones que integran alrededor la produccion y procesamiento de
de 100 productores, con areas heliconias, establecimiento de la
sembradas entre 1 y 20 hectareas. unidad de gestion empresarial y
En este departamento las secretarias de modelos de desarrollo
de agricultura, las camaras de empresarial, fortalecimiento
comercio, universidades vy las organizacional y protocolos de
corporaciones autonomas regionales, buenas practicas (Proyecto
han dedicado recursos al fomento de Agenda Interna).
cultivos de heliconias.
Estudioy desarrollode mercados
verdes (Proyecto  Agenda
Interna).
Desarrollo de investigacion para
adoptar nuevas técnicas
modernas de produccion.
Risaralda Es considerado uno de los | Ventajas comparativas Lineasde crédito mas favorables
departamentos que exporta mas este y de mas facil acceso para los
Tipo de producto (Proexport). Buenas condiciones | floricultores.
La oferta floral de esta region estd | climaticas. Incentivos econdmicos o de

conformada por unagran variedad de
especies exoticas, entre las que
destacan las heliconias para la
elaboracion de bouquet, productos
acordescon las nuevas tendencias del
mercado mundial.

El cultivo de flores tropicales se ha
convertidoasi en unanuevafuente de
generacionde ingresosy empleo rural,
con expectativas importantes de
expansion hacia los mercados de
Estados Unidos, Espafia, Inglaterra e
Italia.

La actividad requiere avanzar hacia la
consolidacion y fortalecimiento de
procesos organizacionales ¥
tecnologicos, que le permitan
convertirseen unacadena productiva
competitiva, acorde a las dindmicas y
exigencias de los mercados
internacionales.

Buenas condiciones de suelos.
Alta disponibilidad hidrica.

Ubicacion
estratégica.

geografica

Buena infraestructura vial.
Aeropuertos estratégicos.
Ventajas competitivas

La calidad de los productos.

Los productores de la region
estan asociados.

Hay innovacion en los
hounuets (arreglos florales).

capital semilla para motivar a los
agricultores.

Convenios o alianzas con centros
de investigacion para el
desarrollo de nuevas variedades
de flores por medio de la
genéticay para mejorar la calidad
de los cultivos.

Capacitar afloricultores en temas
técnicos y empresariales.
Programas de investigacion para

el manejo de plagas vy
enfermedades.
Fortalecer la comercializadora

internacional del gremio
floricultor para aumentar las
ventas del sector ydar a conocer
las flores de la region en el
exterior.

Legislacion mas clara y eficiente
en cuanto a permisos
fitosanitariosy aranceles paralos
floricultores.




Valle Es considerado wuno de los
departamentos que exporta mas este
Tipo de producto (Proexport).

Su estrategia va encaminada hacia los
mercados verdes.

Ventajas comparativas

La ausencia de estaciones y
los periodos secos y de lluvia.

La diversidad de escenarios
naturalesy de pisos térmicos.

Ventajas competitivas

Una buena dotacion de
infraestructura de transporte
para el comercio y el
ecoturismo: aeropuertos, un
puerto maritimo
internacional, ferrocarril yuna
malla vial en buen estado. El
departamento cuenta ademds
con la logistica para el
transporte terrestre de los
productos.

Para el desarrollo de estas
actividades existen va
propuestas tecnologicas vy
organizaciones de  base
comunitarias, asi como
apoyos institucionales a
través de programas del

Capacitar y acompafar de
manera permanente 2 los
campesinos y productores para
garantizar el transito desde la
agricultura tradicional hacia
practicas agricolas amigables con
el medio ambiente.

Estandarizar procesos, equipos y
tecnologia para el cultivo y el
procesamiento de productos
organicos y de |a biodiversidad.

Fomentar la cultura de productos
agroecoldgicos entre los
consumidores nacionales.

Disminuir la cadena de
intermediarios entre los
productoresy los consumidores.

Fortalecer las alianzas
estratégicas con las cadenas de
supermercados para reducir la
diferencia de precios entre los
productos orgdnicos y los no
organicos y garantizar la
sostenibilidad de los mercados
agroecologicos.

Estado.

Dadas las condiciones geograficas que presentan el Departamento del
Magdalena, su excelente clima, sus pisos térmicos, y la calidad de sus suelos lo
podemos ubicar como un espacio propicio para el cultivo de flores exdticas, con
grandes oportunidades de posicionarse en el mercado nacional e incursionar en el
mercado internacional de exportacion de este tipo de flores. No obstante si se
compara el Magdalena con las demas regiones del pais que también poseen entre
sus apuestas productivas los cultivos de flores exédticas, notamos el deficiente
desarrollo de ésta region y sus niveles bajos de productividad en este sector, la
razon parece explicarse en su escasa vocacion emprendedora, deficiente
preparacion y carencia de incentivos reales en promocion y estrategias para la
creacibn de nuevas empresas que se dediguen al cultivo, produccién y
exportacion de las flores tropicales.

Teniendo en cuenta lo anterior la presente investigacidbn estd encaminada a
identificar los requerimientos necesarios dentro del comercio internacional para la
exportacion de flores exdticas, como acuerdos comerciales, estudio de mercado,
logistica internacional, sistemas especiales de importacion y exportacion, y
regimenes cambiarios, para que esta apuesta productiva sea competitiva




convirtiéendose en una alternativa para el desarrollo econémico sostenible del
departamento.

Se procede a hacer un andlisis de las principales ventajas y obstaculos que tiene
el departamento del Magdalena en el sector de flores exoticas para lograr
incursionar con este producto en los mercados internacionales, partiendo de la
exportacion al mercado japonés, ademas se espera medir la capacidad de
produccion y cultivo de las Heliconias, la capacidad de los procesos logisticos
existentes en la region para desarrollar actividades de exportacion de flores
tropicales, y por consiguiente la capacidad exportadora del departamento,
articulando una de las apuestas productivas con el desarrollo y competitividad del
Magdalenay de la region.

Cabe destacar que las investigaciones acerca de este tema son pocas y muy
recientes en relacion con las realizadas en las demas regiones del pais dedicadas
al cultivo y exportacion de variedad de heliconias.

Por ultimo se hace necesario resaltar que este trabajo se enmarca en la linea de
investigacion “Comercio exterior y Negociacién Internacional” del subprograma
“Productividad y competitividad de la Industria — Agroindustria” de la Universidad
del Magdalena y pretende ser un aporte desde el punto de vista académico que
permita avanzar en la aprehensién de conocimiento y en la creaciéon de estrategias
encaminadas a aprovechar las flores exoéticas como un recurso exportable que
genere desarrollo econémico y competitividad a la ciudad, al departamento, a la
region y al pais.



2. MARCO HISTORICO

Los cultivos de flores a escala mundial se han caracterizado por ser una actividad
con un alto dinamismo y Colombia ha sabido adaptarse a esta circunstancia.
Factores como la variedad de sus productos, las técnicas de cultivo y el
comportamiento de los mercados, estan en permanente cambio desafiando la
capacidad de adaptacion de los actores involucrados. Una de sus principales
caracteristicas es que se constituye como una actividad netamente exportadora
pues el 95% de la produccion se destina a los mercados internacionales. El 5%
restante, principalmente flores que no cumplen con estdndares de calidad
requeridos, se dirigen al mercado interno para consumo domeéstico o a la
reutilizacion como abono orgénico.

Colombia es conocida a nivel internacional por ser uno de los principales
exportadores de flores del mundo. “Las exportaciones de flores colombianas se
iniciaron en 1965 con un valor de US$ 20.000 y en el afio 2002 alcanzaron un
valor de US$ 665 millones de dolares, presentando un crecimiento promedio anual
de 6,9% durante el periodo comprendido entre 2000 y 2002*.

“En 1987 los exportadores de flores Colombianas, establecieron en Miami el
COLOMBIA FOLDER COUNCIL (CFC) cuyo objetivo es promover el consumo de
flores colombianas; otros organismos que han incidido en la promocién son
PROEXPORT y BANCOLDEX™

“En tan solo 35 arfios de actividad, el sector floricultor logré convertirse a nivel
internacional en el segundo exportador mundial de flores frescas cortadas con una
participacion de 14% en el comercio total después de Holanda. A nivel nacional, la
floricultura ocupa el segundo rubro no tradicional de exportacion y el cuarto dentro
de las exportaciones totales del pais. Dentro de los follajes el principal exportador
es Estados Unidos seguido por Costa Rica, Italia, Holanda, Alemania, Chile,
Kenya, Israel y Japén”.bLas exportaciones de flores a Estados Unidos fueron de
82% en el 2000 y de 89,1% en el 2002, presentando un incremento del 7% con
respecto al aflo 2003. El segundo destino de exportaciones colombianas es la
Union Europea con 9,8% de participacion en sus ventas.

4 PROEXPORT. Exportaciones de Colombia. 2002
® Dotal oseras, 2004. En: www.datafl owers.com/enghish/ statistics.htm#usa
® (Florvertical, 2004). En: www.florvertical.com.1800flowers2004



“El principal producto de exportacion de Colombia es la rosa con un 29% seguida
por el clavel con el 28,5%, el mini clavel con el 9%, y los crisantemos con 1,8%.
Las heliconias y otras flores tropicales se encuentran agrupadas dentro de la
clasificacion de otras flores, las cuales representan el 31,7% del total de
exportaciones de flores” .Estas Ultimas flores representan una minima parte de las
exportaciones de flores colombianas; se considera que este es un mercado que
apenas se esta desarrollando.

Debido a que no existen partidas arancelarias Unicas para las heliconias (estas se
exportan por partidas arancelarias que agrupan otras flores diferentes a las
convencionales) es muy dificil estimar los volimenes exactos que exporta nuestro
pais. Se estima que durante el afio 2002, Colombia tuvo exportaciones cercanas a
los 275 millones de dolares en flores tropicales y otras no tradicionales (No solo
heliconias)®

“El mercado de flores exoticas (heliconias) alcanzdé en el afio 2000 un volumen de
24.000 a 30.000 tallos/afnio™, con altos valores en el mercado, siempre y cuando
involucren practicas amigables con el medio ambiente y garanticen la disminucion
de contaminantes al entorno a través de las nuevas politicas de mercados verdes
que ofrecen unas ventajas competitivas en los mercados nacionales e
internacionales.

El cultivo de flores tropicales colombianas surgi®6 como una alternativa de
produccion econdmica, social y ambientalmente viable, ya que son relativamente
faciles debido a las necesidades agroecoldgicas tropicales para su cultivo, y como
una respuesta a la crisis cafetera que exigia una diversificacion de las
exportaciones colombianas.

Hoy por hoy, “las flores tropicales y especificamente las heliconias han venido
ocupando en los ultimos tres afios un renglén importante dentro del total de las
importaciones de flores cortadas a Estados Unidos, con un 3,2% de participacion
de acuerdo con la informacion proporcionada por USA Pat Publishing, Pro chile y
Dotal oseras, entre otros. Muchas variedades tropicales han sido comercializadas
como flor de corte durante los ultimos 20 afios, pero las que se encontraron mas

" PROEXPORT. Exportaciones de Colombia. 2002.

8Proexport Colombia e Instituto Alexander von Humboldt. 2003. Estudio de Mercado, Heliconias y follajes en
el Estado de

Florida, Estados Unidos. Convenio especifico No. 197.1/2003 Proexport Colombia — Instituto von Humboldt.
Bogota,Colombia, 106 paginas.

® Tomado de: www.dnp.gov.co/.../Pagina6_Plan_Estratégico_Programa_Mercados_Verdes.PDF



familiarizadas con la mente de los actores de la cadena fueron: H. Psittacorum y
H. Caribbea”® Las nuevas y mejores practicas han fortalecido la imagen
internacional del sector. La diversificacion de mercados y la elaboracion de
productos con valor agregado (bouquets) han generado nuevas oportunidades
para el pais para exportar este tipo de flor1.

Como indica el siguiente cuadro, la exportacion de flores tropicales, en especial
las de corte para adornos, ha venido ocupando en el dltimo afio un puesto muy
importante dentro de los principales productos exportados por Colombia, con una
participacion del 1,0 sobre la participacion (100) del total de productos, con
exportaciones de 377.403 toneladas en lo que ha transcurrido del 2010.

Cuadro No. 3

Principales productos exportados segun el valor FOB
Total nacional
Enero - julio (2010p - 2009p)

Partida Miles de délares Participacion Toneladas netas Participacion
arancelaria Descripcion del producto - w1200 2010 20107 2009° 2010
Total 22.404.260 18.383.921 100,0 66.678.619 60.821.347 100,0
2709000000 Aceites crudos de petréleo o de mineral bituminoso. 7.267.956 3.626.112 324 14.949.629 10.929.600 22,4
2701120010 Hullas térmicas. 3.223.177 3.218.515 14,4 42.321.147 40.465.882 63,5
7108120000 Oro(incluido el oro platinado), en las demés formas en bruto, para uso no 1.040.836 699.427 46 33 28 0,0]
monetario.
901119000 Los demas cafés sin tostar, sin descafeinar. 970.441 971.951 43 230.759 304.194 03
2710192200 Fueloils (fuel). 881.827 540.089 39 2.139.068 2.146.362 32
7202600000 Ferroniquel. 569.292 360.256 25 86.889 102.629 0,1]
2710192100  Gasoils (gasoleo). 379.903 83.937 17 657.220 194.448 1,0
803001200 Bananas o platanos frescos del tipo "cavendish valery". 369.939 441.885 17 873.689 1.121.827 13
2704001000 Coques y semicoques de hulla, incluso aglomerados. 264.178 67.822 12 925.468 329.175 14
603199000 Las demés flores y capullos frescos, cortados para ramos o adornos. 228,576 176.156 1,0 35.129 32471 01
1701999000 Los demas azicares de cafia o de remolacha y sacarosa quimicamente 216.006 127.163 1,0 377.403 330.368 0,6
pura, en estado sélido.
603110000 Rosas frescas, cortadas para ramos o adornos. 214.684 220.108 1,0 35.968 37,575 01
Demas productos 3.226.103 4.858.662 14,4 1.719.704 2.473.345 2,6

Fuente: DANE - DIAN Célculos: DANE
P provisional

En Colombia las zonas productoras de flores tropicales son; Valle, Antioquia,
Quindio, Risaralda, Meta, Cundinamarca y Costa Caribe, los precios de venta de
estas flores estan alrededor de 500 y 800 pesos por tallo de heliconias medianas y
grandes. Las heliconias mas comerciales son las heliconias Stricta, Bihali,
Wagneriana, caribea, Ginger, Golden, Psittacorum, Péndulas y las variedades que

10Cop.PROEXPORT. Exportaciones de Colombia. 2002.
DANE - Célculos PROEXPORT
http://www.proexport.com.co/VVbeContent/library/documents/DocNewsNo8844DocumentNo7309.PDF




se derivan de estas especies. Entre los principales destinos de exportacion de se
encuentran Estados Unidos, Francia, Paises Bajos y Japon.

Cuadro No. 4

Tasas de crecimiento de las exportaciones colombianas, por paises, segin grupo de productos
Enero - julio 2010/2009 (porcentaje)

Grupo de productos Estados Unidos Venezuela Per(G Alemania Paises Bajos Jap6n Francia Bélgica Ecuador Totales *
Tasas de crecimiento de los paises 46,1 -71,9 44,5 -29,9 5,8 42,9 87,6 -9,1 39,9 21,9
Animales y sus productos 37,8 -99,7 * -13,1 10,8 76,1 6,2 9,5 49,9 -83,0

- Pescados y otros 46,1 0,0 * 7,2 10,6 79,5 7,2 ells 7,0 -7,8
Vegetales 54 -100,0 35,7 -2,3 82,1 47,8 53,8 -25,7 -42,4 1,2

- Plantas y productos de la floricultura 14,0 -88,8 * 34,2 71,7 57,6 74,9 -22,5 -13,1 18,6

- Frutos comestibles -18,5 -100,0 0,0 -4,7 96,1 -40,6 37,1 -25,7 -44,8 -14,9
Demaés grupos de productos 1,1 -70,6 16,2 7,1 32,1 -33,0 126,0 99,6 26,8 -15,7

Fuente: DANE - DIAN Calculos: DANE
Corresponde a capitulos de un grupo de productos

* Corresponde al total del grupo de productos

* Variacion superior a 500%.

Al analizar el cuadro anterior se observa que las tasas de crecimiento entre el
2009 y el 2010 han sido positivas para las plantas y productos de la floricultura,
dentro de las cuales se encuentran las heliconias, en paises como Francia, Paises
Bajos, Japdn, Alemania y Estados Unidos, lo que nos puede indicar una
proyeccion a futuro favorables para la exportacidén de este tipo de productos.

