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RESUMEN

Titulo: Analisis de la cadena de distribucion en el proceso de produccion y
comercializacion de panela organica pulverizada en la Asociacién de Familias
Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta ASOSEYNEKUN

Autores: Veronica Patricia Barrios Lara

Deilys Julieth Zufiiga Florez

Descripcién: El proposito general de esta investigacion es analizar la cadena de
distribucion en el proceso de produccion y comercializacion de panela organica
pulverizada, en la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra
Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN?”, fundamentado en los postulados
tedricos de (Castellanos, 2015), (Mora, 2008), (Ballou, 2004) (Palella y Martins,
2012), (Hernandez, 2010), entre otros. La metodologia de la investigacion es de
tipo explicativa, con disefio no experimental, transaccional y de campo.

Del total de 170 productores de cafia afiliados a la asociacion, se trabajo con una
muestra representativa de 118, utilizando la técnica estadistica de muestreo
aleatorio simple de (Martinez, 2010), a los cuales se les aplico la encuesta con el
objetivo de realizar un diagnéstico de la situacion actual de la produccién de panela
organica en el municipio de Pueblo Bello, Cesar.

Encontrando como resultado una deficiente orientacion de su cadena productiva y
comercial luego de realizar el diagnéstico basado en la aplicacion del instrumento
de investigacion validado por expertos, a los productores de cafia de la Asociaciéon
de Familias Indigenas Productoras de la Sierra Nevada de Santa Marta
“‘“ASOSEYNEKUN?”, se concluye que esta debe implementar acciones que lleven a
una optimizacién de su cadena de distribucion, ya que se evidenciaron debilidades
en ciertos indicadores como la sistematizacién de pedidos, la relacion comercial
entre los demas servicios prestados, la tercerizacion de servicios de distribucion
fisica, y por ultimo, un deficiente flujo de informacién entre las areas encargadas, lo
cual se convierte en uno de sus principales problemas para desarrollar de manera
Optima la produccién y comercializacion de sus productos.

Palabras clave: Cadena de distribucion; Comercializacion; Panela Organica
Pulverizada; Productores Indigenas; Produccion.



ABSTRACT

Title: Analysis Of The Distribution Chain In The Production And Commercialization
Process Of Organic Powdered Cane Sugar In The Association Of Indigenous
Producers Of The Sierra Nevada De Santa Marta ASOSEYNEKUN

Authors: Veronica Patricia Barrios Lara
Deilys Julieth Zufiiga Florez

Description: The general purpose of this research is to analyze the distribution
chain in the process of production and commercialization of organic powdered cane,
in the association of indigenous producing families of the Sierra Nevada de Santa
Marta “ASOSEYNEKUN?”, based on the theoretical postulates of (Castellanos,
2015) , (Mora, 2008), (Ballou, 2004) (Palella & Martins, 2012), (Hernandez, 2010),
among others.

The research methodology is explanatory, with a non-experimental, transactional
and field design. The total of 170 cane producers affiliated with the association, a
representative sample of 118 was used, applying the simple random sampling
statistical technique of (Martinez, 2010), to which the survey was applied in order to
carry out a diagnosis of the current situation of organic powdered cane sugar
production in the municipality of Pueblo Bello, Cesar.

Finding as a result a poor orientation of its productive and commercial chain after
making the diagnosis based on the application of the research instrument validated
by experts, to the cane producers of the association of indigenous families producing
the Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN?”, concludes that this should
implement actions that lead to an optimization of its distribution chain, since
weaknesses were evident in certain indicators such as the systematization of orders,
the commercial relationship between the other services provided, the outsourcing of
physical distribution services, and by Finally, a poor flow of information between the
areas in charge, which becomes one of its main problems to develop optimally the
production and commercialization of its products.

Keywords: Distribution chain; Commercialization; Organic powdered cane sugatr;
Indigenous Producers; Production.



INTRODUCCION

La produccion de panela en el departamento del Cesar posee una baja
productividad en comparacion con los demas departamentos paneleros de
Colombia, debido a la prolongacion de un sistema de produccion tradicional que
genera deficiencias cualitativas en el producto, deficiencias en su mercadeo y atraso
en la aplicacion de tecnologias, es asi como se hace necesario analizar la cadena
de distribucion en la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra
Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN” principal productor de panela orgénica
pulverizada en la regién caribe. Esta asociacion esta interesada en comercializar
sus productos al mercado internacional, con la mejor calidad, disminuyendo costos
y propendiendo por el desarrollo econdémico, social y ambiental de las comunidades
indigenas.

Se parte del analisis de la variable cadena de distribucion, como objeto de estudio
para llegar a una optimizacién de los indicadores que conforman la cadena
productiva y comercial, que permita la formulacién de estrategias para la produccién

y comercializacién de panela orgéanica pulverizada.

En el capitulo I, se describe la problematica identificada en la Asociacion de
Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta
“‘“ASOSEYNEKUN?”, asi mismo se plantean las razones por las cuales es necesario
el desarrollo del presente proyecto y los objetivos a cumplir para dar solucién a

dicha problemética.

