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12 LONJA INTERNACIONAL DE OVINO

El ovino espanol esta
dando pasos para mejorar
la sanidad como via para
aumentar las exportaciones

Control en Frontera estd encuadrada en la Direccion

General de Sanidad de la Produccion Agraria del
Ministerio de Agricultura, Alimentacién y Medio Ambiente
(MAGRAMA). En la dltima remodelacion del Ministerio, se
decidié de forma estratégica crear esa Direccion General para
tratar aquellos temas de indole sanitaria que estdn al margen
del dmbito estrictamente PAC, como son los mercados, medios
de produccion, ordenacion de explotaciones, etc. El objetivo
es conseguir una plusvalia para el sector a través de la sani-
dad. Podemos afirmar que la evolucion en la sanidad ha sido
muy significativa en los Gltimos afios. Hace afios se vigilaban
fundamentalmente los aspectos relacionados con la seguridad
alimentaria, pero en clave interna; hoy en dia, sin descuidar
estos aspectos, se estd dando un paso mds, mejorar la sanidad
animal como via para mejorar las exportaciones.

Junto con la Subdireccion General de Acuerdos Sanitarios y
Control en Frontera, estan la de Sanidad e Higiene Animal y Tra-
zabilidad, ademas de la de Sanidad e Higiene Vegetal y Forestal.

Basicamente, los objetivos de la SG de Acuerdos Sanitarios
y Control en Frontera son:

- Negociaciones con las autoridades sanitarias y fitosanita-
rias de terceros paises para la apertura de mercados.

- Elaboracion de certificados sanitarios de exportacion.

- Punto de contacto con las autoridades sanitarias de los
terceros paises.

- Coordinacion de la vigilancia y control sanitario y fitosa-

La Subdireccion General de Acuerdos Sanitarios y

nitario en las fronteras.

IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

Es importante considerar que, desde el punto de vista
administrativo, existen unas diferencias muy marcadas entre
las importaciones y las exportaciones a terceros paises. En las
importaciones hay una legislacion totalmente unificada por la
Uniodn Europea, la inspeccidn sanitaria también esta totalmente
organizada y homogenizada a nivel de toda la UE. Asi, un pais
tercero que negocia con la Unién Europea se encuentra una
respuesta en bloque. A efectos de mercado, da igual que la
mercancia entre por un puerto espafol o por otro de la Union
Europa.

La diferencia con las exportaciones a terceros paises es que
las negociaciones suelen regirse por acuerdos bilaterales. Las
condiciones sanitarias son fijadas por el tercer pais y todo el
proceso termina con la fijacion de un modelo de certificado.

ACUERDOS BILATERALES

Basicamente, hay acuerdos que la Comisién Europea negocia
en nombre de todos los Estados Miembros, como con Cana-
da, Estados Unidos, Andorra, Chile, Rusia, Suiza... En teoria,
empieza con la forma de un ‘memordndum de entendimiento’
(MoU). No se busca la igualdad en las legislaciones en estas
negociaciones de indole sanitaria, sino que se estudia para
buscar las equivalencias, para encontrar puntos de acuerdo.
Posteriormente, se define el modo de certificar, se fija la regio-
nalizacién, los anilisis de riesgo, etc. En definitiva, las reglas
del juego serian unos estdndares internacionales, que son las
denominadas ‘Sanitary and Phitosanitary Standards (SPS) y
utilizadas por la Organizacién Mundial del Comercio, mientras
que los drbitros del juego son organismos internacionales como
la Organizacion Mundial de Sanidad Animal (OIE).

También hay otro tipo de acuerdos bilaterales, que son los
que obtiene un pais con un tercero, al margen de las negociacio-
nes en bloque de la UE. Se negocia sobre productos especificos,
no tiene por qué ser reciproco y el objetivo final es un certificado
sanitario. Las reglas del juego son los SPS. Aunque se intenta
poner en valor el modelo de produccién europeo, en ocasiones
hay sorpresas por parte de terceros paises, como preocupacion
por determinadas enfermedades, la edad de los animales, etc.

Cuando se alcanza un acuerdo, se crea un nuevo ‘arancel’,
de tipo sanitario. Los aranceles econémicos estan desaparecien-
do, pero los requerimientos sanitarios son un nuevo arancel, a
la postre un obstaculo al comercio.

Una vez que se alcanza el acuerdo, tiene que ser oficial-
mente acordado entre las dos administraciones, logicamente
tiene que haber un interés comercial y es muy importante para
obtener la apertura y mantener el mercado el prestigio inter-
nacional, tanto de las empresas como de las administraciones.
Debe haber seriedad, no se deben buscar atajos, es bueno tener
respeto por el tercer pais, hay que tener paciencia y muy buen
nivel higiénico y sanitario, tanto en el sector primario como en
la industria. A nivel de reflexion de cardcter general, podemos
decir que todavia tenemos una serie de condicionantes sanita-
rios que tenemos que mejorar.

Después de un acuerdo, se fija un modelo de certificado.
Hay algunas negociaciones rapidas, como fue el caso de Libia,
y otras que se alargan, como en Turquia, donde todavia no [l
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hemos abierto el mercado. Debemos recordar que existe un
trasfondo muy potente de intereses comerciales.

