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Pymes deben conocer mercados para penetrarios

Oportunidades para
alimentos enla UE

JOSEFINA AGUILAR
RIOS
jaguilar@elmunda com
Que ¢l mercado nacional no
es suficiente, las pymes lo
saben de sobra y que es di-
ficil exportar
también. No
s6lo por su ta-
maifo sino por
el volumen que
requieren mer-
g cados como ¢l
Michele Lenoci europeo y las

exigencias sa-
nitarias, de trazabilidad y de
calidad que buscan los pai-
ses importadores.

No obstante, las miltiples
exigencias y dificultades, las
pymes, sobre todo las del
sector de alimenlos, saben
que los productos colombia-
nos, especialmente aguellos
denominados exdticos, tie-
nen gran acogida en el mer-
cado exterior. Por esla ra-
zOn microempresarios que
fabrican ¥y comercializan
dulces, conservas y endul-
zantes participaron en el
seminario de capacitacidn
para pymes que desde ayer
adelantan el Eurocentro y la
Cédmara de Comercio de
Medellin para Antioquia.

El mercado de la UE
Para Michele Lenoci, ¢con-
sultor internacional de co-
mercio exterior, el mercado
de la Unidon Europea esté
cambiando muchisimo lue-
go de la integracion de las
10 naciones de la denomi-
nada “Cortina de Hierro™ a
la Unidn Europea y también
desde que el euro comenzo
a ser la moneda comunita-
ria, ¥ todos esos son facto-
res que las pequenas empresa
de alimentos latinoamericanas
deben tener en cuenta para
intentar colocar sus productos
en los mercados europeos.

“El mercado no es homo-
géneo, hay grandes diferen-
cias, Alemania no es Italia,
no es Grecia, no es Espa-
fia. Son mercados muy di-
ferentes que estdn en pro-

ceso de cambio radical”,
afirmé el consultor interna-
cional para referirse a una
primera barrera que liene que
ver ¢on las diferencias cul-
turales y que pasa también
por &l desconocimiento del
mercado y de los canales de
distribucién. Pero el mayor
tropiezo para los exportado-
res latinoamericanos lo cons-
tituyen las subvenciones a
los productos de la Unidn
Europea, que a veces impi-
den que por precio puedan
competir con los provenien-
tes de mercados como el
colombiano,

Ademds, existe una difi-
cultad con la que los peque-
flos empresarios ya se han
tenido que enfrentar y lie-
ne que ver con la negocia-
cién con cadenas grandes que
imponen precios y condicio-
nes, para lo cual Michele
Lenoci recomienda la aso-
efatividad.

*“Hay que buscar formas de
agregacion, sobre todo si hay
que negociar con las cade-
nas éuropeas, que si bien son
canales de distribucién for-
midables por las cantidades,
las condiciones y los precios
los imponen ellos”, explico.

Si bien seiiald que todos
nuestros productos tienen
posibilidades en el mercado
europeo, también subrayd que
€8 necesario contar con ¢a-
racteristicas como el precio
y la calidad que requiere ese
mercado. En ¢l tema de ca-
lidad, insistié en la impor-
tancia de lo que se conoce
como sellos verdes o el cum-
plimiento de normas tan
exigentes como Euregap y cer-
tificaciones. “Esas son con-
diciones minimas para sen-
tarse a hablar. Si no tienes
548 normas ni te sientes a
hablar”, anotd.

El seminario de capacita-
cion para las pymes del sec
tor de alimentos se exten-
derd hasta el proximo vier-
nes y contard con expertos
como Miguel Angel Sold y
Jesis Albizu de Espaia.