En el capitulo Il, se presentan las teorias necesarias para el desarrollo de la
investigacion, también se identifican los componentes que hacen parte de la variable
objeto de estudio tales como las dimensiones, subdimensiones e indicadores y los

conceptos necesarios para abordar el desarrollo estos.

El capitulo Ill, corresponde a la metodologia implementada en el desarrollo del

proyecto, especificando el disefio, tipo de investigacion a desarrollar, la poblacion



y muestra del estudio, la técnica e instrumentos desarrollados para la recoleccién
de datos, asi como las técnicas y herramientas aplicadas para el analisis e

interpretacion de los datos generando resultados confiables y validos.

En el capitulo 1V, se desarrollan los objetivos planteados anteriormente, es decir, se
presentan los resultados generados en la investigacion, con su respectivo analisis
e interpretacion, los cuales sirven de base para la formulacion de estrategias
necesarias para la optimizacion de la cadena de distribucién de panela organica
pulverizada de la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra
Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN".

Las conclusiones generadas con el desarrollo de la investigacion y asi mismo, las
recomendaciones realizadas a la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de
la Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN” para la formulacion de

estrategias que optimicen su cadena de distribucion de panela orgénica pulverizada.



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema
“La cadena de distribucion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo

en la cadena de flujo que convierten la materia prima en un producto terminado y le

agrega valor para que asi llegue al consumidor final” (Ballou, 2004)

A nivel nacional la cadena de distribucion de la panela esta compuesta por
empresas mayoristas las cuales se caracterizan por contactarse directamente con
los productores y se encargan de distribuir el producto a nivel nacional e
internacional en grandes cantidades. Estos comercializadores compran la panela

en departamentos como Cundinamarca, Boyaca y Santander.

Los comercializadores minoristas en la cadena de la panela “son aquellos actores
que distribuyen los productos derivados de la actividad productiva en pequefas
cantidades” (Castellanos, 2010). Estos minoristas tienen un contacto cercano con
los consumidores finales, los cuales estdn constituidos por supermercados,
hipermercados, tiendas locales, detallistas, entre otras. Teniendo en cuenta los
consumidores minoristas, se destaca que la comercializacion del producto en
tiendas locales y mini mercados, se realiza en volimenes pequefios, por lo tanto,
su utilidades don més bajas en comparacion con las que suelen tener los grandes

supermercados de cadena.

La empresa ASOSEYNEKUN ubicada en el departamento del Cesar, realiza la
comercializacion de la panela organica pulverizada a través de uno de sus canales
de distribucion, siendo uno de ellos la distribuidora mayorista Dofia panela la cual
tiene su mercado establecido en Europa y EE.UU, sin embargo, su mayor mercado

se encuentra en Europa.

De acuerdo a datos de la (Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (FAO), 2004), Colombia ocup6 el segundo lugar a nivel

mundial en la produccion de Panela (ANC-Azucar no centrifugada) con 1.300.000



Ton, superado Unicamente por la India. Convirtiéndose en el cuarto exportador a
nivel mundial con un promedio anual entre 2007-2011 de US$ 2.327.219, lo que
representd el 1,4% del valor de las exportaciones mundiales de acuerdo a
(Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas
TRADEMAP, s.f.)

La produccion de panela es una de las mas tradicionales agroindustrias rurales en
América Latina y el Caribe, donde Colombia ocupa el primer puesto en términos de
consumo por habitante, ya que en el pais se consume en promedio 30 Kg de panela
por persona al afio segun el (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural (MADR),
2016). A nivel nacional, de acuerdo a la (Superintendencia de Industria y Turismo,
s.f.) el departamento con mayor produccion de panela fue Santander con 226.915
Ton, en el mismo estudio el departamento del Cesar se ubico en el puesto 14 con
14.928 Ton producidas, destacandose como el primer productor regional.

Sin embargo, a pesar de este liderazgo en la regiébn caribe, posee una baja
productividad en comparacién con los demas departamentos paneleros, debido a la
prolongacion de un sistema de produccion tradicional que genera deficiencias
cualitativas en el producto, en su mercadeo y atraso en la aplicacion de tecnologias.
Por ello en 2017, como resultado de la colaboracién entre la Agencia de los Estados
Unidos para el Desarrollo Internacional (United States Agency for International
Development USAID) vy la gobernacion del Cesar, los productores de cafia de
azucar, entidades gubernamentales y el sector privado se unieron para delinear una

hoja de ruta para construir una eficiente cadena de valor de la panela.

En este sentido, se hace necesario que la panela producida llegue a diferentes
mercados tanto nacionales como internacionales, lo cual genera una de las grandes
barreras de la comercializacion del producto, debido al desconocimiento de la
cadena de distribucién y sus diferentes etapas, por parte de los productores
indigenas de la regién y por lo tanto la realizacién de comercializaciones informales,
en presentaciones Yy procesos no Optimos para obtener retornos de la inversion

aplicada desde el momento de la siembra hasta que llega al consumidor final.



