arabe, cultura en la que el dulce
juega un papel tradicional y donde
no hay barreras sanitarias para estos
productos.

Este mercado de confiteria en
Medio Oviente estd valorado en
US%113 billones v ha crecido a un
ritmo de 13% anual en los ultimos
tres anos. Ademas, factores como el
mayor ingreso per capita de una
amplia poblacion de comprado-
res jovenes, que demanda confites
duros, mentas y confites suaves,
lo hacen mas atractivo para los
productores colombianos.

Rieardo Vallgjo, vieepresidente
de exportraciones de Proexport,
sefiala que efectivamente hay
crecimientos importantes en esos
nuevos mercados. “Colombia
exporta hoy US$22 millones a
Africa en confiteria: estid entre
los cinco principales proveedo-
res de dulees a Marruecos y, en
Sudafrica, es el segundo provee-
dor de confites después de Brasil,
con US§13 millones vendidos el
ano pasado”.

Aunque estas nuevas ventas
presentan una rapida evolucién y
Sudafrica ya acupa el cuarto desti-
no de importancia en esta materia,
Venezuela, Estados Unidos v Peru,
siguen siendo los principales destinos.
En 2009 se exportaron a Venezuela
confites por US$42,6 millones (25.1%);
a Estados Unidos, US$19.5% (11,5%);
a Perd, US$17 millones (10%) y a
Suddfrica, US$11.9 (7%). El cambio
es relevante si se compara con las

| www.dinero.com |

22 RICARDO VALLEJO
VICEPRESIDENTE DE EXPORTACIONES PROEXPORT

“Colombla exporta hoy US$22 millones a Africa
en confitera. Es el sequndo proveedor después
de Brasil"

23 LUIS FERNANDO CAICEDO
DIRECTOR 1CA
“"Hay exportaciones gue estan cambiando

continuamente, gue son viables por cinco meses y
luego, por condiciones de mercado, cambian”.

estadisticas de exportaciones previas
a 2007, cuando al mercado venezo-
lano se exportaban cerca de US$80
millones, segtin Proexport.

Para la industria nacional, los
bhombones, caramelos, confites y pas-
tillas son los productos de mayor
demanda externa, con una participa-
cion de 72,9% v ventas por US$174

millones. Chicles
y demds gomas
L(]S . d.e mascar recu-
empresa"os biertas dte azucall'
representan e
EStan 15,1%, con ventas
b d
uscan .0 por US$25.7 millo-
alternativas nes. Estas expor-
Ingenlosa§ tacion@s s5€ concen-
Erelnte al c:jerre ol el ‘;glie
el Cauca, T7%;
irﬁ rl?eesrtcg gr Caldas, 13.7% vy
V p I p Antioquia, 3,6%.
enezueia Bl ano pasado, 65
hant d empresas exporta-
encontrago ron a 89 paises.
en Asia una Dentro de las
Ventana de empresas que se
. destacan  en el
negoc'os comercio con des-
Interesante- tinos inusuales

estdn Aldaor, Dulces
La  Americana,
Stper de Alimentos y Colombina,
entre otras. Diana Muete, directora
de comercio exterior de Dulces La
Americana, cuenta que tienen nego-
cios con paises como Liberia, Kenia,
Tanzania y Senegal. que demandan
confiteria dura, donde el producto
estrella es el Bigbom XXL, una chu-

peta rellena de chicle. Dubai, Yemen
y Jordania también aumentan sus
pedidos a un ritmo de 10% anual.
“Siempre hemos sido buscadores de
nuevos mercados, asistimos a ferias
internacionales y hacemos contactos
con los ccagﬁtex‘os—z mds importantes,
tanto de Africa como de Asia. En
Medio Oriente ya tenemos un vence-
dor Arabe que nos representa’.

Hoy, para esta compania bogo-
tana Sudafrica representa el 40%
de su mercado de exportacion, “Alll
se reemplazo lo de Venezuela, adon-
de dirigiamos en 2007 el 20% de
nucstras exportaciones, por mas de
US$1 millon, cifra que se desplomé
el ano pasado y eayd a US$200.000",
comenta Muete. Fsa empresa repor-
t6 en 2009 ventas totales por $30.000
millones, de los cuales el 60% provino
de las exportaciones a Africa y el
mercado arabe. “Este afio esperamos
crecer 15% por esta diversificacion.
Nuestros productos gustan por la
variedad, precios favorables vy cali-
dad”, senala.

Pero abrir nueves mercados no
es una tarea sencilla. La ruta que
estan trazando los envios de ganado
en pie, la mantequilla, la leche en
polvo v los dulces colombianos en
mercados grandes y hasta ahora
desconocidos como el africano y el
asidtico, evidencian que para diver-
sificar solo se requiere dar el primer
paso. Luego hay que demostrar
capacidad, pues una vez se ‘endul-
zan’ nuevos clientes hay que estar
listos para atenderlos. D
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