ACTA Nº 1

MESA DE COMERCIALIZACIÓN

(Pendiente de aprobación)
Mesa Temática Comercialización y Agroindustria.

Reunión 1 Febrero 8 de 2007

Hora: 2:00 PM a 5:30 PM

Lugar: COREDI, Marinilla.

Coordinador: Sandy Catalina Londoño Acevedo - Industrias del Campo S.A.
Secretario: José Agudelo - Industrias del Campo S.A.
Orden del Día

1. Lectura del orden del día

2. Aprobación del orden del día

3. Presentación de los integrantes

4. Debate sobre los documentos en circulación sobre la Cadena y el Acuerdo de Competitividad

5. Proposiciones y varios.

1. Se da lectura al orden del día

2. Se aprueba orden del día

3. Se presentan todos los integrantes, incluidos algunos que participan por primera vez. Se adjunta archivo con copia escaneada de los asistentes a la reunión (Ver listado al final).
4. Se abre debate de discusión sobre los documentos, pero hay una gran falencia porque muy pocas personas los han leído, se pide a todos, por parte de la coordinación de la mesa y por parte de la Secretaría Técnica que se comprometan con esta causa, buscando poder firmar el Acuerdo de Competitividad Regional antes del mes de abril, pues el contrato actual solo va a esta fecha y no se quiere dejar nuevamente en el aire. Algunos de los asistentes dicen que no se puede hacer todo con afán, pero esto entra en debate, pues lo primero que hay que hacer es esto antes de cualquier otra cosa. Según este argumento se aprueba el tratar de tener el Acuerdo listo para ese día.
El Dr. Alberto Araque realiza entonces una reseña de lo que se ha hecho, y de toda la información que ha sido recopilada, para quienes están participando por primera vez.
La comercialización es uno de los cuellos de botella del sector en Antioquia, pues el campesino siempre recibe una ínfima parte del precio que paga el consumidor final, y a este último le llegan los productos a precios muy altos, se habla entonces de buscar una estrategia para llegar directamente al consumidor final, en lo que respecta al mercado interno.

El Secretario Técnico propone segmentar el mercado en internacional e interno, comentando sobre el documento “reflexiones iniciales” y la Apuesta Exportadora, pero pocos los conocen, se espera entonces que para la próxima reunión todos tengan conocimiento.
Se discute por algunos miembros, el hecho de que deberíamos enfocarnos en el mercado interno pues todavía hay un gran potencial acá, pero se habla también del hecho de que no se puede desconocer que tenemos que crear estrategias para afrontar el TLC. Para esto es básica la parte de los procesados.
El Dr. Eduardo Duque afirma que no se debe pensar sino en lo que tiene la región, pues no se puede cambiar la cultura y vocación del campesino. “El mundo se muere de hambre y l que produzcamos se vende.”
El Dr. Ernesto Álvarez dice que el gobierno nos diga que producimos y nos garantice compra, fijando precios de antemano.

El Dr. Juan Carlos Arbelaez afirma que está bien en trabajar sobre lo que tenemos, pero no podemos desconocer potenciales, pues lo que se necesita es trabajr sobre productos que sean rentables a la hora de comercializar.
Ejemplos: brócoli (Coredi tiene trabajo con brócoli, surten comercializadora Bioventas, menciona requerimientos de riego pues el problema empieza a evidenciarse, agrega que somos capaces; Sandy anota que no somos tan competitivos como en la Sabana de Bogotá; comenta que en contactos previos en Agropaisa con Andina Foods les ofrecieron precio ($ 600/kg) que no dejaba margen de rentabilidad, dado el alto costo del manejo logístico que el proyecto implicaba ) e industrialización de remolacha (un amigo le dijo que en USA era altamente demandada), por este motivo es importante definir unos productos base para trabajarlos, y la línea de procesados será la que garantice unos precios justos para pagar la producción.
Se debate adicionalmente el tema de La Seguridad alimentaria, que es fundamental, además de la inserción en mercados, se toca el tema de las lechugas tipo Gourmet y del pimentón.
Se toca el tema de la importancia de lograr unas Buenas Prácticas Agrícolas generalizadas en toda la región, como requisito base para enfrentar los cambios que el mercado esta demandando, y obviamente por compromiso con el medio ambiente y con los consumidores, quienes son directamente los afectados por el abuso de los agroquímicos. Se toca el tema de la producción orgánica, que tiene ahora un porcentaje muy pequeño, pero tiene un desarrollo potencial importante.
Dentro del debate se trata la gran falencia que existe por la falta de productores vinculados a la Cadena, estas son:
1. Asocampo: mercadean 2 – 3 ton/ de productos orgánicos. No tienen problemas en comercializarlos, al mismo precio de los otros.