1.1.1. Formulacion del problema

Con base a lo anteriormente planteado, se realiza la formulacion del
problema a través de la siguiente pregunta: ¢Como se va a analizar la cadena de
distribucion en el proceso de produccion y comercializacion de panela organica
pulverizada en la empresa ASOSEYNEKUN?

1.1.2. Sistematizaciéon del problema

Con el desarrollo de la presente investigacion, se generaran resultados que

responderan a los siguientes interrogantes:

e /Serd posible analizar la cadena de distribucion de panela organica
pulverizada en ASOSEYNEKUN?

e (EIl andlisis de la cadena de distribucién en el proceso de produccién y
comercializacién permitirAn optimizar la cadena de distribucion de panela
organica pulverizada en ASOSEYNEKUN?

e /Se formularan estrategias que generen una optimizacion en la cadena de

distribucién de panela orgénica pulverizada en ASOSEYNEKUN?

1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1. Objetivo general

Analizar la cadena de distribucion en el proceso de produccion y

comercializacién de la panela organica pulverizada.



1.2.2 Objetivos especificos

e Describir el diagnoéstico de la situacion actual de la produccion de panela
organica pulverizada en Pueblo Bello, Cesar.

e Determinar los elementos que conforman la cadena de distribucidon en la
produccion y comercializacion de la panela orgéanica pulverizada en Pueblo
Bello, Cesar.

e Formular estrategias para optimizar la gestion de la cadena de distribucion

de la panela organica pulverizada en Pueblo Bello, Cesar.

1.3. JUSTIFICACION

En el departamento del Cesar, especificamente en el municipio de Pueblo
Bello, 170 familias productoras indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta, estan
trabajando como ASOSEYNEKUN, tratando de buscar alternativas de produccién
ecolégica y fomento para el desarrollo de la comunidad indigena, victima del

conflicto armado.

ASOSEYNEKUN lidera la produccion de este tipo de panela, con un promedio anual
aproximado de 45 Ton, convirtiéndose en el Unico productor de panela certificado
en materia organica y de comercio justo en Colombia. (USAID, 2018), generando la
necesidad de analizar su cadena de distribucién para mejorar los procesos de
produccion y comercializacién que viene desarrollando y poder llevar su producto al
consumidor nacional e internacional al menor costo posible y sin afectar la calidad

del producto.

Segun (Palellay Martins, 2012), se puede justificar el proyecto desde los siguientes

enfoques:

e Metodoldgico: con el desarrollo del andlisis de la cadena de distribucién de
La Panela Orgéanica Pulverizada se generaran documentos e instrumentos

gue deben servir como un aporte a futuras investigaciones.



e Tedrico: los resultados de la investigacion complementaran los postulados
tedricos que fundamentan la investigacion.

e Practico: através del andlisis de la cadena de distribucion se mejoraran los
procesos del comportamiento de la empresa.

e Social: los asociados ASOSEYNEKUN mejoraran su calidad de vida

obteniendo mayores utilidades a partir de la comercializacion de su producto.

De acuerdo a lo anterior este proyecto se justifica a través de la realizacion de un
diagndstico en la cadena de distribucion de los productores de panela orgénica
pulverizada ubicados en Pueblo Bello Cesar.

La empresa ASOSEYNEKUN quiere aprovechar la demanda actual de la panela

organica pulverizada y comercializarla en el mercado internacional.

En este sentido se debe llevar a cabo este proyecto donde a través del andlisis de
la cadena de distribucion de la panela orgénica pulverizada, producida por los
grupos étnicos de la Sierra Nevada de Santa Marta, especificamente de Pueblo
Bello, para que obtengan mejores utilidades en el retorno de la inversion realizada

en el proceso produccién y comercializacion de la Panela Organica Pulverizada.

1.4. DELIMITACION

Es necesario establecer la delimitacion del proyecto para obtener un
direccionamiento en su desarrollo y tener claros los limites que enmarcaran la

investigacion.

» Unidad de andlisis: el presente proyecto se encuentra fundamentado en el
analisis de la cadena de distribucién, tomando como marco de estudio y
referente la asociacion productora y comercializadora de panela organica
pulverizada “ASOSEYNEKUN” para su desarrollo.

» Teorica: para el desarrollo del trabajo de investigacion se tomaran como

bases los siguientes autores vy libros:



e (Mora, 2008), (Ballou, 2004) y (Castellanos, 2015) aportaron bases
conceptuales sobre logistica comercial internacional, cadena de
distribucion y cadena de suministro.

e (Serna, 2008) se tomo6 como guia para el analisis interno y externo de
la empresa.

e (Palellay Martins, 2012) y (Hernandezy otros, 2014), fundamentaron

la metodologia para el desarrollo de la investigacion.

Espacial: este proyecto se desarrollé en el municipio de Valledupar y Pueblo
Bello, municipios del departamento del Cesar, Colombia y se tomara como
marco referencial la asociacion productora y comercializadora de panela
organica pulverizada “ASOSEYNEKUN?” ubicada en la carrera 7A # 19B - 30
en Valledupar, Cesar.

