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Con salsa de aiji...

{)erspecuva de exportar esta despertandola creatividad
delos empresarios colombianos.

T ———— . 3.

caso de Comexa aporta

lecciones invaluables para quienes apenas inician el camino.

una salsa verde picante, fuerte pero no demasia-

‘ ‘ E N CARTAGENA, COLOMBIA, DESCUBRI

do. Tiene la fragancia de rico vinagre y frutos
frescos molidos. Es la mejor salsa picante que he probado en
mi vida. Su nombre: Aji Amazona...”, escribié hace dos
anos la periodista norteamericana Randy Wayne White

para la revista Selecciones de Reader’s
Digest. Esta publicacion, una de las
mds leidas en todo el mundo —28 mi-
llones de ejemplares—, hacia referen-
cia a las salsas que produce Comexa
S.A., una pequeiia empresa de ali-
mentos ubicada en el departamento
de Bolivar.

Esta compania colombiana que,
ademds de fabricar picantes, elabora
productos deshidratados y plantas
medicinales en polvo, vende
sus productos a mas de 12
paises, entre los que se en-
cuentran Arabia Saudita, Ja-
pon, Estados Unidos y va-
rios de Centroamérica. A so-
lo seis anos de haber sido
fundada exporta el 75 por
ciento de su produccion.

El éxito que ha tenido
con su linea de salsas pi-
cantes ha sido tal que va-
rios medios de comuni-
cacion —como las re-
vistas Food Distribu-
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e tion Magazine, Chile
! epper Review y el pro-
L Pepper Review y el pr
. grama de television ja-
coml ponés Televi Cham-

pion— la han cataloga-

Aji Fru
4 do como “la mejor li-

TOODO KAt

del mundo”™.

Todo ello le valié
a su fundador, Jorge
Araijo, el Premio Na-
cional de Exportadores
que otorgan Proexport

nea de productos de aji

y Analdex como reconocimiento a los
negocios que logran batir fronteras y
penetrar en los mercados internacio-
nales. El empuje y la tenacidad de es-
te calefio de 37 afios de edad ha des-
pertado la admiracién de cientos de
pequenos empresarios que, cansados
de la larga recesién del mercado in-
terno y tentados por la competitivi-
dad que da el délar a 2.300 pesos, mi-
ran a su empresa Comexa S.A. como
un ejemplo de modelo a seguir.

Los COMIENZOS

A principios de la década pasa-
da el sueno de Jorge Aratjo era tener
un negocio propio y poder exportar.
Fue por eso que en 1991 renunci6 a su
puesto como subgerente de produc-
cion de Agrosoledad, una empresa
dedicada al camarén de cultivo.
“Siempre soné con montar mi propia
camaronera. Sin embargo la inversion
era demasiado grande y entonces em-
pecé a investigar una cantidad de pro-
ductos que no requerian tanta plata.
Fue ahi donde descubri el mercado de
productos medicinales y ajies picantes
en polvo™.

En marzo de 1994, una semana
antes de que viajara a Albuquerque,
Nuevo México, para participar en una
feria de alimentos, se topé por acci-
dente con el producto que le abriria
las puertas al mercado mundial.
Mientras probaba un molino nuevo
que acababa de comprar decidi6é en-
sayar con una materia prima que ha-
bia sido desechada pues se trataba de

ajies muy grandes, producto de algu-
nos hibridos, que habian sido preser-
vados de manera distinta. El sabor
que obtuvo fue impresionante y em-
pezd a realizar diferentes combina-
ciones y mezclas hasta obtener una
salsa verde de rico olor. Llevé a la fe-
ria una muestra y descubrié que esa
salsa tenia mds éxito que cualquiera
de sus otras lineas.
Asi fue como nacié Amazon
Pepper, uno de sus productos bande-
a. “Siempre tuve la idea de sacar un
producto muy internacional pero con
una imagen muy local. Tras el éxito
que tuve en la feria todo
el mundo me empe-
z6 a aconsejar
que hiciera una
etiqueta con
sombreros
niexica-
nos, fru-
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tos de chile y jalapenos. Pero no. Yo
queria que mi imagen fuera auténtica-

mente colombiana”, asegura Araujo,
quien tras ocho meses de ver bocetos
y borradores decidié que la guacama-
ya —un ave tipica de la Amazonia co-
lombiana— seria la imagen ideal para
su producto.