El crecimiento del sector floricultor - heliconias se ve reflejado en las regiones del
eje cafetero y valle del cauca, quienes son actualmente los mayores exportadores
de este tipo de flor. “El sector ya genera mas de 700 empleos entre directos e
indirectos en la zona e involucra 323 hectareas en produccion, incluyendo las del
Valle, so6lo entre las 58 empresas afiliadas a Asocolflores regional Centro
Occidente. En estas estadisticas esta Heliconian Flowers, una comercializadora
internacional que tiene su propio cultivo de heliconias desde 1999 ubicado en
Pereira. (...) Al mando esta Fernando Echeverri, quien sefiala que vieron el
negocio cuando fue evidente una demanda en el mercado externo.”

"Los primeros cuatro afios se necesitaron para reproducir las plantas y aprender
su manejo, a la vez hicimos investigacion de mercados y estudiamos la
competencia internacional. Aprendimos a hacer una poscosecha adecuada para
exportacion y a elaborar un bouquet como producto con valor agregado", sostuvo.
Hoy la firma tiene mas de 25 especies de heliconias cultivadas de las que
exportan 18”.



“Heliconian Flowers exporta 95 por ciento de su produccion a Europa,
principalmente y algo a Estados Unidos. La directora de Asocolflores Centro
Occidente, Lina Maria Mejia, dijo que las ventas externas de la regional han
crecido a un ritmo de 20 por ciento entre 2009 y lo corrido de 2010. De la
produccién regional, 60 por ciento va al exterior y 40 por ciento se queda en
Colombia. Hoy las estadisticas indican que la flor tropical representa entre tres y
cinco por ciento de las exportaciones totales de flores de Colombia y no mas de
cinco por ciento del mercado mundial.” 12

En todos estos departamentos las secretarias de agricultura, las camaras de
comercio, universidades y las corporaciones autbnomas regionales, han dedicado
recursos al fomento de cultivos de heliconias para aprovechar las tasas de
crecimiento del sector. Sin embargo, un aspecto que aln necesita mas apoyo,
tiene que ver con la comercializacion y el mercadeo. Desde el afio 2001,
Biocomercio Sostenible ha desarrollado estudios de mercado y ha apoyado la
elaboracion de planes de negocio a algunos cultivadores de heliconias. Desde
entonces, otras instituciones en las regiones (Secretarias de agricultura,
Corporaciones autébnomas, etc.) han iniciado el apoyo a este sector.

Entre los departamentos de la costa Caribe que presentan las condiciones
propicias para el cultivo de estas flores, se encuentra el Magdalena. En el
departamento del Magdalena bajo las apuestas productivas se plantea la
produccion y exportacion de heliconias.

“La Asociacion de Cultivadores de Flores Exbéticas del Caribe que esta
conformada por ASOCOLCARIBE, ACOPI Atlantico, SENA Regional Magdalena,
INCODER, Sociedad Portuaria Regional de Santa Marta, Zona Franca de Santa
Marta, la empresa ERVICOMEX del Valle del Cauca, entre otras entidades, se
adelantardn como principales acciones la ejecucién del proyecto de -cultivo
organico y exportacion de heliconias en el area rural del distrito de Santa Marta,
Ciénaga y Zona Bananera, en un total de 80 hectareas inicialmente, a un costo
proyectado de $503 millones, los cuales se financiaran con crédito a los
productores, inclusion de la Mini cadena de flores exoticas del Magdalena en el
Plan Nacional de Mercados Verdes para aprovechar incentivos como la
exoneracion de salvoconducto para movilizacion de la flor cortada y follaje, apoyo

12 DIARIO LA REPUBLICA. Tomado de:
http://www.larepublica.com.co/archivoss AGRONEGOCI0S/2010-07-28/heliconias-un-negocio-que-florece-
en-el-eje-cafetero_106522.php



en certificacion, comercializacion, participacion en ferias, lineas de financiamiento
especiales y para la constitucioén de una red institucional”. '3

“El Departamento liderard y coordinara la creacion y formalizacion de la mini
cadena de heliconias con el objeto de articular eficientemente una oferta de
servicios de asistencia técnica a las etapas de pre-cosecha, cosecha y pos-
cosecha, transporte, manipulacién de la carga, financiamiento, comercializacion,
investigacion y desarrollo tecnolégico, promocién, entre otras actividades, asi
como de nuevos proyectos de ampliacion del cultivo en otras zonas del
departamento”.14

El reto del departamento del Magdalena esta en lograr consolidarse como una
region altamente exportadora de flores tropicales, como los son las regiones del
eje cafetero, valle del cauca y Risaralda, para lo cual necesita fortalecer el sector
con la creacidon de empresas y asociaciones que lleven a cabo investigaciones
representativas acerca de los mercados, técnicas de cosecha y factores
favorables para explotar que repercutan en una mayor productividad y
competitividad del departamento.

13 Vision Magdalena 2019 y la cuenca del Caribe. 500 Nuevos Productos y Servicios con Gran Potencial de
Mercado en los Estados Unidos Anexos Capitulo 3: Atlantico, Bolivar y Magdalena



3. MARCO TEORICO

Para la Caracterizacibn del proceso de exportacion de las flores exdticas
heliconias desde el Departamento del Magdalena hacia el mercado del Japon, se
tomo como marco de referencia las diferentes politicas implementadas por el
gobierno colombiano para el fortalecimiento del comercio exterior, asi como de
incentivo de las exportaciones; de igual forma se tomaron algunas teorias que
serviran de base para el desarrollo del proyecto.

El desarrollo mundial esta caracterizado por el surgimiento de nuevas tendencias
como?®:

* Globalizacién, tanto de los mercados y su especializacion. Las empresas buscan
llegar a todo el mundo y, al mismo tiempo, adaptarse a las condiciones especificas
de cada region. La produccion se caracteriza por la flexibilidad, modularidad y
adaptabilidad, tanto en relacion con el tamafio y caracteristicas de las unidades
productivas como de las instituciones, los mercados y los servicios. La
descentralizacién e integracion de sistemas y redes inter-empresariales, la
existencia de estructuras participativas con énfasis en lo horizontal mas que en lo
vertical.

* Interdependencia de la economia mundial. Crecimiento sin precedentes de los
flujos de comercio internacional y de capitales. Creciente atencion al régimen de
patentes y de propiedad intelectual. Paulatina disminucién de las trabas
arancelarias al comercio mundial y aumento de restricciones no arancelarias.

» Gestion de tecnologia e innovacién organizacional como elementos claves en la
direccidon de las empresas. Corrientes culturales empresariales de excelencia que
incorporan nuevos valores, promueven el trabajo en equipo, y circulos de calidad,
las cuales rompen con los modelos burocraticos excesivamente jerarquizados en
la toma de decisiones.

» Factor humano como causa y objeto del desarrollo y una mayor valoracion de la
creatividad y la capacidad de innovar y emprender.

Consciente de lo anterior, Colombia asumio el reto de insertarse en las grandes
corrientes comerciales que caracterizan el nuevo orden econdmico mundial,
reconociendo que el éxito de esta solo puede lograrse a traves de la trasformacion
y preparacion de los aparatos productivos, para lo cual ha implementado una serie

15 Aguirre, Carlos. La Cooperacion Internacional. En: Administracion de Programas y Proyectos de
Investigacion. BID-SECAB-CINDA, Santiago, Chile, 1990, pag. 226. Tomado de



de politicas y programas para aprovechar las ventajas de un mayor intercambio
comercial, asi como para afrontar con éxito los riesgos asociados a este.

“La politica de Comercio Exterior responde al modelo de desarrollo establecido en
el Plan Nacional Cambio Para Construir La Paz, en el cual se defini6 una
estrategia agresiva de crecimiento de las exportaciones, como motor generador de
empleo y divisas. La implementacién de esta estrategia se formulé en el Plan
Estratégico Exportador, resultado de un trabajo de concertacion y compromiso del
sistema de comercio exterior, la totalidad de las entidades publicas que tienen
relacion con el sector y el sector privado. Fue asi como se construyé una Politica
de Estado frente a la internacionalizacion, coherente, coordinada y con
compromisos de accién del Gobierno Nacional y Regional y del Sector
Empresarial™®,

“El objetivo central del Plan Estratégico Exportador -PEE-es servir como la carta
de navegacion para lograr el fortalecimiento del sector productivo y facilitar su
orientacién hacia el mercado internacional (...). El PEE tiene cinco (5) objetivos
estratégicos a cuyo cumplimiento se destinaron los esfuerzos del Ministerio de
Comercio Exterior. Estos objetivos son: aumentar y diversificar la oferta exportable
de bienes y servicios, consolidar e incrementar la inversion extranjera para
fomentar directamente o indirectamente las exportaciones, hacer competitiva la
actividad exportadora, regionalizar la oferta exportable y desarrollar una cultura
exportadora™’.

“Otro elemento de especial importancia es la creaciéon y puesta en marcha de una
politica de competitividad, la cual tiene como fin encontrar la manera para que el
sector privado se encamine en una senda de crecimiento sostenido y generacion
de empleo estable en un contexto de competencia, globalizacion y desarrollo
tecnologico. Para lograr esto es fundamental que el pais supere las fallas de
mercado, para que las empresas busquen generar valor al interior del pais en vez
de invertir sus recursos en economias externas”!8.

18Vision Estratégica De La Politica De Comercio Exterior, Tomado
de:http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ciencias/sena/cursos-de-capacitacion/politicanal/political6.htm
17 CAMBIO PARA CONSTRUIR LA PAZ EVALUACION DE LA GESTION DEL GOBIERNO
NACIONAL EN LOS ANOS 1998-2001, Republica de Colombia Departamento Nacional de Planeacion
Conpes 3195, Bogotd, D.C., Julio de 2002,
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Subdireccion/Conpes/3195.pdf

181bid., pag 88.


http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Subdireccion/Conpes/3195.pdf

La competitividad es un factor de gran importancia para el desarrollo del potencial
exportador del pais como lo expone Michael Portero (1990): Porter afirma que la
capacidad de las empresas para competir internacionalmente depende de las
circunstancias locales y las estrategias de la empresa con la finalidad de hacer
frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un Retorno sobre la
inversion. Hay dos maneras de obtener ventajas competitivas: diferenciacion y
liderazgo por costos. Ambos tipos de estrategia pueden ser acercados o
estrechados mas ampliamente, lo cual resulta en la tercera estrategia competitiva
viable: el enfoque.

Para desarrollar una ventaja competitiva en el pais y como medio de
fortalecimiento a la politica de competitividad, “el Gobierno Nacional inicié en
2004 la construccion de la Agenda Interna para la Productividad y la
Competitividad;(...) A través del documento del Consejo de Politica Econdmica y
Social (Conpes) 3297 del 26 de julio de 2004, (...) cuyo objetivo es el disefio de un
plan de accion de reformas, programas y proyectos prioritarios para fomentar la
productividad y competitividad del pais y aumentar y consolidar su participacion en
los mercados™?®.

Considerando la diversidad regional del pais, en la agenda se disefaron
estrategias de desarrollo econdmico diferenciadas que reconozcan y atiendan las
particularidades de cada regién, para el caso del Departamento del Magdalena las
Apuestas Productivas se pueden agrupar en tres areas: el desarrollo
agroindustrial, los servicios de logistica y transporte de mercancias basados en el
puerto maritimo de Santa Marta, y el turismo ecoldgico.

“El fomento de la actividad agropecuaria y agroindustrial requiere del aumento de
la productividad en actividades tradicionales de la economia departamental, como
la palma africana, la ganaderia bovina, el banano y la pesca (cadena acuicola), asi
como la promocién de actividades nuevas o incipientes, como citricos, cacao,
flores tropicales, plantaciones forestales y plantas medicinales (sabila)’?°

“El Magdalena es una region fértil con una produccion competitiva y grandes
posibilidades de desarrollo agroindustrial. (...) Sin embargo, la produccion de este

9 Tomado de: www.mincomercio.gov.co/econtent/.../Competitividad/InsumosHuila.pdf

20 AGENDA INTERNA PARA LA PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD, Documento regional
Magdalena, Departamento Nacional de Planeacion. Tomado de:
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Agendalnterna/Dimension_Regional/Magd
alena-copia%20imprenta.pdf


http://www.mincomercio.gov.co/econtent/.../Competitividad/InsumosHuila.pdf

departamento tiene desventajas como la baja participacion de productos de alto
valor agregado en la exportaciones agroindustriales, la poca diversificacion de su
oferta exportadora y la limitada capacidad del departamento para cumplir con los
estandares en materia de sanidad animal y vegetal exigidos por los mercados
internacionales™.

De otra parte las iniciativas para el sector agroindustrial del departamento del
Magdalena estan sustentadas ademas en los trabajos realizados por el Ministerio
de Agricultura cuyo objetivo es alcanzar la competitividad de la produccion
agricola en los escenarios internacionales y en los propios mercados internos.

En la busqueda de este objetivo, y con la idea de lograr el desarrollo de esquemas
innovadores de gestion con criterios de optimizacidén de recursos y esfuerzos que
beneficien a toda la sociedad rural, el Ministerio de Agricultura, a través del
programa de cadenas productivas agropecuarias, trabaja coordinadamente con el
esquema de Convenios de Competitividad Exportadora liderados por el Ministerio
de Comercio Exterior con el fin de que la armonia entre las acciones estatales y
las iniciativas privadas se traduzcan en una efectiva insercion de nuestros
productos en los competidos mercados internacionales?®?.

De esta manera todas las politicas y programas desarrollados en el gobierno
nacional, departamental y local, contribuyen a afianzar el sector exportador de
flores exdticas y generan herramientas que pueden ser utilizadas para una mayor
y mejor inmersion en los mercados internacionales.

2bid., pag
2V/ISION ESTRATEGICA DE LA POLITICA AGROPECUARIA. Tomado de:
http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ciencias/sena/cursos-de-capacitacion/politicanal/political5.htm
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4. MARCO LEGAL
LEY 07 DE 1991, Ley marco del Comercio exterior.

Dentro de esta ley se decretan las normas generales del comercio exterior y se
establecen los principios a los que debe someterse el gobierno nacional para
regular el comercio internacional del pais, algunos de los cuales son?3;

e Impulsar la internacionalizacién de la economia colombiana para lograr un
ritmo creciente y sostenido de desarrollo.

e Promover y fomentar el comercio exterior de bienes, tecnologia, servicios y
en particular, las exportaciones.

e Estimular los procesos de integracion y los acuerdos comerciales bilaterales
y multilaterales que amplien y faciliten las transacciones externas del pais.

e Impulsar la modernizacion y la eficiencia de la produccion local, para
mejorar su competitividad internacional y satisfacer adecuadamente las
necesidades del consumidor.

e Procurar una legal y equitativa competencia a la produccion local y
otorgarle una proteccion adecuada, en particular, contra las practicas
desleales de comercio internacional.

23 Tomado de: www.proexport.com.co/.../DocNewsNo1396DocumentNo817.DOC



5. MARCO CONCEPTUAL:

Agenda Interna?*: Es un acuerdo de voluntades y decisiones entre el Gobierno
Nacional, las entidades territoriales, el sector privado, los representantes politicos
y la sociedad civil sobre las acciones estratégicas que debe realizar el pais para
mejorar su productividad y competitividad. Se construyd mediante un proceso de
concertacion y dialogo con las regiones y los sectores productivos e incluye un
conjunto de acciones a corto, mediano y largo plazo, responsabilidad de cada uno
de los involucrados en el proceso.

Competitividad?®: Por competitividad de un pais o una region entendemos la
capacidad de producir bienes y servicios que compitan exitosamente en mercados
globalizados, generen crecimiento sostenido en el largo plazo y contribuyan de
esa manera a mejorar los ingresos y la calidad de vida de sus habitantes. Esta
relacionada con multiples factores que condicionan el desempefio de las
actividades productivas, como la infraestructura, los recursos humanos, la ciencia
y la tecnologia, las instituciones, el medio ambiente y el entorno macroecondmico.

Flores Ex6ticas — Heliconias?®: Heliconias Nombre cientifico Heliconia spp, son
originarias del norte de América del Sur, y ahora se encuentran diseminadas por
toda América Central y El Caribe. Existen de 125 a 250 especies pertenecientes a
este género de flores tropicales, pero no todas son comerciales. Para su cultivo y
para el mercado se las clasifica en grandes, medianas y pequefias y Heliconias
colgantes.

Productividad?’: Relacion entre lo que se produce y los recursos humanos,
naturales y de capital empleados para producirlo. Una mayor productividad en el
uso de los recursos de un pais es determinante para aumentar el ingreso nacional
per capita.

2 AGENDA INTERNA PARA LA PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD, Documento regional
Magdalena, Departamento Nacional de Planeacion. Tomado de:
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Agendalnterna/Dimension_Regional/Magd
alena-copia%20imprenta.pdf

Zbid., pag. 7

26 Tomado de: http://pdf.usaid.gov/pdf_docs/PNADE069.pdf

2bid., pag. 7



Plan Estratégico Exportador?®: es la carta de navegacion de las entidades del
Sector Comercio Exterior que contiene una vision de la actividad exportadora
colombiana para los proximos diez afios, periodo al final del cual se esperan
alcanzar sus cinco objetivos fundamentales: aumentar y diversificar la oferta
exportable de bienes y servicios, consolidar e incrementar la inversion extranjera
para fomentar directamente o indirectamente las exportaciones, hacer competitiva
la actividad exportadora, regionalizar la oferta exportable y desarrollar una cultura
exportadora.