Temporal: el presente proyecto se desarroll6 en un periodo de tiempo de

ocho meses.

Universo: esta investigacion se enfoco en la cadena de distribucion de la
Asociacion de Familias Productoras Indigenas de panela organica
pulverizada “ASOSEYNEKUN” con un total de 170 productores.

Delimitacion institucional: este estudio forma parte de los objetivos de
proyeccion social que tiene el programa de Comercio internacional de la
Universidad Popular del Cesar.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

“El marco teorico es el soporte principal del estudio. En él se amplia la
descripcidon del problema, pues permite integrar la teoria con la investigacion y
establecer sus interrelaciones”. (Palella y Martins, 2012). En este capitulo se
presentan las bases conceptuales, asi como las investigaciones tomadas como

guia para el desarrollo de la presente investigacion.

2.1. ANTECEDENTES

De acuerdo con lo planteado por (Palella y Martins, 2012), los
antecedentes son la recopilacion de los trabajos investigativos consultados con
una tematica similar a la desarrollada en la investigacion y asi tener ideas sobre el
como abordar la problemética existente y objeto de estudio de la investigacion.
(Tamayo y Tamayo, 2010), establece que los antecedentes se emplean con el fin
de establecer la metodologia a seguir en el desarrollo de la investigacion,
basandose en los trabajos investigativos relacionados con el problema formulado.
Con base en lo anteriormente planteado, a continuacion, se presentan los trabajos
investigativos consultados y tomados como guias para el desarrollo de la

investigacion.

Dentro de los estudios revisados se encuentra el de (Gémez, 2017) titulado “Plan
Estratégico Logistico para un Pyme” de Argentina, en el cual se propone un plan
estratégico logistico para la empresa que es objeto de estudio en la investigacion,
lo cual se lleva a cabo mediante la elaboracion de un andlisis interno y externo para
asi lograr analizar la cadena logistica manejada actualmente y proponer estrategias
para optimizar el desempefio logistico y mejore la competitividad de la empresa.
Dentro de los resultados obtenidos con el plan estratégico logistico propuesto, se
encuentra la optimizacion de los procesos de distribucion, asi como mejoras en el
proceso productivo que finalizan en la satisfaccion del cliente por la entrega

oportuna de un producto de calidad.



Con el anterior trabajo investigativo, se toma como referencia la metodologia
aplicada para abordar la probleméatica presente, tales como la elaboracion de un

analisis interno y externo de la empresa para la posterior formulacion de estrategias.

De igual forma, se tom6 como referente el trabajo investigativo de (Molina, 2015)
titulado “Planificacion e implementacion de un modelo logistico para optimizar la
distribucion de productos publicitarios en la empresa Letreros Universales S.A.” en
la ciudad de Guayaquil en Ecuador, la temética de esta investigacion es los
modelos logisticos para mejorar la satisfaccion del cliente y la cual se convierte en
el objetivo del desarrollo de la misma, llevando a cabo la aplicacion de encuestas
para el diagnostico de la logistica desarrollada por la empresa. Los resultados que
se obtuvieron fueron de gran importancia para la empresa, puesto que se contribuy6
al mejoramiento de los procesos logisticos de la misma dada la identificacion de
las areas con falencias dentro de la cadena de distribucion, asi mismo,
acompafado del modelo logistico se desarrolla un modelo administrativo para la

aplicacion de los métodos propuestos.

La metodologia y resultados obtenidos de la investigacion sirven como guia para el
desarrollo de la presente investigacion, realizando un diagnéstico de la situacién
actual de la asociacion aplicando la misma técnica de recoleccion de datos y

acompafando las estrategias formuladas con un plan acorde al desarrollo de estas.

Teniendo en cuenta el tema logistico y la importancia de este para el mejoramiento
de la competitividad de las empresas, se consultdé y tomé como referente el trabajo
elaborado por (Canitrot y Garcia, 2013) titulado “La logistica como herramienta
para la competitividad” en Argentina, el cual tiene como objetivo el dar a conocer la
relacion existente entre la logistica y la competitividad, por lo cual se toma como
referente puesto que uno de los resultados buscados con la presente
investigacion es contribuir al mejoramiento de la competitividad de la Asociacion
de Familias Productoras Indigena (Dess, 2013)s de la Sierra Nevada de Santa

Marta “ASOSEYNEKUN” optimizando sus procesos logisticos.



Adicionalmente, se consulta la investigacion realizada por (Larrea, 2014) titulada
“Plan estratégico para la comercializaciéon de café tostado molido y en grano del
cantdén Santa Cruz, provincia de Galdpagos” en Ecuador, la cual se relaciona
con la presente investigacion por la metodologia abordada por la autora para la
investigacion la cual es el andlisis de factores interno y externo, andlisis FODA,

entre otros aspectos tenidos en cuenta en el desarrollo de la actual investigacion.