CERTIFICACION

La pagina web de Comercio Exterior Ganadero (CEXGAN)
es un sistema on-line para la certificacion sanitaria de animales
y productos de origen animal. Ademds, tiene informacion sobre
el proceso de exportacion, acceso a los modelos de certificado,
gestion on-line de la certificacion sanitaria para la exportacion
(en el ovino se podra hacer a finales del presente afio), acceso
a la legislacién de interés, noticias de interés y links de interés
para la exportacion.

En el caso de los animales vivos, hay varios certificados para
la exportacion de animales vivos de ovino y caprino: Albania,
Angola, Cabo Verde, Emiratos Arabes Unidos, Israel, Libano,
Libia, Marruecos, Rusia, Santo Tomé y Principe y Tdnez. Des-
tacan los ejemplos de Libia y Libano. Respecto a la genética,
cada vez hay mas paises que van admitiendo reproductores.
Los paises mds importantes son los del arco mediterraneo, por
la cercania y el predominio de la religion musulmana, que hace
que el cordero sea muy apreciado.

En carne y productos carnicos, Espafia ha llegado a acuerdos
con los siguientes paises: Argelia, Bielorrusia, Brasil, Emiratos
Arabes Unidos, Hong Kong, Jordania, Kazajstan, Kuwait, [E

@
o
e
COwo
7 e
<

zoetis



zoetis

veras VINOT [T

n°® 05 - pag 120

IETIEE

ESTADCS LNIDDS
EMRATOS ARABES UMDOS

COLOMEL
GUATEMALA

HEH)
|Ml\RHUE(I]5

Libano, Libia, Macedonia, Oman, Rusia y Tdnez. Destaca la
apertura reciente de Jordania y Emiratos Arabes Unidos. Ade-
mas, hay una serie de certificados adicionales para productos
carnicos preparados en los que se acepta que en la formulacion
haya carne de ovino. Asi, en carne y productos carnicos hay
un total de 31 certificados. Ademds, hay un grupo de cinco
o0 seis paises a los que se pueden exportar con un modelo
genérico, como los casos de Sudédn y Zaire.

Vender fuera es mds complicado, porque se complica la
burocracia, los plazos son mads largos, las culturas empresaria-
les y comerciales son diferentes, hay otras administraciones...
También hay que tener en cuenta que son mercados diferentes,

con otros gustos para los consumidores. Suponen un ejercicio
previo de estudio del mercado.

Respecto a los tramites, hay que tener en cuenta que el
certificado no es un billete. Tiene que ser cumplimentado de
una manera correcta. Cuando aumenta el nivel de exportacion,
se tiende a banalizar el tramite de la certificacion y en algunos
paises se considera ain mds importante y son mas minuciosos
que nosotros en las comprobaciones del certificado.

En el proceso de certificacion, se utiliza la herramienta
CEXGAN para productos cdrnicos, aunque todavia no para
animales en vivo. Existe un pre-certificacion por parte de las
comunidades auténomas y los inspectores del Ministerio son
los que emiten el certificado. Antes de iniciar todo el proceso,
existen varios tramites, por lo que el Ministerio estd trabajando
en mejorar esta ‘ventanilla inica’. En un futuro proximo espera-
mos que cada exportador tendra una ‘password’ y podra colgar
toda la informacién y las pre-certificaciones en el sistema
CEXGAN. Esperamos que en el plazo de dos afios, el sistema
sea totalmente telematico. Habra una solicitud del operadory
el propio sistema “llamard” a todos los agentes (laboratorios,
la unidad veterinaria local...) para aportar su informacion.
Finalmente, se comprobara que toda la informacion existe y
emitird un certificado. Este sistema de una manera similar ya
funciona en las exportaciones vegetales.

DATOS DE EXPORTACION

El sector en el que mas exporta Espana a terceros paises
es carne y productos carnicos, por delante de alimentacion
animal y pescado. El producto cdrnico fundamental es el
porcino, mientras que los datos de la carne de ovino son
mas modestos. Al sector vacuno también le ocurre lo mismo.
También cobran cada vez mas importancia los subproductos,
como la lana o las pieles.

En animales vivos, la evolucidn en los dltimos tiempos
la podemos calificar como espectacular. El mercado de Libia,
abierto el ano pasado, ha sido determinante en este sentido.
En Libia se esta vendiendo cordero pesado, mientras que en
Libano se vendia oveja adulta. En los tres primeros meses
del afio 2013, ya se han enviado unos 43.000 ovinos vivos a
Libia y Libano.

En CEXGAN hay mas de 800 certificados diferentes para
la exportacion de animales y de productos de origen animal,
destacando el espectacular crecimiento en la exportacion de
animales vivos. Se han tenido limitaciones por el virus de Sch-
mallenberg para la exportacion de semen y embriones. En total,
se han expedido mas de 60.000 certificados el afio pasado.

CONCLUSIONES

* La exportacion como estrategia ha dejado de ser un
recurso de campana o de ‘visionarios’ para convertirse en una
vocacion productiva. Es clave para la buena salud y sosteni-
bilidad del sector.

* Las claves para poder exportar son: estar dispuestos
a vender fuera, encontrar un comprador, tener un acuerdo
sanitario y resolver la carga burocrdtica.

* Como recomendacion final, debemos insistir que se
deben cumplir los compromisos con seriedad y respeto, reac-
cionar rapidamente ante incidentes, ser transparente con el
tercer pais y, sobre todo, mantener el nivel sanitario. @]