28 Tomado de: http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ciencias/sena/cursos-de-
capacitacion/politicanal/political6.htm



6. PLANTEAMIENTO DE LA PREGUNTA O PROBLEMA DE INVESTIGACION
6.1.Enunciado del Problema

En la oferta exportadora del mercado de flores colombianas, las flores tropicales
han venido ocupando en los ultimos afios un renglén importante dentro del total de
las exportaciones de flores cortadas, por su alta calidad, colorido, belleza, tamafio
y variedad. Se trata de un mercado novedoso en el que Colombia tiene una
ventaja competitiva importante por su trayectoria en el mercado mundial de flores
frescas, sumado a esto es el pais con mayor variedad de especies en este
sector,?® variedad de climas dado la existencia de los pisos térmicos, y el apoyo
que el gobierno ofrece a este sector a través de incentivos financieros, créditos
bancarios, y otras estrategias encaminadas al posicionamiento de las flores
colombianas en los mercados externos.

El marcado interés que han mostrado muchos paises, como el caso de Estados
Unidos, la Unién europea y Japon por estas flores ha permitido un auge en el
desarrollo de zonas de cultivo las cuales han generado oportunidades de
desarrollo en el sector agricola para los pequefios y medianos productores y
exportadores colombianos, haciendo visible la oportunidad de incursionar al
mercado mundial de las flores cortadas, especies exaticas - heliconias que estan
empezando a ganar terreno y a ser cada vez mas demandadas por consumidores
especializados en busca de productos diferentes.

Es asi, como se convierte la exportacion de flores exéticas en una apuesta
productiva enmarcada en la Agenda Interna Regional de Productividad y
Competitividad y en una excelente oportunidad para aprovechar de manera
eficiente la enorme riqueza que dispone el Magdalena gracias a la biodiversidad
de sus recursos naturales y a sus pisos térmicos que lo perfilan como un lugar
propicio para el cultivo y produccion de este tipo de flor, convirtiéndose a su vez en
una nueva fuente de generacion de ingresos y empleo rural.

No obstante lo anterior y a diferencia de otros departamento como los que
conforman la Region Andina, el Magdalena aun no ha logrado un nivel significativo

Diaz J, A., Avila L., Oyola J. 2002. Sondeo del mercado internacional de Heliconias y Follajes Tropicales
Instituto de Investigacion de Recursos Biolégicos Alexander von Humboldt, Bogota, Colombia. 32 pp.



de productividad lo cual no le ha permitido su incursibn en el mercado
internacional. Esto se puede explicar por la falta de investigaciébn e inversion
relacionada con la produccion y exportacion de este producto y la escasa
preparacion de los floricultores del departamento para llevar a cabo un proceso de
exportacion.

Por lo anterior y en aras de contribuir al crecimiento de la regién se analiza la
posibilidad que tiene el departamento para incursionar en el mercado exterior de
flores exdticas tomando como mercado objetivo el mercado Japonés. En este
contexto, procedemos a plantearnos una serie de interrogantes necesarios que
seran resueltos en el transcurso de la investigacion con el &nimo de obtener los
resultados esperados.

6.2. Formulacion del Problema
v" Pregunta General:

¢Posee el departamento del Magdalena las condiciones y requerimientos
necesarios para incursionar en el mercado internacional de exportacion de
heliconias del Japén?

v' Preguntas especificas

- ¢Cudles son los principales factores favorables o desfavorables en el proceso
de exportacién de flores exéticas desde el departamento del Magdalena hacia el
mercado japonés?

- ¢Cuadles son las principales ventajas o desventajas que presentan nuestros
acuerdos comerciales para la exportacion de flores exoéticas desde el
departamento del Magdalena hacia el mercado de Japon?

- ¢Qué iniciativas apoyan o desestimulan la exportacion de este tipo de flores
desde el departamento del Magdalena hacia el mercado de Japon?

- ¢ Qué aspectos del proceso cambiario se deben de tener en cuenta para la
exportacion de Flores exoticas desde el departamento del Magdalena hacia
Japon?



7. OBJETIVOS
7.10bjetivo General

@ Analizar si el departamento del Magdalena cumple o puede cumplir con los
requerimientos necesarios para incursionar por medio de la exportacion de flores
exoticas en el mercado japonés.

7.20bjetivos Especificos

@ Determinar los principales factores favorables o desfavorables en el proceso
de exportaciéon de flores exoéticas desde el departamento del Magdalena hacia el
mercado japonés.

@ Identificar las principales ventajas o desventajas que presentan nuestros
acuerdos comerciales para la exportacion de flores exoéticas desde el
departamento del Magdalena hacia el mercado de Japon

@ Establecer cudles son las iniciativas que apoyan o desestimulan la
exportacion de este tipo de flores desde el departamento del Magdalena hacia el
mercado de Japon

@ Analizar qué aspectos del proceso cambiario se deben de tener en cuenta
para la exportacion de Flores exéticas desde el departamento del Magdalena
hacia Japon



8. RESOLUCION DE LA PROBLEMATICA PLANTEADA

La solucion de la problemética planteada para la presente investigacién se
realizara a través de la descripcion de todos los pasos que se deben seguir en el
proceso de exportacion de flores exdticas al Japon. Durante el desarrollo de estos
procesos se destacara al departamento del Magdalena, sus fortalezas, ventajas,
desventajas y debilidades frente a este proceso exportador.

8.1. Estudio de mercados

La exportacion requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde se
determinen las caracteristicas especificas del pais o regiébn a donde se quiere
exportar: identificacion de canales de distribucion, precio de la exportacion, habitos
y preferencias de los consumidores el pais o region, requisitos de ingreso, vistos
buenos, impuestos, preferencias arancelarias y otros factores que estan
involucrados en el proceso de venta en el exterior.

8.1.1. Descripcién del Producto

Las heliconias son plantas herbaceas perennes cuya altura varia desde 70 cm
hasta 10 m. Estan agrupadas en el orden Zingiberales, y son conocidas en el
exterior como exoticas tropicales, por su variedad de colores, formas, tamafos y
larga durabilidad®. Las flores después de cortadas duran entre 12 y 20 dias para
comenzar a mostrar sintomas de marchitamiento, dependiendo la variedad,
durando hasta 30 o 40 dias para marchitamiento total.

30 Heliconias. http://www.encolombia.com/economia/floriculturandina_heliconias.htm
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Las heliconias se encuentran distribuidas desde el Tropico de Cancer hasta el
Tropico de Capricornio; son propias en su mayoria de regiones tropicales y
subtropicales del Centro y Sudamérica; su habitat es variado, pueden crecer en
regiones secas y humedas, entre 200 y 2000 msnm; sin embargo, la altitud ideal
es de 1500 msnm, con temperatura de 23 a 30 °C, toleran una precipitacion de
1500 y 2000 mm, distribuidos en 120 a 200 mm al mes.

Las heliconias son el Unico género en la familia de las Heliconiaceas, del orden
Zingiberales, con ocho familias de las que se destacan Musécea (bananos y
platanos), Strelitziacea (aves del paraiso), Lowiacea (orquidantas), Heliconiacea
(heliconias), Zingiberacea (ginger), Costacea (Costus), Cannacea (chirillas o
achiras) y Maranticea (calateas).

Colombia es el pais con mayor numero de especies de heliconias, cerca de 100,
distribuidas a lo largo y ancho de sus cinco zonas geograficas, proliferando en
mayor auge en la region andina. De este centenar, 48 han sido catalogadas como
endémicas, es decir, oriundas de Colombia, lo cual nos ubica como el centro de
diversidad mas grande en este Unico género de las heliconias a nivel mundial. La
mayoria de heliconias se desarrollan por debajo de los 600 metros en las zonas
hiamedas de los tropicos.

Las Heliconias comprenden plantas que hacen parte del sotobosque en ambientes
tropicales humedos. Estas han adquirido una importancia econémica y comercial a
nivel nacional e internacional por la belleza y el colorido de sus inflorescencias y
su aspecto exotico altamente cotizado. Asi mismo desempefian un papel
ecolégico de los ecosistemas actuando como pioneros en los procesos naturales
de la vegetacion y restauracion del suelo degradado.

El desarrollo, produccion, calidad y estado sanitario de las heliconias depende de
la exigencia de cada especie en relacion con la textura, la estructura y la fertilidad
de los suelos, la precipitacion, la intensidad luminica y el brillo solar, siendo estos
tres ultimos factores de gran importancia en la adaptacion de las diferentes
especies para obtener periodos vegetativos normales y producciones de flores
econdémicamente rentables.3!

31 Definicion de estrategias de desarrollo para tres cadenas productivas de biocomercio. Instituto de
Investigacion de Recursos Biologicos Alexander von Humboldt. Bogota 2006. Pag.17



Debido al poco peso que tienen en las exportaciones colombianas de flores, las
heliconias no cuentan con una partida arancelaria especifica. Las exportaciones,
se registran dentro de la siguiente partida:

0603900000 Demas flores cortadas y capullos de flores adecuados para
bouquets o para propésitos ornamentales, frescos, secos, blanqueados,
impregnados o preparados de otra forma.

8.1.2. El Mercado De Las Heliconias En Colombia

AWl PROEXPORT

COLOMBIA En Colombia el principal producto
Departamentos de Origen 0603900000 LAS DEMAS FLORES Y floricultor de exportacién es la rosa con un
CAPULLOS, CORTADOS PARA RAMOS O ADORNOS, FRESCOS, SECOS, .

Departamentos de Origen 29% seguida por el clavel con el 28,5%, el
Departamentos Participacion UsD FOB mini clavel con el 9%, y los crisantemos
COLOMBIA 100.00 % . B
BOGOTA s70a% con 1,8%. Las heliconias y otras flores
AnTIORA 22*  tropicales se encuentran agrupadas dentro
CUNDINAMARCA 1396% . .,
VALLE DEL CAUCA oes%| de la clasificacion de otras flores, las
RISARALDA 0.04 %

cuales representan el 31,7% del total de
Fuente: DANE-DIAN exportaciones de flores®?

Calculos: Proexport Colombia

En Colombia, debido a las condiciones climatoldgicas y a la condicion de sus
suelos, los departamentos con mayor produccion de Heliconias son:
Cundinamarca, Antioquia, Valle del Cauca y Risaralda. En estos departamentos,
se han identificado alrededor de 5 asociaciones que integran alrededor de 100
productores, con areas sembradas entre 1 y 20 hectareas. En todos estos
departamentos las secretarias de agricultura, las camaras de comercio,
universidades y las corporaciones autbnomas regionales, han dedicado recursos
al fomento de cultivos de heliconias. Sin embargo, un aspecto que aun necesita
mas apoyo, tiene que ver con la comercializacion y el mercadeo:.

Las heliconias que mas se comercializan son la Stricta, Bihai, Wagneriana,
Caribea, Ginger, Golden, Psittacorum, Péndulas y las variedades que se derivan
de estas especies. Debido al escaso desarrollo de canales de comercializaciéon

32 PROEXPORT. Exportaciones de Colombia. 2002.
33 Ibid.



especificos en mercados internacionales, mas de un 60% de la produccion de
heliconias se destina al mercado nacional®.

El mercado nacional de flores heliconias esta dividido en dos segmentos
especificos: Un mercado institucional y de decoradores, y el mercado de hogares.
El mercado institucional hace referencia a las oficinas, hoteles, restaurantes,
clubes, salones de eventos, etc. Los compradores adquieren las flores y los
arreglos en floristerias. Los hoteles y clubes, adquieren los arreglos en las
floristerias o tienen decoradores especializados para que los elaboren de acuerdo
a sus necesidades. Con relacion a los hogares, muchas amas de casa compran
las flores en el supermercado o en ventas callejeras y elaboran los arreglos.

A nivel nacional, generalmente el productor
entrega sus productos a agentes encargados de
la comercializacién. Estos pueden ser mayoristas

= = COMERCIALIZADORA
—w R >
PRODUCTOR INTERMACIONAL

CISTRIBUIDOR

- ‘WLR‘_F' ‘«Emfncm o distribuidores que venden a detallistas,
' ‘ I floristerias y decoradores de interiores a nivel
" CONSUMDOR FINAL nacional.
=" o |
b Los distribuidores y mayoristas se encuentran
s e Lass ubicados en principales ciudades y se encargan

de recoger las flores en finca y transportarlas
hasta los mercados regionales. Por lo general, en mercados grandes como el de
Bogota, el mayorista tiene sitios de venta donde compran personas que
distribuyen la mercancia en sitios de venta al detal. En mercados intermedios
como los del eje cafetero (e.g. Armenia, Pereira, etc.) y el valle del cauca (Cali) los
mayoristas compran directamente a los productores y a su vez distribuyen en
floristerias y otros sitios de venta al detal®®.

La mayoria de las comercializadoras internacionales se concentran en Armenia,
Pereira y Cali. Una de las principales dificultades que han tenido estas
comercializadoras cuando han iniciado procesos de exportacion, es mantener una
oferta constante y de calidad. Por este motivo, las asociaciones y los medianos
productores, estan organizandose para poder responder a los volimenes que se
demandan en el mercado internacional con la calidad adecuada. Se estima que
las principales empresas comercializadoras exportaron alrededor de 500 mil

3 Pinzon Garcia Yoel Dario. ingeniero agrénomo. El cultivo de las heliconias y las flores tropicales, nueva
opcion de exportacion. http://heliconias.galeon.com/
3 Definicion de estrategias para el desarrollo de tres cadenas productivas de Biocomercio. Pag 18.



dolares en el afio 2004, y afirman que no exportan mas cajas de flores, ya que no
pueden comprometerse con compradores. Afirman que son muy pocos los
proveedores que puedan garantizar un aprovisionamiento constante de flores de
calidad de exportacion.

8.1.3. El Mercado de las Heliconias en Santa Marta

En el departamento del Magdalena bajo las apuestas productivas se plantea la
produccién y exportacion de heliconias. La Asociacion de Cultivadores de Flores
Exdéticas del Caribe (ASOCOLCARIBE), ACOPI Atlantico, SENA Regional
Magdalena, INCODER, Sociedad Portuaria Regional de Santa Marta, Zona Franca
de Santa Marta, la empresa ERVICOMEX del Valle del Cauca, entre otras
entidades, adelantan como principales acciones la ejecucién del proyecto de
cultivo organico y exportacion de heliconias en el area rural del distrito de Santa
Marta, Ciénaga y Zona Bananera, en un total de 80 hectareas inicialmente, a un
costo proyectado de $503 millones, los cuales se financiardn con crédito a los
productores, inclusion de la Mini cadena de flores exoticas del Magdalena en el
Plan Nacional de Mercados Verdes para aprovechar incentivos como la
exoneracion de salvoconducto para movilizacion de la flor cortada y follaje, apoyo
en certificacion, comercializacion, participacion en ferias, lineas de financiamiento
especiales y para la constitucion de una red institucional.

Comparando los avance de las regiones mencionadas anteriormente en el tema
referente al objetivo de la investigacion encontramos que en Santa Marta el cultivo
de Heliconias es un proceso que se encuentra en su primera fase por lo tanto son
pocos los cultivadores que podemos encontrar en este campo (un total de 16
cultivadores), a diferencia de las demas regiones y departamentos tales como
Quindio que cuenta con mas de 40 cultivadores de flores heliconias y quienes han
establecido una sociedad llamada Asociacion Flora Tropical, heliconias, floras y
follajes del Quindio y cada vez son mas las ciudades y departamentos que estan
conformando asociaciones y cooperativas, las cuales empiezan a competir de
forma mas organizada en el mercado internacional.

En la ciudad se encuentran la venta de la flor al consumidor final. Existen dos
modalidades de venta comunes: La flor al detal y los arreglos de flores. Los
principales puntos de venta al detal son las casetas, floristerias, y puestos de
venta de flor en diferentes zonas de la ciudad. En algunos casos, solo distinguen
las plantas por el tamafo: heliconias pequefias, grandes y medianas, y no por la
especie u otras caracteristicas.



Pese a todo esto y a que la ciudad de Santa Marta cuenta con una dotacion de
factores propicios para la producciéon de heliconias, las cuales muestran buena
adaptaciéon al clima y suelos de la regidén, dado los diferentes pisos térmicos
presentes en la Sierra Nevada y los adecuados factores edaficos, el potencial del
mercado para este tipo de productos se limita al mercado interno y no de
exportacion.

A pesar de que posee la capacidad adecuada para suplir el mercado local, dicha
capacidad comparada con las otras regiones, no es la suficiente para suplir la
demanda del mercado internacional, para ello se deberd organizar un cluster
agroindustrial que aborde aspectos como: Identificacion de la produccién y
procesamiento de heliconias, establecimiento de la unidad de gestibn empresarial
y de modelos de desarrollo empresarial, fortalecimiento organizacional vy
protocolos de buenas practicas.