A nivel nacional, se consultaron investigaciones tales como la desarrollada por
(Castaiio y Echeverri, 2016) titulada “Plan de mejoramiento para la
comercializacion de café organico producido en la finca Los Angeles del municipio
de Balboa departamento de Risaralda” el cual tiene como objetivo realizar un plan
de mejoramiento procurando ampliar el mercado local, departamental y nacional
para lo cual realiza un diagnéstico de la situacion actual, genera propuestas de
mejoramiento e incluye dentro de este proceso el cambio que debe tomar la

administracion para lograr dichas mejoras en la comercializacion del producto.

El anterior trabajo de investigacion se relaciona con el producto abarcado en esta
investigacion, la panela organica pulverizada, asi mismo el proceso de
comercializacion y ampliacion de mercados generan una relacion con el trabajo
puesto que para la exportacion del producto se deben tener en cuenta los procesos
productivos y comerciales, tal como fue planteado en el objetivo general de esta
investigacion al analizar la cadena de distribucion en el proceso de produccién y
comercializacion de panela organica de ASOSEYNEKUN, por lo cual este trabajo

es tomado como referente para el desarrollo metodoldgico de la investigacion.

Finalmente, como trabajo investigativo de mayor referencia en el desarrollo de la
presente investigacion se toma el desarrollado por (Gordon y otros, 2019) titulado
“Logistica como Factor Determinante de la Competitividad en Empresas
Productoras de Café Especial” en Colombia, por medio de la cual se demuestra
coémo actla la logistica en la competitividad de las empresas productoras de café

especial de la region tomando este dicho factor logistico como determinante.

La anterior investigacién se toma como referente para el presente trabajo dado el

grado de profundizacién manejado en el proceso logistico de las empresas de café



especial o café organico, siendo directriz en el estudio de las areas logisticas
llevados a cabo con la panela organica pulverizada de la Asociacion de Familias
Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN” y

SUS procesos.

2.2. BASES TEORICAS

Dentro de las bases teoricas se consolidan los conceptos aplicados en el
desarrollo de esta investigacion para una contextualizacion y mayor comprension de
la variable objeto de estudio y la tematica abordada en las actividades
desarrolladas para la obtencion de los resultados. A continuacion, se presentan los

conceptos aplicados en la investigacion.

2.2.1. Cadenade distribucién

Segun (Ballou, 2004), la cadena de distribucién o cadena de suministro es
el conjunto de actividades que se llevan a cabo en la cadena de flujo que convierten
la materia prima en un producto terminado y le agrega valor para que asi llegue al
consumidor, es decir, la cadena de distribucion incluye todos aquellos procesos
que participan desde la obtenciébn de materia prima con los proveedores, su

procesamiento, su venta y su distribucion hasta el consumidor.

Teniendo en cuenta lo anterior, este trabajo investigativo debe abordar el analisis
de los procesos productivos y comerciales desarrollados por la asociacion para asi
determinar las estrategias correctas para la optimizacion de la cadena de
distribucion de ASOSEYNEKUN.

2.2.2. Planeacion estratégica

(Dess, 2013) definen la planeacién estratégica como “el conjunto de analisis,
decisiones y acciones que una organizacion lleva a cabo para crear y mantener

ventajas comparativas sostenibles a lo largo del tiempo”, es decir, la planeacion



estratégica es el plan, las decisiones, acciones a realizar para llevar a cabo la o las
estrategias planteadas por la compaiiia, de tal forma que estas no solo queden en

ideas, sino que sean ejecutadas.

La planeacion estratégica es presentada por medio del plan estratégico, documento
en el cual se establezcan las estrategias a seguir, las acciones para la
implementacion de dichas estrategias, responsables de su desarrollo, indicadores

gue permitan medir dicho desarrollo y un tiempo de cumplimiento.

(Chiavenato y Sapiro, 2014) establecen la planeacion estratégica como el proceso
de formulacion y ejecucion de las estrategias, preparandose para la toma de
decisiones con el objetivo de obtener los resultados deseados y por lo tanto se hace
necesario la incorporacion en esta planeacion de una forma de comparar si los
resultados obtenidos son los resultados que se habian planeado, por lo cual es
necesario desarrollar el documento mencionado en el péarrafo anterior con sus

respectivos componentes.

2.2.3. Estrategia

La estrategia, de acuerdo con Serna son las acciones implementadas
en la compafia para lograr alcanzar la meta propuesta, es decir, los pasos
qgue la compafia ha decidido seguir para el cumplimiento de la meta. Es importante
tener claros que la estrategia siempre debe integrar los objetivos, politicas, valores,
razén de ser y meta a alcanzar de la compaifiia, puesto que ésta se considera como
las acciones realizadas en la empresa para dicho cumplimiento de la meta, no

puede ir alejada del direccionamiento de la empresa.

(Dess, 2013) definen la estrategia como el conjunto de ideas, decisiones y
acciones que conllevan a que una empresa tenga éxito, lo cual relacionandolo con
el concepto anteriormente estudiado, indica que el alcanzar la meta propuesta
seria considerado como el éxito de la empresa, pues ésta es su finalidad, su
enfoque y por lo tanto se convierte en la razon de ser de la compaiiia, la estrategia

va encaminada a esto, por lo cual, el tener una estrategia planeada en la compafia



es de gran importancia pues permite afrontar las diferentes circunstancias que se

presenten en el camino de la meta.