Desde entonces empezd todo
un proceso de acierto y error que le
ha permitido darse cuenta de que
construir marca en el exterior es una
tarea de largo plazo. En seis anos ha
participado en 34 ferias internaciona-
les que le han abierto la posibilidad
de contactar clientes en el exterior.
Los mas importantes han sido empre-
sas de distribucién de Estados Uni-
dos, a las que vende el 66 por ciento

de sus exportaciones totales. Estas
distribuidoras se encargan de llevar
sus productos a pequenas cadenas de
supermercados, almacenes especiali-
zados en productos picantes, tiendas
gourmet y hasta zooldgicos, como el
de San Diego, California, uno de los
mas grandes del mundo. “Si algo le
puedo aportar a los jovenes empren-
dedores colombianos es que uno no
puede pretender entrar de la noche a la
manana a los grandes hipermercados
de Estados Unidos. Primero hay que
generar una demanda, que se logra a
través de tiendas especializadas y mer-
cados gourmet”.

ANADIENDO VALOR

Todo el valor agregado de los
productos que fabrica Comexa va pa-
ra la industria nacional. Desde el aji
que compra a los cultivadores de la
region de Bolivar (a quienes brinda
asesoria técnica en los procesos de
siembra y montaje de los centros de
acopio) hasta las botellas de Peldar,
las tapas de Incoltapas, el vinagre de
Sucromiles y las etiquetas de Speed
lmprcmres

Ademds de producir marcas
propias —como la linea Amazon Pep-
per— Comexa le maquila a Dan Jardi-
ne, un empresario de picantes en Te-
xas, Estados Unidos. También es pro-
veedor de Nestl€, a la que empezo en-
vidndole muestras de aji pero terminé
vendiéndole polvo de pescado. “Soy
un convencido de que la generacion de
alianzas nacionales e internacionales
es el motor para el crecimiento de cual-
quier negocio”, comenta Aratijo.

Pero, al igual que la mayoria de
las empresas exportadoras colombia-
nas, €l talon de Aquiles de Comexa es

< A lalinea de salsas picantes Amazon Pepper
se produce en una fabrica al norte de la ciudad de
Cartagena

la falta de capital. Es decir, la plata
necesaria para poder multiplicar la
produccién y llegar a un nivel que le
permita competir con economias de
escala. “Lo que fabricamos nosotros
en un ano lo produce Tabasco en tres
dias. Mientras ellos necesitan ganar
cinco centavos de dolar por botella
nosotros necesitamos 50 para no per-
der plata”.

No obstante en los iltimos
tiempos han entrado a Comexa dos
nuevos socios capitalistas —cada
uno con el 33 por ciento— cuyos :
recursos le han permitido abrir sus =
propios departamentos de
agronomia, de control y
de aseguramiento de cali-
dad. Claro, las deudas
contindan siendo supe-
riores a la suma de las ca-
pitalizaciones.

Ain asi Comexa S.A.
es una muestra de que si se
puede. Que las exportacio-
nes menores tienen un
campo de accién inmenso
en los mercados inter-
nacionales. Que ya
existe una nueva gene-
racion de empresarios
que tienen muy claro el
nuevo reto y estan
apuntando al mundo
global con una agenda
revolucionaria. Que las
oportunidades estdn
afuera, que es hora de
salir a buscarlas vy, so-
bre todo, que entrar a
la economia global va
no es un simple llama-
do sino una condicién
de supervivencia. =
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