Otro de los inconvenientes es que el principal medio para el transporte de flores
desde Santa Marta al exterior deberia ser el aéreo, pero el aeropuerto de la
ciudad no cuenta con la capacidad logistica que requiere el proceso exportador de
flores lo que implicara que las heliconias deben ser exportada por el aeropuerto
internacional de Barranquilla lo que redundaria en mayores costos comparados
con las otras regiones las cuales cuentan con los proceso logisticos propicios.

De todos modos es importante resaltar que el departamento dentro de sus
apuestas productivas quiere facilitar la exportacion de los productos y que Santa
Marta se vuelva mas competitiva, para ello presenta la apuesta productiva de
logistica y transporte dentro de la cual se adelantardn grandes obras como la
adecuacion del aeropuerto de Santa Marta.

Es asi como en la puesta en marcha de las apuestas productivas del
departamento magdalenense se han dado pasos agigantados, los cuales se
materializan en la inicializacion y realizacion de grandes proyectos como la Marina
Internacional, el parque Agroindustrial, la reconstruccion del centro Histérico de la
Ciudad, la Doble calzada, la Via Alterna al puerto, la gran inversion Hotelera en
Pozos Colorados entre otros. Con la doble calzada y la red férrea se desarrollaran
otras obras como la construccion de dos zonas francas, una denominada Las
Américas y otra Tayrona, en un area de mas de 150 hectareas; ademas dos
parques industriales que aumentara la capacidad de bodegaje y la construccion de
dos puertos secos.



Oportunidades

e Oportunidad de posicionar las
heliconias en mercados locales.

e Oportunidad de mercado con
decoradores de interiores.

e Oportunidad para generar ventas
de bouquets y arreglos de flores
a nivel nacional.

e Oportunidades de mercado en
centros turisticos de la ciudad.

Debilidades

e Bajos precios

e Alta competencia (centro del
pais)

e Desconocimiento de los
vendedores detallistas sobre los
requerimientos para exportar el
producto

e Inexistencia de relaciones con
los floristas.

e No hay produccion tecnificada

8.1.4. Estudio de Mercado de Heliconias a Nivel Mundial.

PRINCIPALES IMPORTADORES

PRINCIPALES PRODUCTORES Y
EXPORTADORES

Se perfilan como principales
importadores Alemania, Estados
Unidos, Reino Unido, Francia, Holanda
y Suiza.

Costa Rica, Hawai, Puerto Rico,
Jamaica, Colombia, entre los
principales.

Los cultivos de flores a escala mundial se han caracterizado por ser una actividad
con un alto dinamismo y Colombia ha sabido adaptarse a esta circunstancia.
Factores como la variedad de sus productos, las técnicas de cultivo y el
comportamiento de los mercados, estdn en permanente cambio desafiando la
capacidad de adaptacion de los actores involucrados.

Las flores exdticas colombianas poseen un lugar destacado dentro de las
preferencias del consumidor internacional por su alta calidad, colorido. Belleza,
tamafo y variedad. Estas cualidades le han permitido ocupar el segundo lugar
como exportador a nivel mundial, después de Holanda3®

% Estudio de Mercado Heliconias y follaje en el estado de florida- estados Unidos. Instituto de Investigacion
de Recursos Biologicos Alexander von Humboldt. Bogota 2006. Pag.9




Las Heliconias son nativas de Centro, Sur América y algunas islas del Pacifico
Sur, pero su facil cultivo ha hecho que sean muy comunes en diversos paises
tropicales, y que varias especies estén también distribuidas desde Indonesia hasta
Nueva Guinea.®’El género Heliconias presenta entre 225 y 250 especies descritas
hasta el momento en el mundo, siendo Colombia el pais con mayor nimero38,

Las exportaciones de flores colombianas se iniciaron en 1965 con un valor de US$
20.000 y en el afio 2002 alcanzaron un valor de US$ 665 millones de dolares,
presentando un crecimiento promedio anual de 6,9% durante el periodo
comprendido entre 2000 y 2002. Las exportaciones de flores a Estados Unidos
fueron de 82% en el 2000 y de 89,1% en el 2002, presentando un incremento del
7% con respecto al afio 2000. El segundo destino de exportaciones colombianas
es la Unién Europea con 9,8% de participacion en sus ventas®.

Cuadro No. 5

JAPOM 7. 742, 322,84 5987.114.92 3,284,003.28 43218 842 84|
FRAMCIA 1,298,212 6% 1,448 435 44| T82,389.91 1,070,043 .55
ESPAMNA 271,827 24 F18 854 149 231,888 84 271,232 55
ESTADOS UNIDOS 220,797 .83 415 2388 23 134 886 98 158 470.91
SUIZA 47 235,66 115,025.98 81,473,945 109 6590, 25
ILNTILLAS HOLAMDESAS 85224 18 459 784 45 32,081 .43 28,491 83
AL EMARNLA 18,189 28 47 228 14 47 22514

MEXICO 48 380 5 42 7E7.51 11,5995.01 28 BOE 47
REINC UNIDO T2878.20 239,224,850 39.234.50 13,028,598

Fuente: DANE-DIAN
Calculos: Progxport Colombia
En la gréfica se observa que los principales paises a los cuales exporta Colombia

son Japén, Francia, Espafia, Estados Unidos y suizos de acuerdo con
PROEXPORT.

En la misma tabla, es posible observar que en el afio 2009, Japon y los paises
europeos son los principales lugares donde se estan dirigiendo las exportaciones
colombianas. Al hacer la comparaciéon se puede observar que Estados Unidos ha
dejado de ser uno de los paises principales, si ho que las exportaciones se estan

37 http://www.laprensahn.com/socarc/9708/s18001.htm

% Kress, Betancur y Echeverri. Proyecto Heliconias en Colombia. Instituto de Ciencias Naturales.
Universidad Nacional de Colombia. 1999.

%9 http://www.encolombia.com/economia/floriculturandina_heliconias2.htm
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diversificando a nuevos mercados internacionales principalmente de Europa y
Asia.

Cuadro No. 6

A1 EMANLS 189224487 20,843,569.07| 87,225 58387 182.81 W27 .59%
REIND UNIDO 20835261 50,838,031.25 54 978 296 44 8.15 %17 .39
FRAMCLA 14130478 44 227 BRE .68 42 437,215 24 -4.05 W(12.42%
BELGICA 11801919 16,925,524 .98 21,628,258.80 27.78 5.841%
DINAMARCA 21433775 18,431,188.00 13,432,524 98 -27 .12 Bhj4. 248%
PAISES BAIOS 2885311 2,404,071 .43 12,884,721 .51 24 99 944 015%
ESTADOS UNIDOS (5721341 10,844 44800 12,282,220.00 13.26 %{3.885%
||_F€LAHDA (EIRE} 8052477 9.431,111.00 12,137, 780.48 28.70 36{3.839%
ALUSTRLS 10033557 11,821,641.04| 10,121,450.84 -15.10 3%{3.201%
ESPAMNA 5293096 10,241, 771.76 10,051,988 .87 -1.85 %{3.179%

Fuente: DANE-DLAN
Calculos: Proexport Colombia

En esta grafica se observa los principales mercados mundiales que importan el
producto son Alemania, Reino Unido, Francia, Bélgica Dinamarca y Estados
Unidos.

El marcado interés de los paises de la Union europea y los asiaticos por las flores
exoticas ha permitido un auge en el desarrollo de zonas de cultivo las cuales han
generado oportunidades de desarrollo en el sector agricola para los pequefios y
medianos productores y exportadores.

Los cultivos de flores a escala mundial se han caracterizado por ser una actividad
con un alto dinamismo y Colombia ha sabido adaptarse a esta circunstancia,
entrando ultimamente en el mercado de las heliconias. Factores como la variedad
de sus productos, calidad, colorido de sus bracteas, belleza indiscutible y el
comportamiento de los mercados, demuestran que la produccion y calidad de
nuestras flores estan encaminadas al éxito frente a un mercado internacional.

Segun el CBI en su informe de 2007 titulado “The EU market for tropical flowers”,
Colombia, Costa Rica y Ecuador son reconocidos en el mundo por la calidad y
variedad en este tipo de productos y cubren parte de la demanda de la Unién
Europea la cual consume mas del 50% de las flores del mundo, referenciandolo
como el mayor importador mundial de flores y follajes, con importaciones que



alcanzaron los 3,4 mil millones de Euros en el 2006. Los mayores consumidores
en la UE son Alemania y el Reino Unido al realizar casi la mitad de las
importaciones totales. También se destacan las importaciones en flores tropicales
de Estados Unidos, Holanda, Rusia, Canada e Italia, entre otros.

8.1.4.1. Estados Unidos

Las flores tropicales y especificamente las heliconias y follajes han venido
ocupando en los ultimos afios un renglon importante dentro del total de las
importaciones de flores cortadas a Estados Unidos, con un 3,2% de participacion
de acuerdo con la informacién proporcionada por USDA Path Publishing, Prochile
y Datafl owers, entre otros. Muchas variedades tropicales han sido
comercializadas como flor de corte durante los ultimos 20 afios (PROEXPORT,
2002).

A pesar de la crisis en la economia mundial después del 11 de septiembre de
2001 y después de la guerra de Irak, las flores mantuvieron un nivel de ventas con
crecimiento. Sin embargo, en el afio 2003 las empresas importadoras en Miami
experimentaron un descenso en las ventas del 8% durante el primer trimestre
(PROEXPORT, 2002).

A nivel de consumo en Estados Unidos, las flores tienen unas caracteristicas
especificas, pues son un bien imprescindible, con una demanda elastica, y con
una alta estacionalidad segun las principales fiestas: San Valentin, madres y
navidad. Sin embargo, hay algunos floristas que afirman que las flores tropicales
se venden mejor en primavera y verano mientras otros afirman que se venden
mejor en invierno (Florvertical, 2004).

El mercado estadounidense es de alta exigencia en la calidad, cantidad y
continuidad del suministro y de eso depende en gran medida la permanencia del
productor. Los principales grupos de consumidores de estas especies tropicales
en Estados Unidos, forman parte de amplios sectores, como hoteles, centros de
convenciones, arreglos de vitrinas (flores grandes), arreglos vistosos para
reuniones y eventos, arreglos de mesa para la casa (flores pequeias y de tamafio
medio).

En la comercializacion de flores en los estados unidos intervienen empresas
importadoras, empresas mayoristas y floristas, quienes venden el producto al
consumidor final. Miami es un caso excepcional, pues los mismos floristas



compran directamente al importador y reducen los costos de venta. Los
importadores se encargan de vender flores a todas partes del pais donde los
mayoristas se encargan de la distribucion y ventas a minoristas y floristerias. Los
principales mayoristas se encuentran en New York, Chicago y las Vegas.

Cuadro No. 7
Fais ESTADDS UNIDOS
Subpartida 060390

DEMAS FLORES Y CAFULLOS. CORTADOS PARA RAMOS O ADORMOS. SECOS.
BLAMQUEADOS. TENIDOS. IMPREGHADDS O PREFARADDS DE OTRA FORMA

Posicion Arancelaria 08032000

Descripcion Subpartida

Descripcicn Posicion Cther

Gravamen General 406

Motas

Fecha de actualizacion

01/01/2009
lsrancel (dd/mm/asaa) =
Impuesto “alor Descripcion
IDICIOMAL. [Cads Estado de la Union Americana es autdnome en la fijacien de impuestos adicicnales
Pais Exportador | Gravamen Preferencial MNotas Acuerdos
COLOMBIA 0% Este producto tiene preferencia otorgada por la Ley ATPDEA IATPDEA

8.1.4.2. Europa

Las principales flores tropicales comercializadas en el Reino Unido durante el afio
2005 fueron: Wagneriana deep red, Purpura, Criswick, full moon, Rostrata, sexy
red, ginger red, Orthotricha, musa ornata, sexy pink, chumaniana?®°,

Se estima que en paises como Francia, Holanda y Alemania el consumo per
capita de flores esta entre los 120 y 200 ddlares mensuales. En Inglaterra, se
estima que el consumo per capita esta alrededor de los 50 délares. Esto indicaria
un potencial interesante en el mercado Inglés.

Los principales motivos de compra del consumidor europeo son: como regalo en
ocasiones especiales y para decoracion de interiores. Al igual que en los Estados
Unidos, las heliconias se consumen porgue dan la sensacion de exético y tropical.

40 Flores Exdticas en el Reino Unido. Proexport Londres 2005.



Esto hace que estas no sean consumidas en temporadas clasicas como san
Valentin o navidad y que puedan ser consumidas durante todo el afio.

Los proveedores de flores tropicales mas reconocidos en Europa son Costa Rica,
Costa de Marfil, y Ecuador. Colombia no es muy reconocida en el mercado
europeo como pais exportador de flores tropicales.

La gran mayoria de las flores se comercializan en el mercado europeo a través de
los siguientes canales: Subasta en el mercado holandés, Agente importador,
Importador mayorista e Importacion directa del minorista.

Las empresas comercializadoras colombianas exportan a través de importadores
mayoristas. Sin embargo, existen algunas empresas interesadas en tener un
agente que los represente para vender en Europa a través de la subasta de
Amsterdam. Aseguran que esta via es mas conveniente para ellos en términos
econdémicos, porque eliminarian intermediarios en el proceso de venta.

El precio de compra de flor de las comercializadoras internacionales es superior al
precio de compra de los mayoristas nacionales. Se estima que las heliconias
medianas se compran a 800 pesos por tallo y variedades grandes hasta 1000
pesos por tallo.

Cuadro No. 8



Arancel Desting

Fals FRAMCIA

Subpartida I0E0220

DEMAS FLORES ¥ CAPULLCS. CORTADOS PARA RAMOS O ADORMNOS. SECOS.
BLAMCQUEADOS. TEMIDOS. IMPREGHMADOS O PREPARADOS DE OTRA FORMA

Posicion Arancelaria 10803200000

Descripcicn Subpartida

Descripcian Posicién - Los demas.
Gravamen General 10%
Motas

Fecha de actuslizacion
wrancel (dd/mm'asaa)

Impuestos Adicionales
Impuesto “alor Descripcion

Fara conocer el Impuesto al Walor Agregado gue aplica & esta posicien arancelaria |UNICN EURCFEA -
WA v & este destino consulte: http://exporthelp. europa. ew'thdapp/taxesMSSeviet? IMPUESTD AL VALOR

120/02/2002

languageld=ES |IAMGREGADD
Arancel que Paga Colombia
Pais Gravamen
Exportador Preferencia <L (BB
Preferencia

Fara Colombia este products esta exento del page de gravamen en virtud del

ICOLOMEBIAD %
SGP Plus. Reglamento (CE) Mo, 880/20085 del Consejo de 27 de junic de 20058.

LInidn

Eu roped




Fais ESPAMA

Subpartida 060390

DEMAS FLORES ¥ CAFPULLOS. CORTADOS PARA RAMOS O ADODRNOS, SECOS.
BLAMQUEADOS. TEMIDOS. IMPREGNADDS O PREPARADDS DE OTRA FORMA

Posicion Arancelaria 0503900000

Desoipcion Subpartida

Desoipcicn Posicién - Los demas.

Gravamen General 10%

Motas

Fecha de actualizacion

20/02:2009
wrancel (dd/mm/aaaa) I
Impuesto alor Descripcion
Fara conocer el Impuesto al Valor Agregado gue aplica a esta posicicn arancelaria |UNIOHN EURCFEA, -
VA Iy a este destino consulte: http.//exporthelp. europa.ewthdappitaxes’MSS5erviet? IMPUESTO AL VALOR
languageld=ES IMWGREGADOD

Paiz Gravamen

Exportador|Preferencia Notas Acuerdos

Preferencia
Lnion
Igurnzl pea

Fars Colombis este producto esta exento del page de gravamen en virtud del

COLOMBIAD%
. SGP Plus. Reglaments (CE) Mo. 280/2005 del Consejo de 27 de junic de 2005.

8.2. DIAGNOSTICO MERCADO OBJETIVO
JAPON

Japon ha venido tomando fuerza dentro de los socios comerciales de Colombia en
materia de inversién. Segun el Banco de la Republica, para 2008 se sitio como el
pais numero 16 de los principales inversionistas en Colombia y como primero del
grupo de los paises asiaticos con respecto a su inversion acumulada. Cifras
preliminares del comportamiento de la inversion en Colombia muestran que para
el tercer trimestre de 2009 se presentd una caida de la inversion japonesa en
Colombia, razon por la cual este Acuerdo de Inversion jugard un papel
fundamental para ayudar a promover mayores entradas de capital provenientes de
ese pais.

Histéricamente la inversion colombiana en Japén ha sido escasa, concentrandose
en los sectores de café, flores y productos alimenticios.