2.2.4. Cadena productivay comercial

La cadena productiva y comercial en el presente proyecto hace referencia a
los procesos productivos y comerciales desarrollados por la asociacién, estos
hacen parte de la cadena de suministros como fue mencionado anteriormente, pero
a su vez se encuentran conformadas por dos ejes tales como la gestion de

materiales y la distribucion fisica, las cuales se detallaran a continuacion.

2.2.4.1. Gestion de materiales

Segun (Castellanos, 2015) la gestion de materiales es la relacién a nivel
logistico existente entre la empresa y los proveedores, es decir, la gestion de
materiales abarca todo lo referente al aprovisionamiento, produccion,
almacenamiento de los materiales necesarios en la cadena de flujo, que estos ejes
sean desarrollados de una manera Optima para la compafiia es la finalidad de esta

gestion.
2.2.4.1.1. Aprovisionamiento

De acuerdo con (Castellanos, 2015), el aprovisionamiento integra todas
aguellas actividades que tienen como finalidad ejercer un control sobre el
suministro realizado por los diversos proveedores de la compafia, procurando
asegurar el abastecimiento de las mercancias necesarias para las actividades
productivas y asi evitar faltantes o demoras en el proceso. Por lo tanto, esta
operacion es crucial en la empresa puesto que de ella depende la produccién y a
su vez, el cumplimiento de objetivos del negocio, una produccion tardia es una

entrega tardia y por tanto un cliente insatisfecho.



2.2.4.1.2. Produccién

Relacionando lo establecido por (Castellanos, 2015), el &rea de produccion
se encuentra conformada por la serie de actividades que lleva a cabo el productor
o fabricante segun sea el caso, que inicia en la recepcion de materia prima para su
posterior transformacién, en esta etapa recae la administracion del flujo adecuado
de materiales en la organizaciobn, se considera como la gerencia del
abastecimiento, pues en esta se controla tanto el abastecimiento de la materia
prima como el abastecimiento de producto terminado. En esta etapa se enlaza la
gestion del transporte de materia prima junto con la gestiéon de almacenamiento,
pues la materia prima debe ser almacenada y a su vez el producto terminado

también debe serlo.

2.2.4.1.3. Almacenamiento e inventario

Segun (Ballou, 2004), el almacenamiento es considerado como la
asignacion de un espacio para la ubicacion de mercancia ya sea materia prima,
producto terminado o semielaborados, esto conlleva a la acumulacién de un
inventario en el transcurrir del tiempo segun cual sea el propoésito del almacén, por
lo tanto se debe manejar un control sobre el mismo para una correcta gestion, asi
como también se deben tener en cuenta las condiciones bajo las cuales es
necesario albergar el producto para que este no sufra averias o deterioro alguno

durante su permanencia en almaceén.

Para llevar a cabo una correcta gestion de inventario es necesario establecer una
estrategia de almacenamiento en la cual se tengan en cuenta los requerimientos del
producto para un 6ptimo almacenamiento, dependiendo del tiempo que permanezca

el producto sera su ubicacion, para el caso de estudio en la presente investigacion.

2.2.4.2. Distribucién fisica
(Castellanos, 2015) hace referencia que la distribucion fisica hace parte de
la gestion de flujo de materiales, luego de la elaboracion y almacenamiento es

necesario llevar los productos al destino final para asi cubrir la demanda del



mercado y lograr satisfacer las necesidades de los clientes, es importante tener en
cuenta que dependiendo del desempefio en estos pasos sera calificada la

competitividad de la compafiia.

De la distribucion fisica hacen parte las areas de embalaje, procesamiento de

pedidos, transporte y servicio al cliente.

2.2.4.2.1. Embalaje

Segun (Castellanos, 2015), es definido como la cubierta empleada para la
proteccion del producto al momento de ser transportado, esto permitira que el
producto sea llevado a su destino de una manera segura. Por lo tanto, la
definicion del embalaje adecuado para el transporte del producto es de gran

importancia para que este llegue en las condiciones éptimas a su lugar de destino.

2.2.4.2.2. Procesamiento de pedidos

De acuerdo con (Ballou, 2004), el procesamiento de pedidos es una actividad
clave, pues esta es la que da paso al movimiento de la mercancia y la entrega del
servicio o producto. En este proceso todas las actividades correspondiente al ciclo
de pedido del cliente: recopilar la informacion necesaria sobre los productos o
servicios que el cliente necesita o0 desea y a su vez la requisicion de los productos
solicitados, es decir la solicitud de pedido, luego esta es transmitida desde el punto
de su origen hasta el punto que da paso a su entrada a produccion, es decir, la
verificacion de la solicitud realizada, comprobacion de disponibilidad de materiales,
procesamiento hasta la facturacion del mismo, es decir el manejo desarrollado para

el proceso de la orden de pedido.