2. Comercializadora San Juán (CMA): mercadean hortalizas Bloque 27; son fuertes en plátano.

3. COREDI tiene 27 organizaciones con ejercicio en mercadeo, proponen REDECOR en la que participan 9 de ellas. Muy pocas entidades trabajan de la mano con los campesinos.

4. Se discute sobre alianzas con los comerciantes: COREDI: los comercializadores son monopsonio, con poder de negociación y no ayudan al campesino. Los almacenes de cadena no son opción pues son muy demorados para pagar. Claudia Galvis: cita buenas experiencias en la CMA con relaciones exitosas entre comerciantes y productores. Por lo mismo se propone que las organizaciones asuman el rol de los comercializadores.
5. ASPHORTAS

6. COOFUTURO
7. Agropaisa: tiene 65 asociados, mercadean entre 7 y 9 ton/día, 70 % de la cuales provienen de los socios; la fidelidad de los socios con la organización es un problema en épocas de escasez de productos; tienen disposición para ampliar su base social.

Estrategia Comercialización.
1. Sandy: propone que la Cadena tenga un punto de comercialización, sino “nos dan en la cabeza”. ¿Como hacerlo, persona jurídica (Sandy), REDECOR (COREDI)?
Se precisa alguien en la Cadena que maneje la inteligencia de mercados. Se propone conformar un comité de mercadeo entre los mismos miembros de la Cadena, que asuma estas funciones.
2. Juan Pablo: COREDI: debe trabajarse con varios productos para tener alternativas; menciona productos nutracéuticos
 en alta demanda.
2.A. Deben fortalecerse las organizaciones de productores, que surjan de la base, lo cual asegura el éxito, siempre y cuando se les asegure el acompañamiento, y una gerencia que dé dirección acertada, Se citan ejemplos: Cooperativa de fríjol de Urrao.
En esto se considera la educación como algo fundamental; SENA, Universidades, COREDI, pueden acompañar estos procesos; los cuales deben orientarse a las nuevas generaciones, pues es difícil cambiar a los agricultores mayores.
Se menciona, además, la resistencia a formar nuevas organizaciones, por las experiencias negativas de muchas que han fracasado.

Se propone un comité por proyectos, para que no se dispersen los esfuerzos
3. Asocampo: dice que la comercialización no es problema; uno vende y escoge el intermediario que mejores condiciones le ofrezca.
4. Alberto Araque: menciona como otras estrategias posibles, además del fortalecimiento de las organizaciones atrás mencionada, la sugerida en Documento Universidad Javeriana, para el contexto de la Sabana de Bogotá (sobre el cual se argumenta que allí la horticultura es de grandes inversionistas y no de pequeños: inversionistas privados, con conocimiento del mercado, capacidad de invertir y asumir riesgos, que se encadenen con los productores en relaciones de confianza y mutuo beneficio.
Menciona además otro tipo de modelos de desarrollo posibles: Caso COLANTA, Comercializadoras Internacionales de Banano (UNIBAN, SUNISA, etc.)