8.2.1 Analisis de Jap6n Como Pais Seleccionado

8.2.1.1 Generalidades

Cuadro No. 9
Fais HMAPCHN
Subpartida 080390

DEMAS FLORES ¥ CAFULLOS. CORTADOS PARA RAMOS O ADDRMOS. SECOS.
BLAMQUEADCS, TENIDOS. IMPREGHNADCS & PREFARADCS DE OTRA FORMA

FPosicion Arancelaria 080320000

Descripcicn Subpartida

Descripcicn Posicion - Other

Gravamen General 0 %%

Motas

Fecha de actualizacion
lwrancel (dd/mm/aaaa)

01/01/2002

Impueste |Valor Descripcion

CONSUMC (5% HAPON - IMPUESTO AL CONSUMO

Mo JAPON - IMPUESTOS AL LICOR, TABACO, GASOLINA, PETROLEC ¥ CARBON, CARRETERAS
laplicallOCALES, GASES LICUADDS DEL PETROLED

SELECTIVOS

Paiz Exportador|Gravamen Preferencial Motas Acuerdos
COLOMELA 0 % Esta exento de gravamen porgue el arancel general es 0% |Preferencia Japon

8.2.1.2 Rasgos geograficos

Japdn es una nacién insular ubicada en el Océano Pacifico a lo largo de la costa
este de Asia. Sus paises vecinos son: la Federacion Rusa, la Republica Popular
China y la Republica de Corea. Un archipiélago de mas de 6.000 islas compone
Japon pero cuatro islas principales conforman el 98% de su superficie: Hokkaido,
Honshu donde se encuentra su capital Tokio, Shikoku y Kyushu. El area entera del
pais es de casi 378.000 kilbmetros cuadrados aproximadamente, casi una tercera
parte de Colombia pero extendida en una delgada curva de 3.000 kilbmetros de
norte a sur. Japon se encuentra dividido en 9 regiones y a su vez en 47
prefecturas.

Japon abarca una gran variedad de climas, desde el sub artico en el norte al
subtropical en las islas Okinawa. El clima del norte es muy frio en invierno y
caluroso en verano. En la zona centro que da al Pacifico, en la isla de Honshu, los



inviernos no son muy frios, pero los veranos son extremadamente humedos y
calurosos; la barrera que en esta isla forman los Alpes Japoneses hace que los
inviernos sean mucho mas duros en la vertiente oeste que da al mar de Japon.

Japon cuenta con 127.700.000 habitantes y su poblacién es muy homogénea, con
una pequefia minoria de descendientes coreanos. Para la mayoria de los
japoneses la religion no significa mucho mas que diferentes estilos de rituales
sociales. En este sentido, las dos grandes religiones en Japon son el sintoismo
(de caracter autoctono) y el budismo (procedente de India y China) que no son
excluyentes entre si. Un japonés medio es sintoista y budista a la vez, adoptando
distintos rituales segun las circunstancias. La influencia cristiana es minima. Entre
las principales ciudades de Japon encontramos: Yokohama, Osaka, Nagoya,
Sapporo, Kyoto, Kobe, Sendai y Fukuoka.

8.2.1.3 Acuerdos comerciales

Pais Exportador|Gravamen Preferencial Motas Acuerdos
COLOMELA 0 9% Esta exento de gravamen porgue el arancel general es 0% |Preferencia Japon

El esquema SGP del Japdén empezé a aplicarse el primero de agosto de 1971,
autorizado por la Ley de Medidas Arancelarias Temporales, para otorgar
preferencias por un plazo inicial de 10 afios. La autorizacion de otorgar trato SGP
se ha renovado en tres ocasiones: En 1981 por 10 afios, en 1991 con validez
hasta el 31 de marzo del afio 2001, y en este Ultimo afio se renovo hasta el 31 de
Marzo del afio 2011. En el afio 2001 el esquema concede entrada preferencial con
exencion de derechos para 226 productos agricolas y pesqueros (de 9 digitos en
el Sistema Armonizado) y todos los productos manufacturados, excepto las 105
partidas enumeradas en una lista negativa, a cuyos productos no se les concede
preferencias arancelarias (crudos de petréleo, algunos textiles, madera
contrachapada y algunas pieles de peleteria y calzado), procedentes de 149
paises y 15 territorios designados como beneficiarios1.

Bajo el esquema, el Japon concede acceso preferencial unilateral al mercado de
los productos de los paises que lo solicitan, a condicion que:

e La economia del pais o el territorio se encuentre en fase de desarrollo.
e EIl pais sea miembro de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo (UNCTAD).



e El territorio tenga su propio sistema arancelario y comercial.

e El pais o territorio desee recibir un beneficio especial en lo que respecta a
los derechos de aduana.

e El pais o territorio sea designado por Orden del Consejo de Ministros del
pais o territorio al que procede conceder ese beneficio.

Cuarenta y dos paises (42) considerados menos adelantados (PMA) tienen
derecho a aranceles preferenciales. Esos paises los escoge el gobierno japonés
entre los PMA designados por las Naciones Unidas (este trato preferencial
empezo el primero de abril de 1980).

Las partidas abarcadas por el programa se escogen teniendo en cuenta los
efectos del SGP sobre las industrias nacionales, asi como por razones
presupuestarias. En virtud de la Ley de Medidas Arancelarias Temporales, el
Gobierno (entre otros, el Ministerio de Hacienda) esta autorizado a designar,
retirar, suspender o limitar los paises y productos a los que se concede trato SGP.
El arancel NMF se aplica cuando las importaciones de algunas partidas han
superado el limite méximo establecido

8.2.2. Analisis PEST

Luego de realizar el analisis PEST se pueden observar las siguientes
caracteristicas del microambiente de este pais:

e Japon tiene una estabilidad politica interna

e Japon es un pais industrializado que requiere de los recursos naturales.

e Mayor importador de alimentos del mundo, importa el 60% de lo que
consume.

e Para competir es importante para exportar productos con valor agregado.

e La esperanza de vida de los japoneses es una de las mas altas del mundo,
siendo 81,2 afos, la poblacion mayor de 65 afios constituian el 20% de la
poblacion.

e El mercado japonés tiene un nivel muy alto de excelencia, no sélo en
términos de calidad de los productos, sino en los tiempos de entrega y
compromiso con la relaciéon de negocios.

e Japon es un mercado grande, por la poblacion y el ingreso per capita.
Es un mercado muy regulado, pero con procesos de liberalizacion.

e Un mercado en el que requiere una estrategia a largo plazo.



¢ La mayoria de los productos de las importaciones se han liberalizado.
e Japon es el lider mundial en el acceso a las tecnologias de la informacion y
la comunicacion.

Asi mismo este andlisis permitié conocer cuéles son las oportunidades que brinda
este mercado:

e Pais que se abre cada vez méas al mundo.

e EIl mercado asiatico adquiere cada vez mas relevancia. Dentro de esta
region, el mercado japonés es uno de los mas importantes para Su
desarrollo, tamafio y sofisticacion, por lo que es un mercado atractivo para
cualquier pais del mundo.

e Los consumidores japoneses en busca de productos de satisfaccibn mas
gue por necesidad, por lo tanto, en Japén hay un enorme mercado para los
bienes de lujo.

e Sus consumidores son los mas ricos del mundo, con un alto poder
adquisitivo.

e La economia japonesa se conoce tan poco abierta al comercio y proteger
sus sectores internos, esta dando paso a un comercio mas abierto, tanto en
bienes y servicios, impulsada por las demandas del mercado interno y la
competencia global.

e Japon, por ser nada menos gue la segunda economia mas grande, ofrece
innumerables oportunidades a través de sus mercados.

e EIl ingreso no es facil, se puede ver a muchas empresas, grandes y
pequefios, que han logrado imponer sus productos con estrategias a largo
plazo. productos estadounidenses tienen un gran potencial en este
mercado porgue tienen la ventaja de ser exético.

8.3 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

El consumidor se caracteriza por estar informado, ser exigente en la calidad y su
preferencia por los productos de occidente, especialmente en alimentos y articulos
de moda.

Los japoneses estan muy interesados en los productos extranjeros. El mercado
japonés se ha convertido en uno de los mas competitivos del mundo, se llevan a
cabo campafias de promocion y publicidad de un modo mas sofisticado y
competitivo. Los japoneses son conocidos por su destreza, que se dedican a



trabajar con gran precision hasta el mas minimo detalle. Ver los detalles de los
productos que van a comprar, analizar la forma, tamafio, color, olor, sabor,
frescura, disefio, presentacion y, por supuesto, calidad y precio. Siempre quieren
cosas nuevas. A veces el precio es un factor secundario, e incluso prefiere las
cosas mas caras. Un aspecto importante es la promocion, la cual requiere que
indican la manera de consumir el producto, su uso y sus antecedentes.

8.4 ANALISIS DOFA

Fortalezas Debilidades

Variedades de heliconias con
gran potencial comercial

La alta calidad de las flores
exoticas producidas en la sierra
Nevada

Capacidad de produccién

Alto grado de organizacion de
los productores

Condiciones climaticas
adecuadas Y tierras fértiles

Bajo uso de agroquimicos y los
costes laborales de la flor

Para la durabilidad de heliconias,
no se necesita  construir
invernaderos.

mercado en crecimiento con
pocos competidores

Las flores heliconias se observan
en el mercado internacional
como un producto elegante,
sofisticado y lujoso.

Los altos costos de otros paises
importadores de América Latina.
Poca experiencia de las
compafias japonesas en el
mercado de flores exoticas
Carencia de promocion vy
desarrollo

Poco apoyo del gobierno
departamental.

Dura competencia. Costa Rica y
Ecuador estan posicionados a
nivel internacional como
productores de flores tropicales.
Falta de confianza  con
importadores de otros paises.
Demoras en los pagos hasta 60
y 90 dias. En algunas
oportunidades los importadores
no han pagado las flores.

El mercado de exportacion
requiere de una oferta constante
de flor de calidad y en grandes
volumenes.

Falta tecnificar los cultivos para
disminuir el porcentaje de flor
qgue no cumple con los
estandares de calidad




Oportunidades

Las Heliconias son un Nuevo
producto en el mercado.

Oferta insuficiente en mercado
Internacional.

El mercado de las heliconias y
restaurantes usan las flores
exéticas

El posicionamiento de las flores
colombianas en el mercado
internacional

Amenazas

e Las alternativas de flores en el
Mercado internacional

e El declive de la demanda de
flores por las crisis econdémicas

e El conflicto colombiano

e ElI alto control de calidad y
medidas fitosanitarias para las
flores en Japdn

e EIl posicionamiento en la mente
del consumidor de las flores
colombianas

e El soporte del gobierno

e El tratado comercial con Japon

e La experiencia de Colombia en
el mercado de flores,

e La demanda del mercado
internacional.

e Oportunidades para
exportaciones con
valor agregado (Bouquets),
productos ready to use.

e Interés en los mercados
internacionales de nuevas
variedades de heliconias y otras
flores tropicales

8.5. Evaluacion de la Competencia

Este es un mercado emergente que representa una gran oportunidad de negocio,
sin embargo el riesgo de los nuevos operadores es bajo para los altos costos de
hacer negocios en Japon. En el mercado japonés, aunque no hay ninguna
empresa parece estar bien posicionado como lider en el mercado, la competencia
directa son sélo los pequefios exportadores en Costa Rica y Ecuador. El poder de




los proveedores es relativamente baja debido a que el precio de las materias
primas a utilizar ya estdn establecidas en el mercado colombiano. ElI comprador
japonés tiene un poder de compra medio, porque hay otras flores que se pueden
utilizar sustitutos para uso decorativo. Los suplentes son orquideas, claveles,
girasoles, entre otros.

8.6 Producto

Para el disefio del producto, consideramos tres de las principales caracteristicas
gue los consumidores japoneses buscan en la compra de un producto:

Producto de Seguros: Se trata de un producto con bajo uso de productos
guimicos no presenta ningun riesgo para la salud a los consumidores ya las que
usted puede seguir todos sus procesos, desde el cultivo y la producciéon hasta que
llegan al consumidor.

La calidad del producto: Este es uno de los criterios més importantes en
términos de diferenciacion del producto. Las heliconias cumplen los requisitos de
calidad del mercado japonés y cumplir con las medidas fitosanitarias requeridas.

Ecolégica del producto: Este es un producto con gran conciencia en el cuidado
del medio ambiente y la produccion limpia que no afecta a las condiciones de vida
de la especie que ha establecido su planta de produccion.

8.6.1 Embalaje y empaque

El empaque debe proteger el producto adecuadamente. El papel o cualquier otro
tipo de material usado, en contacto con las flores, debe ser nuevo.

Las Heliconias necesitan agua en estado liquido para que sea absorbida por el
tallo y con ello prevenir la resequedad, tanto de éste como de las ramas. Por ello
se colocan copas plasticas con algodén humedo al final del tallo, o con el uso de
ciertos tipos de material esponjoso, los cuales garantizan el suministro de liquido
por varios dias, ademas se forraran en un plastico especial.

Para la exportacion de Heliconias el producto final
se empacara en cajas de cartdn corrugado con
papel periédico humedo, para prevenir dafios por
transporte y cambios bruscos de temperatura. El




namero de flores por caja varia desde doce flores por caja dependiendo el tamafio
de la heliconia.

Para la alianza se van a utilizar cajas con capacidad de 30 flores medianas. Las
flores tropicales de exportacion colombianas traen las siguientes especificaciones:
Producto: caja de 20 heliconias Dimensiones: 44 x 20 x 5. Las flores no se
empacan amarradas, la flor va protegida en el papel, pero no totalmente envuelta.

8.7. Precio

El precio de las heliconias que se ofrece en el mercado japonés se determinara
sobre la base de los costos totales de produccion, exportacién y distribucion, el
precio medio de mercado y la demanda de heliconias en nuestro mercado objetivo
en Japon.

Debemos tener en cuenta que el mercado japonés y sus consumidores son los
mas ricos del mundo, con un alto poder adquisitivo, y como ya se menciond,
heliconias es un producto de lujo para lo que se espera que tenga un alto precio.
Como hemos estudiado las caracteristicas de los consumidores japoneses, Yy
centrandose en los innovadores, podemos decir que estarian dispuestos a pagar
un precio razonablemente alto que se basa en productos de alta calidad y
satisfaccion del cliente y la experiencia que proporciona a los consumidores.

8.8. Distribucioén

Japoén es uno de los paises con las redes de distribucién méas complejos, por este
motivo, los exportadores pueden optar por comercializar sus productos a través de
un comercio especializado que distribuird los productos en Tokio a las otras tres
ciudades que formen parte del mercado objetivo. La decisiéon de contratar con este
operador esta dada por la falta de confianza en que todavia existe en el mercado
japonés a los distribuidores extranjeros y la necesidad de contar con un socio en
este mercado que tiene la experiencia necesaria en todos los procesos de
logistica y distribucion y se pueden establecer los contactos necesarios para llevar
con éxito el producto en perfectas condiciones a su destino final y una mejor
cobertura de productos.

Se debe tener en cuenta que, debido a la eficiencia en el sistema de transporte en
Japon el costo es igual en todas las ciudades, haciendo que los precios de los
bienes sean practicamente el mismo en todo el pais. Es decir, los 125 millones de



consumidores pagan el mismo precio para el mismo producto en cualquier parte
del pais.

8.9. Promocién

Los exportadores y/o comercializadores pueden emplear estrategias de promocion
que le aseguren un éxito en el mercado de destino, al mercado Japonés se
pueden aplicar las siguientes estrategias:

*Comunicacion a través de Internet teniendo en cuenta que los japoneses estan
mas acostumbrados a este medio de comunicacion, al igual que este permite
mayor acceso a los clientes, de forma oportuna.

* Los exportadores pueden ademas optar por la aparicion en ferias
internacionales, en especial en el pais a donde va dirigido el producto, por ejemplo
los exportadores de flores exéticas pueden a provechar la feria que se realizara el
28 de octubre en Tokio en la cual se pretende promocionar los productos que
desean introducirse y posicionarse en este mercado. Esta feria se llama IFEX
JAPAN reune a los profesionales de la industria como floristas, centros de
jardineria, compradores al por mayor e importadores, en Makuhari, Japon. Los
visitantes de Ifex Japon pueden comprar las flores, plantas y productos de
jardineria de mejor calidad y mas innovadores. Colombia ha participado con Rosas
y claveles*'. Ademas de ello los exportadores pueden aprovechar los regimenes
especiales de exportacion de bienes y exportar las flores sin pago de tributos
aduaneros, bien sea por la modalidad de exportacion de muestras sin valor
comercial o exportaciones temporales.

8.9. Logistica de Exportacion — Transporte Aéreo

Para la caracterizacion del proceso de exportacibn se tomo como medio de
transporte internacional el aéreo, debido a las condiciones de conservacion y
refrigeracion de las flores, y ademas por que este es un transporte mas rapido que
permite que las flores lleguen al puerto de destino en excelentes condiciones,
conservando la calidad del producto.