2.2.4.2.3. Transporte

Segun (Ballou, 2004), este hace referencia al movimiento de la materia

prima, producto terminado o semielaborado. (Castellanos, 2015) menciona el



transporte como la columna vertebral de la operacion logistica por lo cual es
necesario conocer las diversas alternativas antes seleccionar aquella que se va a
ejecutar, pues la competitividad de las empresas en la mayoria de los casos
depende de la gestion realizada en el transporte, no solo por el costo de este
proceso, sino también por el desempefio de este ante la entrega del producto

requerido.

2.2.4.2.4. Servicio al cliente

(Ballou, 2004), establece que el servicio al cliente se refiere a las actividades
desarrolladas con la finalidad de satisfacer al cliente, iniciando con el ingreso de la
solicitud de pedido y finaliza con la entrega del producto al cliente, aunque en
ocasiones existen servicios post compra, que también deben ser evaluados como

servicios al cliente si asi lo estipulada la compafia.

El servicio al cliente es un término amplio para abarcar, pues se podria entender
como la manera en que la solicitud del servicio o producto por el cliente es atendida
teniendo en cuenta los diversos factores que intervienen en este tales como tiempo,
calidad, costo, trato, entre otros, los cuales desarrollados de una manera Optima
conllevan a la satisfaccién del cliente y por tal esto es lo que califica un buen servicio

al cliente.

2.2.5. Diagnostico estratégico

El diagndstico estratégico de una empresa se encuentra compuesto por el
analisis realizado a nivel externo e interno, para asi obtener un diagndstico de la
situacion de la compafia a nivel de desempefio interno, asi como a nivel del

entorno.



2.25.1. Andélisis externo

(Chiavenato y Sapiro, 2014) hacen referencia a este tema, resaltando su

importancia puesto que las organizaciones no se encuentran solas en el mundo,

asi como tampoco pueden vivir aisladas del mismo, dado que este entorno es

cambiante y dinamico y afecta directamente el funcionamiento de la empresa, la

empresa debe conocer su entorno para llegar a tener éxito.

(Serna, 2008), establece el perfil de oportunidades y amenazas en el medio

(POAM) como la metodologia para identificar y valorar las oportunidades y

amenazas potenciales de una empresa. Para la elaboracion del POAM se deben

realizar los siguientes pasos:

1.

Identificar los factores dentro del entorno que afectan la empresa. Rodarlos
a la izquierda.

Obtener informacion sobre los factores identificados anteriormente.
Determinar las oportunidades y amenazas.

Priorizar las oportunidades y amenazas, asignandole una puntuacion a cada
unaentre 0,0 (menos importante) hasta 1,0 (mayor importancia), la sumatoria
de estas puntuaciones debe dar un total de 1,0.

Asignar una calificacién de 1 a 4 a cada oportunidad y amenaza, asignandole
la calificacion de 1 a las amenazas mayores, 2 a las amenazas menores, 3
a las oportunidades menores y 4 a las oportunidades mayores.

Multiplicar la puntuacion de cada factor por su respectiva calificacion
obteniendo asi un resultado ponderado de cada factor.

Realizar una sumatoria de los resultados ponderados y este sera el
resultado total ponderado para la asociacion en el andlisis externo. El
resultado total ponderado puede oscilar entre 1 y 4 por lo tanto el promedio
de este es 2.5, si el resultado total ponderado es mayor a 2,5 indica que la
asociacion se encuentra en una fuerte posicién en el entorno mientras que
si el resultado total ponderado es menor a 2,5 quiere decir que la asociacion
presenta debilidades en el entorno.

Calificacion del impacto de cada amenaza y oportunidad.



El analisis externo le permite a la compafiia tener conocimiento sobre aquellas
amenazas que atacan el funcionamiento de la misma, asi como las oportunidades
presentes en el medio que la empresa debe tener presentes para tomarlas y

fortalecerse.

2.2.5.2. Anélisis interno

De acuerdo con (Chiavenato y Sapiro, 2014), el analisis interno de la
organizacion permite medir el nivel de competitividad de esta e identificar aquellas
debilidades y fortalezas que presente la asociacién, es decir, permite a la asociacion
conocer aquellas areas que debe mejorar y aquellas que debe explotar

(Serna, 2008) menciona que la herramienta para la elaboracion de este analisis es
el perfil de capacidad interna (PCI) de la asociacion, en esta matriz se pueden
detallar y evaluar las debilidades y fortalezas presentes en la asociacion. Para la

elaboracion de la matriz PCI se deben seguir los siguientes pasos:

1. Identificar los factores dentro de la asociacion que representan una debilidad
o fortaleza de esta.

2. Obtener informacion sobre los factores identificados anteriormente.
Determinar las debilidades y fortalezas.

4. Priorizar las debilidades y fortalezas, asignandole una puntuacion a cada
una entre 0,0 (menos importante) hasta 1,0 (mayor importancia), la
sumatoria de estas puntuaciones debe dar un total de 1,0.

5. Asignar una calificacién de 1 a 4 a cada debilidad y fortaleza, asignandole
la calificacion de 1 a las debilidades mayores, 2 a las debilidades menores,
3 a las fortalezas menores y 4 a las fortalezas mayores.