5. Industrias del Campo menciona que los productores deben especializarse por producto; tal como se ha hecho en el café y el banano. La empresa propondrá esto a los que se vinculen comercialmente con ellos. Orientará sus acciones hacia producción más limpia; asimismo, explorará posibilidades de agregación de valor, lo cual es esencial.
6. Las alianzas con comercializadores precisan  mayor reflexión (ver punto anterior). Que organizaciones se desarrollen hacia comerciar. Se plantea que aún las que hoy existen tienen que venderle a mayoristas y almacenes de cadena.

Desarrollo industrial.
1. INTAL: explica que cuenta con un grupo humano capacitado para prestar asesoría técnica a las personas que llegan a la fundación, con una idea o con su proyecto, para desarrollarlo en sus instalaciones. Como limitantes del desarrollo agroindustria mencionan: práctica carencia de redes de frío para hortalizas en Antioquia; deficiencias en transporte, etc.

2. COREDI: tiene 4 centros de producción “parados”.
3. Ernesto Anibal Alvarez menciona que con ASPHOR tuvieron reunión con industrias (Respin, Bavaria y/o); expresaron disposición a comprar, pero solo “segundas”.

Proposiciones y Varios.
1. Ivan Celis, de ASOHOFRUCOL, invita a participar en una reunión del MADR, ASOHOFRUCOL y Secretaría de Agricultura de Antioquia, en el cual se presentará el Plan Frutícola para Antioquia (Instalaciones IDEA, Febrero 27, 8 AM). Después de presentar el Plan, se hará un Taller sobre manejo cosecha y poscosecha de frutas y hortalizas, a la cual están invitados representantes de la Cadena. ESTO IMPLICA TRASLADAR REUNION DEL CONSEJO REGIONAL DE LA CADENA, PREVISTA PARA EL 27 DE FEBRERO, PARA EL DIA SIGUIENTE (FEBRERO 28). SE VERIFICARA CON LA CMA DISPOPNIBILIDAD DEL AUDITORIO.
2. La Secretaría Técnica de la Cadena debe consultar e informar a la Mesa sobre el desarrollo del PLAN HORTICOLA NACIONAL que adelanta la CCI.

Próxima reunión.

Fecha: Jueves, 22 de Febrero de 2007.

Hora: 2:00 PM

Lugar: Mall Los Comuneros (Allí queda oficina de Industrias del Campo S.A., quien coordina la reunión).

Orden del Día:

1. Aportes críticos a los documentos circulados por la Secretaría Técnica: Diagnóstico, Visión Estrategias, Prospectiva Javeriana.

2. Ubicar proyectos específicos de comercialización y agroindustria (con fortalecimiento y desarrollo organizativo) que pueda acometer la Cadena, con posibilidad de someter a consideración para financiamiento en la próxima convocatoria de ASOHOFRUCOL.
Listado de asistentes a la reunión.
	Nombre
	Entidad

	Ernesto Alvarez
	Municipio Rionegro

	Germán Vélez
	Cooperativa San Juan

	Henry Manrique
	Agroajo

	Hernán Gil
	Agroajo

	Carlos Gómez Arango
	Bio-Orgánicos

	Pablo Vélez
	Coredi

	Luis Fernando Moreno
	Bioventas - Coredi

	José Agudelo
	Industrias del Campo S. A.

	Sandy Londoño
	Industrias del Campo S. A.

	Eduardo Duque Becerra
	Industrias del Campo S. A.

	Juan Carlos Arbeláez
	Corpopymes – ADEPROA

	Alejandro Ruiz Solis
	C.I. Talsa

	Jorge Omar Naranjo
	Organización ALICO

	Ivan Darío Celis Villa
	Asohofrucol – Sec. Equidad de Género

	Fredy Ayala V.
	Municipio Guarne – Agricultura

	Jorge Londoño
	SENA

	Ana Isabel Botero
	CIAL

	Conrado Echeverri E.
	SENA

	Ivan Darío Naranjo Montoya
	ASOCAMPO

	Catalina Marquez Araque
	Hortícola Agropaisa

	Dora Astrid Gaviria Castaño
	Incubadora Génesis - Acopeñón

	Alberto Araque C.
	Corpoica – Sec. Tecnica Cadena Hort.








PAGE  
2