41 Tomado de: http://www.chile.or.jp/_userdata/nl18jap.pdf8.5
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f’ , _ Sistema de Informacion Comercial
P procxport
v Sadlsbdila Logistica de Exportacion

Reporte de Rutas Aéreas

Pais Origen: Pais Destino: JAPON
Punto Embargue: BARRANQUILLA Punto Desembarque: TOKIO

Aerolinea : CARGOLUX / CARGOLUX AIRLINES INTERNATIONAL

Punto de Conexiones Frecuencia Numer Equipo Clas Observacione
embarque XOLOMBI s o de e s
vuelos
BARRANQUILL TOKIO COLOMBIA- MA 1 BOEIN F 115 TONS
A BOGOTA G747
LUXEMBURG 1
0-
LUXEMBURG
(o}
Vi 1
COLOMBIA - 1
BOGOTA
Total Registros 4

Clase de equipo (F Carga, P Pasajeros)

La informacién contenida en Rutas y Tarifas es de caracter referencial, siendo suministrada
directamente por las empresas prestatarias. Estan sujetas a cambios sin previo aviso por factores
propios de la actividad o de sus voliumenes del comercio; por lo tanto PROEXPORT COLOMBIA
se excluye de cualquier obligacion contenida en estos reportes, de igual forma la mencién de

distintas empresas no suponen recomendacion alguna por parte de la entidad. Para sus
comentarios contactese con el correo electronico logistica@proexport.com.co.

Proexport 04/10/2010 Péginal de 1
Colombia



9. TRAMITES PREVIOS A UNA EXPORTACION
9.1 Registro ante la camara de comercio y obtencién del NIT:

Las personas naturales o juridicas que proyecten realizar actividades
empresariales, deben registrarse ante la camara de comercio de su domicilio
principal y obtener el numero de identificacion tributaria — NIT, ante la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales*?.

9.2 Registro unico Tributario:

Los exportadores deben realizar la inscripcion como exportador ante la direccion
de impuestos y aduanas nacionales DIAN, de acuerdo al Decreto 2788 del 31 de
agosto de 2004 del Ministerio de hacienda que reglamenta el Registro Unico
Tributario (RUT), el cual se constituye el inico mecanismo para identificar, ubicar y
clasificar a los sujetos de obligaciones administradas y controladas por la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN. Para adelantar actividades
de exportacion, se debe tramitar este registro, especificando dicha actividad.

El Registro Unico Tributario debe ser tramitado con anterioridad al proceso de
exportacion, y permite optar al derecho de la devolucion del IVA y Rete fuente.

9.3 Registrarse como productor nacional ante el Ministerio de Comercio,
Industria'y Turismo

Cuando los productores de heliconias desean realizar la exportacion de sus
productos, estos deben inscribirse ante el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, llenando los formularios pertinentes; este procedimiento le permite al
Ministerio de comercio conocer el origen de la mercancia a exportar, el registro de
la produccion nacional y la oferta exportable. Al igual que le permite al exportador
obtener el certificado de origen de sus productos para acceder a los descuentos
arancelarios en caso de que el pais al que vallan dirigidos los productos tengas
acuerdos comerciales con Colombia en materia de reconocimiento de origen de la
mercancia.

42 Tomado de:
http://www.zeiky.net/VVBeContent/library/documents/DocNewsNo010753DocumentNo8790.PDF



10.PROCESO GENERAL DE LA EXPORTACION DE FLORES EXOTICAS -
HELICONIAS A JAPON

10.1. Cotizacién Internacional“3:

Uno de los momentos mas importantes dentro del proceso exportador es la fijacion
del precio para el mercado internacional de un producto, La estimacion del precio
de exportacion es el resultado de un proceso de andlisis de diferentes variables
como: costos de produccion; costos de distribucion internacional, de promocion, y
comercializacion en general, sumados a factores externos a la empresa, como por
ejemplo: necesidad del cliente en tamafo, frecuencia de las compras, plazos y
lugar de entrega, moneda de negociacién, competencia doméstica e internacional
del producto, y los instrumentos de competitividad como pueden ser el empleo de
zonas francas, la utilizacién, los acuerdos comerciales o los incentivos que puedan
existir para las exportaciones, entre otros.

Es importante tener en cuenta el termino de negociacion acordado con el
importador, debido a que este permite regular inconvenientes que puedan surgir
en el proceso de comercio internacional como: en la Entrega de la Mercancia, la
Transferencia de Riesgos, Distribucion de Gastos, y los Tramites Documentales.
De esta forma, en caso de conflicto quedan claramente establecidas las
responsabilidades y obligaciones de las partes que intervienen en la operacion.
Estas reglas son de aceptacion voluntaria por cada una de las partes y pueden ser
incluidas en el contrato de compraventa internacional.

Para la presente caracterizacion del proceso de exportacion de flores exdticas a
Japon, la negociacién esta realizada en el termino de negociacion FOB (FREE ON
BOARD - LIBRE A BORDO), a través del cual el exportador adquiere el
compromiso de colocar la mercancia en el puerto de embarque convenido a bordo
del medio de transporte (avidn), los riesgos y gastos a partir de ese momento
corren por cuenta del comprador.

10.2. Remision de la Factura Proforma
La factura proforma es un documento que utiliza el vendedor para plasmar una

oferta detallada de una venta. Al tratarse de una oferta, si es aceptada por el
comprador, sera el origen de un contrato de compraventa. Por tanto, es necesario

4Tomado de: http://www.proexport.com.co/vbecontent/NewsDetail.asp?ID=362&IDCompany=1



que contenga todos los datos necesarios para establecer los términos y
condiciones de venta*.

Al realizar el importador la solicitud de cotizacion, el exportador esta obligado a
suministrar una factura proforma, con el objeto de facilitar al importador la solicitud
previa de licencias o permisos de importacion y el establecimiento del instrumento
de pago a favor del exportador.

En dicha factura se consignan entre otros los siguientes datos: la identificacion del
comprador, su ubicacion, validez de la cotizacion, las cantidades, precio unitario,
valor total y las condiciones de la negociacion. Es de libre determinacién del
exportador el establecimiento de los plazos concedidos a su contraparte en el
exterior; pero se debe de tener en cuenta que si éste plazo es superior a 12 meses
contados a partir de la fecha de la declaracién de exportacion, debera informarlo al
Banco de la Republica (Paragrafo segundo, Articulo 17 de la Resolucién 21/93
JDBR, modificada por la resolucion 5/97 JDBR), siempre y cuando su monto
supere la suma de diez mil délares de los Estados Unidos de América
(US$10.000).

10.3. Aceptacion de las Condiciones

El importador en el exterior confirma al exportador colombiano la compra de la
mercancia y la aceptacion de las condiciones de la negociacién, y procede segun
éstas a la apertura de la carta de crédito en el banco corresponsal o a la remision
de las letras o pagarés por los valores respectivos.

10.4. Factura Comercial

Es un documento imprescindible en cualquier transaccion comercial. Es una
cuenta por los productos que se envian al comprador en el extranjero y
frecuentemente es utilizado por las autoridades aduaneras del pais del importador
como el documento basico para determinar el valor en aduana de las mercancias
sobre el cual se aplicaran los derechos de importaciéon. La factura comercial debe
ser tan detallada como sea posible y estar claramente redactada, con el fin de que

44 Tomado de:
http://docs.google.com/viewer?a=v&q=cache:2ckgSHWLoWUJ:www.plancameral.org/Guias/TransporteLogi
stica/docs/Fprof.pdf+factura+proforma&hl=es&gl=co&pid=bl&srcid=ADGEES]RGYDPbXTZ8AvTcuoJTG
-ZNnS-11cGcelzNX-H8Px1s8G9qghAPmgNRezSado3It1ZCoeiSFsB6f617uf0sL7y0dILFv2E7EAhv608-
LIUR-IAfZfHdVpY6YLC98zLwfSvaW4i9&sig=AHIEtbRIAMYaiCi0AV_k_ITgSooeldAggA



la informacion sea comprensible hasta con un conocimiento limitado del idioma
utilizado.

A falta de un contrato de compraventa, la factura, aunque no constituye por si
misma un contrato, es el documento que recoge en cierta forma las condiciones
acordadas entre las partes.

10.5. Listade Empaque*

La lista de empaque (packing list), es una relacion detallada de la carga que
determina cobmo van empacadas las mercancias, el contenido de las diferentes
cajas, cartones o barriles, peso y medidas de cada paquete. Este documento es
esencial para las autoridades aduaneras y para el transportador por cuanto facilita
la identificacion del contenido del embarque, asi como las condiciones de manejo
y transporte de las mismas.

10.6. Certificado de Origen

El Certificado de Origen es un documento expedido por el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, que permite exportar productos con descuentos arancelarios a
aguellos paises con los cuales Colombia ha negociado convenios. Para que un
producto pueda acogerse a las ventajas preferenciales de un determinado
esquema o acuerdo comercial, deberd estar acompafiado en el momento de la
importacion de un Certificado de Origen emitido en Colombia, donde se indiquen
las normas o criterios de origen a cumplir debidamente firmado y sellado por el
funcionario habilitado por este Ministerio para el efecto?®.

Para el caso de la partida arancelaria numero 0603900000: Demas flores cortadas
y capullos de flores adecuados para bouquet o para propdsitos ornamentales,
frescos, secos, blanqueados, impregnados o preparados de otra forma, de la que
forman parte las flores exoéticas-heliconias, en Japon no se requieren la
presentacion de certificados de origen, debido a la falta de normas de origen
especificas para esta sub partida, segun informacion suministrada por
PROEXPORT.

4Tomado de: http://www.proexport.gov.co/VbeContent/VerImp.asp?1D=2131&IDCompany=16
4 Tomado de: http://www.mincomercio.gov.co/eContent/NewsDetail.asp?ID=601



10.7. Solicitud de Vistos Buenos

Antes de obtener la autorizacién de exportacion, el exportador debe consultar si
los productos objetos de comercio internacional estan sujetos a vistos buenos y
permiso de parte de autoridades en el pais de origen y en el pais importador. En el
caso de Colombia estos vistos buenos deben ser tramitados antes de presentar la
declaracion de exportacion (DEX) ante la DIAN.

En Colombia las autoridades que emiten los vistos buenos y permisos para la
exportacion de flores exéticas son las siguientes:

Instituto Colombiano Agropecuario — ICA: es la entidad encargada de expedir
certificados fitosanitarios para la exportacion o importacibn de productos no
procesados de origen animal y vegetal como: hierbas medicinales,
condimentarias, arométicas, frutas, carne, flores, etc. Una de las funciones
especificas del ICA, es elaborar los estudios y analisis necesarios, para asegurar
que productos vegetales o animales de Colombia no representan riesgos
fitosanitarios para otros paises. Tiene como objetivo principal, “Contribuir al
desarrollo sostenido del sector agropecuario mediante la investigacion, la
transferencia de tecnologia y la prevencion de riesgos sanitarios, bioldgicos y
quimicos para las especies animales y vegetales™’.

Para obtener el certificado fitosanitario para la exportacion, el interesado debe
presentar solicitud de inspeccion a la oficina del ICA en el puerto de salida, para el
caso de este estudio la inspeccion se realiza en el aeropuerto de salida,
adjuntando el permiso fitosanitario del pais importador.

Los requisitos y documentos necesarios para el trdmite son*?:

« Solicitud por escrito al ICA con la siguiente informacion: Nombre del exportador,
Direccion, Teléfono y Ciudad. Nombre del producto, cantidad, pais de destino,
nombre del importador, Direccion, medio de transporte, destino o uso del material,
tipo de empaque, NIT o cédula del exportador y firma del solicitante.

47 Tomado de: http://www.ica.gov.co/

4 Guia para la importacion y exportacion de animales, vegetales y productos agropecuarios.
http://www.ica.gov.co/getattachment/e187d1fc-07b6-4144-a4f0-bal75aa7f650/Publicacion-16.aspx
4 Tomado de: www.ica.gov.co



» Ademas de la solicitud, anexar la consignacion efectuada en el Banco Cafetero o
recibo de pago expedido en cualquier Tesoreria del ICA, en el pais de acuerdo
con la tarifa establecida.

El tramite toma aproximadamente un dia, dependiendo de la veracidad de la
informacion y del estado fitosanitario de la mercancia.

Ministerio del Medio Ambiente: es la maxima autoridad ambiental de Colombia,
creado en el afio de 1993, mediante la ley 99. Sus objetivos son, entre otros,
impulsar las politicas y regulaciones a las que se sujetaran la recuperacion,
conservacion, proteccion, ordenamiento, manejo, uso y aprovechamiento de los
recursos naturales renovables y del medio ambiente de la nacion, a fin de
asegurar el desarrollo sostenible®°.

El Ministerio de ambiente es la institucion encargada de elaborar politicas que
aseguren que los recursos naturales utilizados para la elaboracién de productos
destinados a la comercializacion, sean utilizados siguiendo normas que aseguren
un buen manejo ambiental.

Esta entidad emite las solicitudes de autorizacion para la Importacion, Exportacion
0 Reexportacién de Productos de la Diversidad Bioldégica contempladas en los
Apéndices Cites y la solicitud de autorizacién para la Importacion, Exportacion y
Reexportacion de Especimenes de la Diversidad Biol6gica no contemplada en los
apéndices de la Convencién Cites.

De acuerdo con CITES (Convencidon sobre el comercio internacional de especies
amenazadas de flora y fauna silvestre), esta prohibido o restringido el comercio de
especies amenazadas. Esto ademas, incluye a los productos derivados de estas
especies, tales como flores y partes de plantas, articulos de cuero, joyerias,
artesanias, etc.

Para este estudio se debe de tener en cuenta que el gobierno Japonés hace
énfasis especial en el cumplimiento de los acuerdos de la convencion de
Washington (CITES). Por esto, las importaciones de plantas y los requerimientos
especificos, estan relacionados con la presencia o no de una planta dentro de los
apéndices CITES.

Algunos tipos de productos requieren permisos de los gremios o0 asociaciones. En
el caso de las flores, existe una asociacion de productores: ASOCOLFLORES.

%0 Tomado de: http://araneus.humboldt.org.co/sina/sina-minamb.htm



Esta asociacion agrupa a los grandes exportadores de flores convencionales del
pais. Ninguno de los productores de heliconias y otras flores tropicales hacen
parte de esta asociacion. Esto se debe en gran parte a que aun no hay
exportaciones significativas de heliconias y flores tropicales, y a los altos costos
gue implica para una empresa pequefia pertenecer a un gremio de exportadores.

Requisitos para la exportacion de flores exoticas al Japén:

Las exigencias en materia fitosanitaria y sanitaria para las flores en Japoén, se
encuentran reguladas por las siguientes leyes:

Ley de proteccion de Plantas: Todas las plantas (frutas y vegetales) son
sujeto de inspeccion, para prevenir la introduccién de insectos dafinos al
Japén. En la ley se recomienda consultar las diferentes Estaciones de
Cuarentena de Plantas (Plant Quarantine Station), dado que las
importaciones de algunas especies provenientes de paises especificos,
estan prohibidas.

Ley de Cuarentena: Por medio de esta ley, se ordena que las estaciones
de cuarentena deben cumplir una mision de inspeccién de productos
provenientes de Japon y de fuera.

El siguiente mapa ilustra el proceso de inspeccién a que son sujetas las plantas en
el periodo de cuarentena:

Proceso general de inspeccién

‘ Aplicacion a Inspeccion de plantas ‘

‘ Inspeccion de Importacion ‘
Sin insectos parasitos Con insectos parasitos
Se aprueba la inspeccian No se aprueba la inspeccién
vy L v
Expedicion de Esterilizacion v Se devuelve la mercancia
certificado A la basura

Fuente: Handbook for agricultural and fishery products import regulations, JETRO 2003.



La inspeccion de plantas se hace con el objetivo de evitar que insectos dafiinos y
plantas invasoras (que no existen en Japén) entren al territorio. Si se identifican
insectos parasitos (0 pestes y enfermedades para el caso de animales) no se
aprueba la inspeccion. La agencia encargada de la inspeccion decide si esteriliza
el producto, si lo destruye o si devuelve la mercancia. En el caso en que los
productos estén limpios de insectos, se aprueba la inspeccion y se emite un
certificado.

El proceso de inspeccion sanitaria es llevado a cabo por la Estacion de
Cuarentena del Ministerio de Salud, trabajo y Bienestar, bajo las reglas de la Ley
de sanidad de alimentos. En esta inspeccion, después de solicitar la
documentacion sanitaria del producto (expedida por el pais de origen del
producto), decide si se hace la inspeccion o no. En caso de que no sea necesaria
(es un producto de bajo riesgo sanitario y el inspector esta satisfecho con la
informacion disponible), se hace una notificacion de aprobacién y se pasa a los
procesos de aduana. En caso de que se necesite hacer una inspeccion, los
productos pueden ser aceptados o rechazados (destruidos o devueltos al pais de
origen)>L,

10.8. Documento de Exportacion
El registré o licencia de exportacién sirve para documentar y certificar ante las
autoridades competentes una exportacion. Este documento es emitido por una
autoridad de comercio exterior del pais originario.

10.9. Documento de Transporte
Constituye el documento de contrato entre el expedidor (exportador) y el
transportista para el traslado de determinadas mercancias de un lugar a otro. Es
decir, es el contrato de fletamento entre el transportista y el exportador, el cual
tiene caracter de titulo de propiedad sobre la mercancia®?.

Los documentos bésicos utilizados en el transporte internacional son:

- Maritimo: conocimiento de embarque (B/L),

51 IDENTIFICACION DE TEMAS PUNTUALES EN MATERIA DE ACCESO A MERCADOS PARA
PRODUCTOS DE BIOCOMERCIO, Diaz José Andrés M. Instituto De Investigacion De Recursos
Bioldgicos Alexander Von Humboldt. Bogota, D.C., Agosto 2006. pag. 83.

52 Tomado de: http://www.bancoex.gob.ve/inducci_part_2.asp



- Aéreo: guia aérea (AWB),

- Carretero: carta de porte,

- Férreo: carta de porte ferroviaria, y

- Multimodal: documento de transporte multimodal (DTM).

En el proceso de caracterizacion de exportacion de flores exoticas a Japon, el
transporte internacional empleado es el aéreo, por tanto el documento soporte es
la Guia Aérea, el cual constituye el documento que acredita en el transporte aéreo
de mercancias, la celebraciobn de un contrato, las condiciones de transporte, la
recepcion de la mercancia por el transportador, su peso, volumen, embalaje, asi
como el nimero de bultos®:.

Este documento es exigido en la aduana de salida por las autoridades autorizadas
como documento de soporte para la exportacion.

% Tomado de: http://www.portalcomercioexterior.cl/glosario_terminos



11.PROCEDIMIENTOS CAMBIARIOS

MEDIOS DE PAGO: INTERMEDIARIO DOCUMENTO DECLARACION
Giro directo

Cuentas corrientes de —» DEL MERCADO —> SOPORTE DI% LA~ |»| DECAMBIO
compensacion CAMBIARIO EXPORTACION No. 2
Financiacién

Tarjeta de Crédito
Internacional
Moneda legal
Anticipado

11.1. Medio de Pago:

En el intercambio internacional de mercancias es importante establecer el medio
de pago mas conveniente tanto para el comprador como para el vendedor. La
eleccion del método de pago depende de factores como:

« Conocimiento y confianza mutua entre el comprador y el vendedor (nivel de
conocimiento que se tenga del comprador extranjero)

« Tamaiio y la frecuencia de las operaciones.

« Las normas legales existentes en los paises involucrados en la transaccion

« Costos bancarios generados por la utilizaciéon de dichos instrumentos.

e Termino de negociacion.

Los medios de pagos internacional existente son:

» Giro directo

» Cuentas corrientes de compensacion
» Financiacion

» Tarjeta de Crédito Internacional

» Moneda legal

» Anticipado

Para la caracterizacion del proceso de exportacion de flores exdticas al Japon se
empleara como instrumento de pago el giro directo, el cual consiste en pagar el
valor de las exportaciones de forma directa bajo instrucciones del cliente por
medio de un banco corresponsal (banco del comprador), que se reduce
exclusivamente a la venta de divisas para que éste pague directamente al
vendedor una suma determinada de dinero en el exterior mediante cheque o
colocando los fondos en el banco del beneficiario. Esta modalidad de pago es



financiada por las entidades financieras con un plazo méaximo de 180 dias, fecha
documento de transporte.

En este medio de pago el vendedor envia la mercancia y los originales de los
documentos al importador, que le permiten nacionalizarla y disponer de ella; en la
fecha convenida, el cliente (importador) efectia el pago. El Banco le vende las
divisas al cliente importador, que debe pagar el valor de la mercancia a su
proveedor del exterior o de Zona Franca®.

La entrega de las divisas al exportador colombiano de flores exdticas se efectia
mediante transferencia a la cuenta corriente de compensacion que tiene el
exportador en el exterior.

11.2. Reintegro de Divisas — Intermediario Cambiario

Toda exportacién genera la obligacion de reintegrar las divisas a través de los
intermediarios cambiarios (bancos comerciales y demas entidades financieras) por
tanto los exportadores deben efectuar la venta de las divisas a estos
intermediarios, para lo cual se debe reclamar y diligenciar ante dicha entidad el
formulario Declaracién de Cambio No 2.

De acuerdo con la normatividad cambiaria, las divisas deben ser compradas,
vendidas o transferidas por intermedio de un banco comercial, hipotecario, una
corporacion financiera, una compafia de financiamiento comercial, la Financiera
Energética Nacional -FEN-, el Banco de Comercio Exterior de Colombia S.A. -
BANCOLDEX-, una cooperativa financiera, una sociedad comisionista de bolsa,
una casa de cambio o de una cuenta corriente de compensacion.

El régimen cambiario colombiano contempla entre otros aspectos, para la
exportacion de bienes, ciertas obligaciones del exportador como lo son:

Canalizar el pago de las mercancias

Diligenciar y presentar la Declaracion de Cambio

Informar al Banco de la republica a través del I.M.C. el endeudamiento
externo generado

Conservar la Declaracion de Cambio y los documentos soportes.

%4 Tomado de: http://www.giro.us/internacional/inversiones/giro-directo/
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El no cumplimiento de estas obligaciones genera para el exportador sanciones e
infracciones contempladas en Estatuto Aduanero colombiano, el cual contempla
en su capitulo 11, Exportacion de bienes lo siguiente®:

Articulo 150. CANALIZACION. Los residentes en el pais deberan canalizar a
través del mercado cambiario las divisas provenientes de sus exportaciones. Los
exportadores podran conceder plazo a los compradores del exterior para pagar las
exportaciones.

Cuando el plazo otorgado al comprador del exterior sea superior a doce (12)
meses, contados a partir de la fecha de la declaracion de exportacion, el
correspondiente crédito debera informarse al Banco de la Republica dentro de los
doce (12) meses siguientes a la fecha de la declaracién de exportacion, cuando su
monto supere la suma de diez mil dolares de los Estados Unidos de América
(US$10.000), o su equivalente en otras monedas.

También debera informarse cuando el plazo para el pago de la exportacién pueda
resultar superior a doce (12) meses, contados a partir de la fecha de la declaracion
de exportacion, como consecuencia de procesos ante autoridades judiciales,
arbitrales o administrativas, cuando el importador del exterior controvierta el pago
directamente ante el proveedor, o0 en los casos en que las prérrogas concedidas
por el exportador superen dicho plazo.

Paragrafo 1. La declaracién de cambio debera contener las condiciones de pago y
de despacho de la mercancia acordadas con el comprador del exterior.

En el caso de las exportaciones pagadas con giro directo, el reintegro de las
divisas debe realizarse en un plazo méaximo de seis (6) meses, el intermediario
cambiario interviene en la venta de divisas al importador quien realiza luego el
ingreso de las divisas a la cuenta corriente de compensacion del exportador a
través de transferencia. El exportador debe presentar la declaracién de cambio
con el formulario nimero 2 de exportacion de bienes, para informar sobre el pago
por concepto de exportaciones realizadas.

%Tomado de:
http://www.dian.gov.co/dian/13Normatividad.nsf/e9f4a60f9d1ed93a05256f8800650b07/b7b949878ddfc4 740
52575b50055089e?OpenDocument



11.3. Declaracién de Cambio en la Exportacién de Bienes

La declaracion de cambio es un formulario disefiado por el Banco de la Republica
para canalizar a través del mercado cambiario las operaciones del mercado
cambiario, y aquellas del mercado no cambiario que se canalicen
obligatoriamente®®,

Los exportadores de bienes deben diligenciar la declaracion de cambio por
exportacion de bienes, formulario numero 2 del banco de la Republica, en el
momento del reintegro de las divisas ya sea mediante su venta a los
intermediarios del mercado cambiario 0 su consignacion en las cuentas de
compensacion.

La declaracibn de cambio se presenta ante los intermediarios del mercado
cambiario, personalmente por quien realiza la operacion, su representante,
apoderados generales o mandatarios especiales aunque no sean abogados, al
momento de realizar la compra, venta o negociacion de las divisas, o de manera
electrénica segun los términos de la Ley 527 de agosto 18 de 1999, y las normas
que la modifiqguen, asi como la reglamentacién establecida por el Banco de la
Republica. Los usuarios de cuentas de compensacién deben diligenciar la
declaracion, cumpliendo las obligaciones establecidas para ello, pero no debe
presentarla ante ningln intermediario del mercado cambiario®’.

Responsabilidad de los declarantes:

1. De la presentacion correcta de la declaracion de cambio por las operaciones
de cambio que realice

2. De la veracidad de la informacién consignada en la declaracion de cambio

3. De conservar en papel las declaraciones de cambio debidamente suscritas por
el término de caducidad o prescripcidén de la accién sancionatoria.

Documentos Soportes:

1. Solicitud de venta de divisas
2. Liquidacion de divisas

% Tomado de:
http://:www.dian.gov.co/dian/12SobreD.nsf/0/b9a848e10d9694aa05256f0f0073d561%3FOpenDocument+qu
e+es+declaracion+de+cambio&cd=1&hl=es&ct=clnk&gl=co
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3. Nota Crédito

4. Mensaje Swift

5. Deméas documentos que soporten la canalizacion de menores valores a los
declarados en la DEX



12.CONCLUSIONES

La tendencia del mercado mundial de exportacion de flores exoéticas esta
cambiando, en el 2001-2003 el principal destino de exportacién era Estados
Unidos, pero segun los ultimos datos suministrados por PROEXPORT Japén y
paises de la Unién europea como Espafia estan ocupando ahora los primeros
lugares.

Luego de haber recopilado informacion de diversas entidades e investigaciones se
pudo concluir que los principales competidores a nivel nacional son Risaralda,
Cundinamarca, Valle del cauca; en donde se pueden observar empresas como:

»Cl TROPICOL LTDA- Tropicales de Colombia Ltda., Empresa del Valle del
Cauca gue exporta desde hace mas de 8 afos, reiine un grupo de 8 fincas
productoras, en tierras dedicadas a la produccion de cafa de azucar y café
en los Ultimos treinta afios. A partir de 1990 se han dedicado grandes
terrenos de estas mas de 2.000 hectareas para el cultivo de heliconias,
ginger, musas, follaje y plantas tropicales.

» AGROTROPICAL: Proyecto de produccion y comercializacion de flores y
follajes tropicales, ubicado en el Valle del Cauca, cuentan con una
produccion de 16 variedades de Heliconias, ocho diferentes tipos de follajes
(Cordilyne café, Cordilyne bicolor,Monstera, Cordyline Verde, Dracaena
Massangeana, Palma Iraca, Philodendron (varias especies), y Palma
Areca), y comercializan rizomas y semillas, la gran mayoria de las plantas
que producen son del orden de los Zingiberales y en especial de la familia
Heliconiacea (Heliconia).

El conocimiento del mercado esta dado por la experiencia en el mercado
tradicional y por la de sus compradores y especialmente por la preparacion
académica de los propietarios, hacen de estas empresas fuertes competidores
para las empresas o productores del departamento del Magdalena. En el mercado
internacional se observa que los principales exportadores de Heliconias son, en
orden de importancia son: Costa Rica, Colombia, y Ecuador.

Colombia tiene ventajas comparativas y competitivas que esta aprovechando con
exito en el mercado internacional de flores, no sélo por ser el pais que mas
variedades tiene, sino por sus pisos térmicos, el apoyo gubernamental y el
posicionamiento del pais en materia de flores. El subsector de productos floricolas



exoticos y tropicales frescos en Colombia ha crecido en los Ultimos afios. Se ha
generado un potencial en regiones geogréficas aptas para la investigacion, el
desarrollo y el cultivo de las heliconias y follajes tropicales. El valor agregado que
se genera para estas flores depende en gran medida de las investigaciones
cientificas que se realizaron y que se siguen realizando en el pais en regiones
como Risaralda, Valle del Cauca, Cundinamarca y Antioquia, siendo estos los
principales exportadores del producto.

Las oportunidades para diversificar la produccion, en especial de flores exéticas,
es una alternativa de desarrollo para muchas regiones del pais. Nuestro pais
brinda los incentivos financieros, tributarios y arancelarios a los floricultores de
heliconias reflejandose estos en la exencion de aranceles e impuestos que son
posibles gracias a la firma de acuerdos de comercio con los paises que importan
este tipo de producto.

Ademas de esto encontramos la financiacion por medio de créditos que otorga
BANCOLDEX y el Plan Vallejo y apoyo de las entidades gubernamentales tales
como la entidad de promocién de exportaciones de Colombia PROEXPORT que
ha hecho contribuciones concretas al desarrollo de cadena y sector desde hace
varios afos, a través de convocatorias a exportadores y estudios de mercados
como el realizado en conjunto con el Instituto Alexander von Humboldt en el afio
2003.

El departamento del Magdalena cuenta con una dotacion de factores propicios
para la produccion de flores exoéticas, mas especificamente de heliconias, las
cuales muestran buena adaptacion al clima y suelos de la region, dado los
diferentes pisos térmicos presentes en la Sierra Nevada y los adecuados factores
edéficos.

El potencial del mercado para este tipo de producto se limita al mercado interno
dado que Santa Marta posee limitadas ventajas competitivas frente a las demas
regiones geograficas del pais para incursionar en el mercado internacional de
flores exoéticas- heliconias.

En Santa Marta luego de la investigacion solo se pudo encontrar a un solo
consultor o empresa comercializadora de flores exoticas, que fue Ignacio
Balaguera Torres / Consultor — Floricultor, quien se ha establecido como propadsito
conquistar y liderar mercados nacionales e islas del Caribe con productos exéticos
de excelente calidad respaldados por exigentes procesos agro productivos, asi



como ventajas comparativas y competitivas, ofrecidas por los pisos térmico; lo que
nos indica un campo de accion muy restringido.

La capacidad adecuada de cada uno de los 16 floricultores, existentes en el
momento de la investigacion, no es la suficiente para suplir la demanda del
mercado internacional, sumado a esto el principal medio para el transporte de
flores desde Santa Marta al exterior deberia ser el aéreo, pero este no cuenta con
la capacidad logistica que requiere el proceso exportador de flores lo que implicara
que las heliconias deben ser exportada por el aeropuerto internacional de
Barranquilla lo que redundaria en mayores costos comparados con las otras
regiones las cuales cuentan con los proceso logisticos propicios.

De acuerdo con las regiones naturales de Colombia, las heliconias se distribuyen
principalmente en tres categorias: la region Andina, con una diversidad alta de
especies (74% de las especies), regiones pacifica y amazonica, con diversidad
media de especies (31% y 23% del total de las especies), region Caribe y
Orinoquia, con una diversidad baja de especies (14% y 11% del total de las
especies), esto nos muestra la baja variedad de flores exdticas que posee Santa
Marta y que puede brindar al mercado internacional.

Adicionalmente en departamentos tales como el Quindio se han identificado
alrededor de 5 asociaciones que integran alrededor de 100 productores. Alli, las
secretarias de agricultura, las camaras de comercio, universidades y las
Corporaciones Autonomas Regionales, han dedicado recursos al fomento de
cultivos de heliconias.

A diferencia de departamentos como el Quindio, en Santa Marta solo hay 16
productores de flores exéticas y dado el afan por aumentar la rentabilidad de las
inversiones, se ha generado, una incapacidad de estos productores que no se han
asociado, a diferencia de lo que han hecho las demas regiones geograficas del
pais, lo que ha traido como resultado que se vean frustradas las expectativas de
un proceso exportador al no poder satisfacer las exigencias de calidad y volumen
de un mercado en el que compiten regiones con una fuerte organizacion como las
mencionadas anteriormente.

En Colombia la Asociacion Colombiana de Exportadores de Flores (Asocolflores),
es la asociacion mas grande de floricultores, esta es una organizacion gremial, sin
animo de lucro, que promueve el sector de las flores en los mercados
internacionales y busca el desarrollo integral de la floricultura, principalmente en



aspectos de investigacion cientifica, transporte, medio ambiente y bienestar de los
trabajadores. Desde 1973 representa a floricultores que manejan la mayor parte
de las exportaciones totales de flores de Colombia®®. Sin embargo ninguno de los
productores de heliconias y otras flores tropicales hacen parte de esta asociacion.
Esto se debe en gran parte a que aun no hay exportaciones significativas de
heliconias y flores tropicales, y a los altos costos que implica para una empresa
pequefia pertenecer a un gremio de exportadores.

A falta de gestion organizacional de los pequefios productores, la dificultad para el
desarrollo de alianzas estratégicas y la falta de las tecnologias adecuadas para las
siembras de heliconias, Santa Marta ha dejado pasar una oportunidad de
exportacion que le permitiria ser competitiva en el mercado nacional e
internacional, por el auge que ha tenido en los ultimos afios la comercializacion de
este producto.

La poca experiencia en la floricultura tropical del departamento genera vacios que
causan una debilidad actual del sector en temas referentes a la produccion en
volumen con alta calidad, procesos de comercializacibn y en el desarrollo
tecnoldgico.

“El Magdalena es una region fértil con una produccion competitiva y grandes
posibilidades de desarrollo agroindustrial. (...) Sin embargo, la produccién de este
departamento tiene desventajas como la baja participacion de productos de alto
valor agregado en la exportaciones agroindustriales, la poca diversificacion de su
oferta exportadora y la limitada capacidad del departamento para cumplir con los
estandares en materia de sanidad animal y vegetal exigidos por los mercados
internacionales™°.

% Tomado de: http://www.asocolflores.org/

SSAGENDA INTERNA PARA LA PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD, Documento regional
Magdalena, Departamento Nacional de Planeacion. Tomado de:
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Agendalnterna/Dimension_Regional/Magd
alena-copia%20imprenta.pdf



13.RECOMENDACIONES

Al finalizar la presente investigacion tenemos como recomendaciones, para el
fortalecimiento del sector floricultor en el Magdalena que logre convertirlo en un
departamento fuerte en la exportacion de flores exéticas, las siguientes:

* Es recomendable tener muy claras las condiciones especiales en que deben ser
manipuladas y transportadas las Heliconias y Follajes Tropicales con el fin de
mantener productos de buena calidad durante todo el ciclo de vida del mismo y asi
ser competitivos en este negocio.

* Los floricultores deben desarrollar un proyecto de produccién y acceso local a
semillas o rizomas necesarios para el cultivo de heliconias a costos competitivos y
a gran escala.

* Los floricultores deben realizar alianzas estratégicas y establecer asociaciones
de Floricultores de Heliconias que le permitan obtener una mayor rentabilidad.

* Teniendo en cuenta que dentro de las apuestas productivas del Departamento
del Magdalena se encuentra las Heliconias, los dirigentes departamentales deben
gestionar el acceso y/o transferencia de tecnologia.

* Realizar una Investigacion e Inteligencia de mercados para lograr acceder en
forma efectiva a los mercados.

* EL gobierno departamental debe desarrollar curso de formacion emprendedora
orientado a desarrollar planes de negocios para financiar cultivos y capacitar a los
pequefios productores de flores exoticas que desean incursionar en el mercado
exterior.

» Santa Marta debe crear las infraestructura necesaria para llevar a cabo procesos
logisticos aeroportuarios de tipo exportacién.

*+ Se debera crear un cluster agroindustrial que aborda aspectos como:
Identificacion de la produccion y procesamiento de heliconias, establecimiento de
la unidad de gestion empresarial y de modelos de desarrollo empresarial,
fortalecimiento organizacional y protocolos de buenas practicas.



* Lineas de crédito mas favorables y de mas facil acceso para los floricultores.

* Incentivos econdmicos o de capital semilla para motivar a los agricultores a
establecer nuevos cultivos de flores y follajes y aumentar asi el &rea total cultivada
en la region.

* El gobierno local debera emprender un programa integral de apoyo a los
pequefios floricultores en el manejo, control de plagas, certificaciones y
aseguramiento de la calidad, como en el acceso a los mercados externos.

+ Capacitar a floricultores en temas técnicos y empresariales para mejorar la
administracion de los cultivos y garantizar la calidad de su producciéon. Capacitar y
acompafar de manera permanente a los campesinos y productores para
garantizar el transito desde la agricultura tradicional hacia practicas agricolas
amigables con el medio ambiente.
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ANEXOS

Magdalena

Apuestas productivas priorizadas en Apuestas productivas priorizadas en
la el Plan
Agenda Interna para la productividad Regional de Competitividad (2009)

VAE!
competitividad (2004)

1. Agroindustria

Banano organico para
exportacion.

Palma de aceite.

Flores tropicales de
exportacion

(heliconias, follajes y plantas
vivas).

Cafés especiales.

Citricos: fruta fresca vy
procesadas y sus derivados.
Sabila.

Ganaderia (cérnicos y
lacteos)

Cacao.

Tabaco.

Forestales.

Acuicultura.

Biocombustibles: cafna
azucarera para produccion de
etanol y palma de aceite para
biodiesel.

2. Servicios
Logistica y transporte.

Turismo con énfasis en
ecoturismo

Atraccion de inversion extranjera
directa y relocalizacion de
empresas

Acuicultura

Ganaderia

Frutas y hortalizas

Café “Sierra nevada de Santa
Marta”

Industria de la madera

Sabila




Antioquia

Las 8 apuestas productivas priorizadas por Antioquia pertenecen a los sectores de

la agroindustria; construccion,

mineria,

salud,

turismo, agua, energia y

confecciones. En la siguiente tabla se indica el nombre de cada apuesta

productiva:

Apuestas productivas priorizadas en

la

Apuestas productivas priorizadas en

el Plan

Agenda Interna para la productividad Regional de Competitividad (2009)

y la
competitividad (2004)

1. Agroindustria

Cadena forestal.

Caucho natural.

Cacao y su agroindustria.
Café.

Banano.

Aguacate.

Esparragos.

Flores y follaje.

Cadena de la carne bovina.
Productos lacteos.

2. Mineriay energia
Carbén, oro y calcareos.

energia
Eléctrica.

3. Industria
Confecciones.

Bienes y servicios
construccion.

Generacion y distribucion de

para la

Energia eléctrica

Textil, confeccion, disefio y moda
Construccion

Turismo de negocios, ferias y
Convenciones

Salud

Mineria aurifera

Banano y Platano

Café

Flores

Forestal

Cadena Lactea

Cadena Carnica bovina

Recurso hidrico

Industria del software




4. Servicios

Turismo de biodiversidad, de
negocios y de eventos.

Servicios de salud
especializados.

5. Otros
Agua. Manejo del recurso hidrico

como servicio ambiental vy
produccion de agua embotellada.

Bogota y Cundinamarca

Apuestas productivas priorizadas en Apuestas productivas priorizadas en
la el Plan
Agenda Interna para la productividad Regional de Competitividad (2009)

y la
competitividad (2004)

1 Agroindustria
Bienes
Flores.
Frutas exportables. - Agroindustria
Hortalizas. - Moda
Hierbas aromaticas y - Plasticos
medicinales. - Cosmeéticos
Lacteos con valor agregado. - Papel, imprentas, editoriales y
Productos alimenticios artes graficas
elaborados. - Quimicay Petroquimica
Automotor y autopartes
2 Industria
Servicios
Textiles y confecciones: tejidos
de punto, tejeduria de productos - Turismo
textiles, fabricacion de otros - Salud




textiles y acabados de productos
textiles.

Papel, imprenta, editorial y artes
gréficas.

Automotor y autopartes.
Productos quimicos y plasticos.
Otros productos quimicos:
cosmeéticos, aseo, farmacéuticos,
agroquimicos.

Material de construccion,
ceramica vidrio: producciéon de
minerales no metalicos y vidrio.
Estratégico para generacion de
empleo.

Industria de bebidas. Bebidas
alcohdlicas, fermentadas no
destiladas, maltas y cervezas,
bebidas no alcohdlicas, aguas
minerales.

3 Servicios

Servicios empresariales y
profesionales.  Servicios de
outsourcing.

Salud de Alta Complejidad.
Cardiologia, cirugia plastica,
fertilidad, odontologia, oncologia,
rehabilitacion y trasplantes.
Informatica, telecomunicaciones
y desarrollo de Software.
Programa estratégico de Ia
Empresa de Teléfonos de
Bogota para llevar portafolio de
servicios en TICs a todos los
municipios.

Turismo. Bogota: destino
multipropésito, negocios, cultura,
recreacion, salud, estudios

TIC

Industrias Culturales
Logistica

Educacion Superior

Disefio, construccion y obras

publicas
Servicios Empresariales:
Centers
y BPOs

Call




superiores, eventos
especializados.  Infraestructura
hotelera desarrollada
Cundinamarca: rural,
agroturismo, ecoturismo, turismo
religioso, turismo de aventura,
convenciones, turismo de salud.

4 Sectores promisorios

Biocombustibles: alcohol
carburante a partir de cafia de
azucar.

Carboén: coque y semicoque de
hulla.

Cuero, Calzado y Marroquineria:
potencial en bolsos y
marroquineria.




Quindio

Apuestas productivas priorizadas en Apuestas productivas priorizadas en
la el Plan
Agenda Interna para la productividad Regional de Competitividad (2009)

VAE!
competitividad (2004)

1. Agroindustria

- Turismo
Construir y consolidar las - Salud
cadenas productivas de: - Servicios logisticos
cafés sostenibles; citricos - Software
y frutales de clima frio; - Agropecuario y agroindustrial

flores y follajes exoticos;
plantas aromaticas y
medicinales; platano vy
yuca, maderables y no
maderables (énfasis en

guadua);
bienes y servicios
ambientales.

2. Manufacturas

Conformar y articular la cadena
de confecciones, marroquineria y
artesanias.

3. Servicios

Turismo. Enfasis en atractivos
como la biodiversidad, la cultura,
el paisaje cafetero, y los parques
tematicos.
Software.
Educacion e  investigacion:




complejo de conocimientos de
excelencia.

Risaralda

Apuestas productivas priorizadas en Apuestas productivas priorizadas en
la el Plan
Agenda Interna para la productividad Regional de Competitividad (2009)

y la
competitividad (2004)

1. Agroindustria Agroindustria

Turismo
Productos para los mercados Metalmecanica
verdes nacionales e

internacionales.

Flores tropicales y follajes.

Cafés especiales.

Cafa: panela y alcoholes
industriales.

Frutas: mora y lulo.

Platano.

Plantaciones forestales
industriales:  pulpa, madera
aserrada y productos a base de
madera.

Produccion forestal comunitaria
con especies maderables
valiosas: nogal cafetero,
guayacan amarillo, guayacan lila
y cedro rosado.

Guadua.

2. Industria
Confecciones.

Calzado.
Metalmecénica.




3. Servicios empresariales y
personales

Comercio. Fortalecimiento de
Pereita y de su Area
Metropolitana como epicentro
comercial de la region Centro
Occidente.

Transporte publico.

Industria del software.

Turismo. Enfasis en ecoturismo,
turismo de aventura, termalismo
y turismo de salud.

Servicios de salud para turistas

Valle del cauca

Apuestas productivas priorizadas en Apuestas productivas priorizadas en
la el Plan

Agenda Interna para la productividad Regional de Competitividad (2009)

y la
competitividad (2004)

1. Agroindustria

Cadena de la cafia de azUcar —
azucar crudo, azucar blanco,
azlcar refinado, azlcar
organico, azucar dietético vy
jugos en polvo.

Cadena de la cafa de azuUcar-
confiteria y chocolateria.

Cadena de la cafia de azucar:

Salud

Software

Azucar

Turismo

Logistica

Papel, Carton, Editorial y Artes
Gréficas

Metalmecanica

Café - Especiales




desarrollar biopolimeros e
incrementar la produccion 'y
exportacion de 4cido citrico y sus
derivados (citrato de sodio y de
calcio, zinc).

Biocombustibles- alcohol
carburante a partir de la cafa de
azucar 'y generacion de
bioenergia a partir de biomasas.
Plantaciones forestales
productivas para

abastecer las industrias de la
madera y de papel y carton.
Cadena productiva de la guadua.

Productos artesanales e
industriales de este material.
Plantas medicinales y
aromaticas.

Comercializacién en “mercados
verdes” de productos ecologicos:
alimentos frescos y procesados,
frutas y verduras, flores exéticas
y follajes tropicales.

Cafés especiales.

Frutales: maracuya, mora,
naranja salustiana, mandarina
clementina, papaya, pitahaya,
guayaba, aguacate, lima acida
Tabhiti, guanabana, borojo,
chontaduro, tomate de arbol y
lulo.

Hortalizas: aji, pimentdn, tomate
y zapallo.

Pesca y acuicultura en el
Pacifico  vallecaucano: atun,
pesca blanca y camaron titi.
Cadena de cérnicos

Cuero
Hortofruticola
Pesca — Acuicultura
Forestal
Confecciones
Carnicos




2. Industria

Cadena de la pulpa, papel,
carton, editoriales y artes
gréficas.

Cluster de cuero alrededor de
Cali y sus zonas aledafias.
Confecciones especializadas:
tejidos de punto (ropa deportiva),
trajes formales con disefos
especiales (bordados,
estampados, adornos, pedreria,
etcétera).

3. Servicios empresariales y
personales (excepto salud)

Servicios logistica para
importacion 'y exportacion de
mercancias.

Programas  informaticos de
calidad internacional.

Productos turisticos
especializados.

4. Servicios de salud y éareas
asociadas

Servicios de salud, tecnologias
del conocimiento y productos de
soporte complementarios.

Estética y belleza: servicios de
cirugia plastica y estética,

tratamientos de belleza,
microinjertos capilares y
tratamientos para la piel.

Industria farmacéutica:

medicamentos y otros productos
complementarios.




- Industria nutracéutica: bienes vy
servicios destinados a la
nutricion, la salud y el cuidado
personal con base en productos
naturales.

Formato de solicitud de Giro Directo:

Bancolombia™
MIT £30.303 9388

SOLICITUD DE GIRO DIRECTO

SUCLIRSAL FECHA

ARD Mes Dia

MOMEDA Y WALOR -

DATUS DEL ORDENANTE

MORNERE O REIDK 50TEL

COCUMENTD CETDERTICAD TR

DOIRECTION

CIUCAD TELEFONO | FAX

MOTA : Siel giro es en cheque diligencie unicamente &l nombre del Beneficiario.

DATOS DEL BEMEFICIARIO

NOMBRE O RAZON SOCIAL

DOCUMENTO DE IDENTIDADY NIT

DIRECCION ‘

CIUDAD PAIS TELEFOND YO FAX

NURMERDT DE CUENTA DEL BENEFICIRRID

CIUDAD DEL BANCTE: ‘

PAIS DEL BANCT - ‘ COD. DEL BARCC:

DETALLES DE LA TRANSFERENCIA T PAGD

GASTOS BANCARIOS EN EL EXTERIOR POR CUENTADE :

[ X ]ORDENANTE [ [BENEFICIARC

| MooaLDAD DEL GiRo - [ |TRANSFERENCIA [ crEcue

Autorizo efectuar débite automatico confra cusnta :
DEBSTO CUENTA CORRIENTE

DEBITO CUENTA DE AHORROS

FORMA DE PAGO

LOHHH

CHEQUE N*CHEQUE BANCD
CHEQUE N*CHEQUE BANCO
OTRA
Firma(s) autorizadals) debite 2 cuenta Firmais) autorizada(s) debiie a cuenta Firmial’s} auterizada(s) debito a cuenta

PARA USO EXCLUSIVO DEL BANCO

TAZA DE CAMEID (3)(PARA DOLARES)

TASADE CONVERSION A DOLARES
(LISD) [PARA OTRAS MONEDAS)

COSTO TELEX Y10 OTRAS COMISIONES

BANCO INTERMEDHARIO :

FECHA DE AFROBACION | AARA BN DD:

FIRMS AUTORIZADA

BANCO PAGADOR




Declaracion de Cambio para Exportacion de Bienes:

Aga 1 -1
Declaracion de Cambio por Er_;pol taciones de Bienes Lo o ool o
Formulario No. 2

Circular Feglamentaria Externa DCIN-23 de septiembre 30 de 2009 |1- hdman: % |
IIDENTIFICACION DE LA DECLARACISH
2. Cudad A MIT del 1. M. . @ codigo cUBnts oS compereacksn 4. Fache AAAA-MM-DD 5. MImeTa
L. IDENTIFICACISH DE L& DECGLARACION DE CAMEID ANTERIOR
3 NIT dal | M. 0 codign cusnta de compsnsackin 7.Facha ARAAMM-DD £ hamen
IV, IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR
o Tpo 10, Mumso de dentiesskin LLv 11, Mambra o razdn sacal
= [ |
. DESCRIPCION DE LA OPERACION
12. Codign menada rintego 13, Viakor moneda rentegra 14, Tipo de camblo a LSD
VI INFORMACION DECLARACIONES DE EXPORTACION DEFINITIVAS
15. Mamer 16 Facha AAAA-MM-DD 17. Cludad sduana 168, Mumeral 18, valor rinsgEds IS0

e fl e flefle k.

20, Tolal vaky FCB

21. Tatel gasios de exportackin (numeral camblarks 15106
22, Deducchones (numeral camidarks 2018

23, Relbegic Nk (FOB + gastos - deduccionss)

Condicines de pago:

Condcionss de dsepacti:

COibsarvachnges:

Pala los fines previsios en &1 Articl 829 02 1a Constiucion Poliica de Colmibla, dedar bajs 18 gravedad ds Juraments qus 10s conospios, canidadss v demes dats
consignacdos an &l prasents ormulanks Son cormeches iy la el sxpresicn o la wrdad.

VIL IDENTIFICACKIN DEL DECLARANTE
24, Mombra 25, Numero de identiizackin 22, Arma