6. Multiplicar la puntuacion de cada factor por su respectiva calificacion
obteniendo asi un resultado ponderado de cada factor.

7. Realizar una sumatoria de los resultados ponderados y este sera el
resultado total ponderado para la asociacion en el analisis externo. El

resultado total ponderado puede oscilar entre 1 y 4 por lo tanto el promedio



de este es 2.5, si el resultado total ponderado es mayor a 2,5 indica que la
asociacion se encuentra en una fuerte posicion interna mientras que si el
resultado total ponderado es menor a 2,5 quiere decir que la asociacion
presenta debilidades internas.

8. Calificacion del impacto de cada debilidad y fortaleza.

2.2.5.3. Anélisis FODA

(Martinez y Milla, 2013) definen el anéalisis DOFA como un resumen de los
aspectos claves del andlisis del entorno de una actividad empresarial y las
capacidades de dicha empresa.

De acuerdo con lo establecido con (Serna, 2008), este analisis hace referencia, asi
como sus siglas lo indican a la relacién entre las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas de la compafia, analizandolas de manera conjunta para la
formulacion de estrategias que permitan aprovechar las fortalezas de la compaiiia
y las oportunidades presentes en el entorno para fortalecer las debilidades con que

cuenta la compafiia y afrontar las amenazas del medio.

El analisis DOFA se considera un complemento de los andlisis POAM y PCI
realizando un acoplamiento entre estos dos analisis para asi determinar entre las
tendencias del entorno y las capacidades internas, las estrategias 6ptimas para
mejorar el desempefio y competitividad de la asociacion.

Este andlisis tiene como objetivo convertir los aspectos negativos tanto a nivel
interno como externo en aspectos positivos, es decir, volver las amenazas en
oportunidades y las debilidades en fortalezas, lo cual se lleva a cabo mediante la

formulaciéon de estrategias con este enfoque, para su posterior ejecucion.

2.3. OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Tabla 1. Cuadro de Operacionalizacion de la variable



OBJETIVO GENERAL: Analizar la cadena de distribucién en el proceso de produccién y comercializacion
de panela organica pulverizada.

VARIABLE E%E‘I]EECB':Y&?S DIMENSION | SUBDIMENSION INDICADOR AUTOR
Fortaleza
Describir el (Serna,
diagnostico de la 2008)
situacion actual de Oportunidad
la produccion de
pane'a Orgénica Diagnéstico FODA
pulverizada en Debilidad (Palella'y
Martins,
Pueblo Bello, Cesar. 2012)
Amenaza
Cadena de
Distribuciéon | peterminar los
A - ient (Castellanos
elementos que provisionamiento . 2015)
conforman la
cadena de
distribucién en la Gestion de Produccion
Materiales
produccion y | Elementos de
comercializacion de Iq ca@dena/ de
distribucion Almacenamiento e
la panela organica )
Inventario
pulverizada en
Pueblo Bello, Cesar.
Distribucion Embalaie (Mora,
Fisica ! 2008)




Procesamiento de
pedidos

(Ballou,

T t
ransporte 2004)

Servicio al cliente

Formular estrategias
para optimizar la
gestién de la cadena
de distribucién de la
panela organica | Este objetivo se va a desarrollar con base en los resultados obtenidos
. de los objetivos anteriores.

pulverizada en

Pueblo Bello, Cesar.




CAPITULO 1l

MARCO METODOLOGICO

De acuerdo con lo establecido por autores como (Hurtado de Barrera,
2015), la metodologia es la guia que seguir en el desarrollo de la investigacion, el
método empleado para realizar dicho trabajo investigativo incluyendo las técnicas,
estrategias, procedimientos que se llevaron a cabo para el desarrollo de los

objetivos.

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

(Hurtado de Barrera, 2015) establece que el tipo de investigacion refiere al
grado de profundidad aplicado en la investigacién, a su vez (Palella y Martins,
2012) sefalan que este se refiere a la clase de estudio que se va a realizar, los
autores coinciden en que el tipo de investigacion debe ir encaminado a la finalidad
del estudio. De acuerdo con lo anterior, se considera que el tipo de investigacion
desarrollado en el presente trabajo es de campo puesto que la recoleccion de datos
serd realizada directamente de la realidad donde ocurren los hechos.

El nivel de la presente investigacion es explicativa, transversal o transaccional,
debido a que los datos seran recolectados en un Gnico momento en el tiempo,
evitando la manipulacién de las variables objeto de estudio, a su vez, se procedera
a interpretar los hechos para posteriormente realizar las respectivas
caracterizaciones de los mismos, esta asignacion es realizada basado en lo

establecido por (Palella y Martins, 2012).

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION

(Hurtado de Barrera, 2015) establece el disefio de la investigacion como la
parte operativa de la misma relacionada con la recoleccion de datos, es decir,
relacionandolo con lo establecido por (Palella y Martins, 2012), es la estrategia
aplicada por el investigador para la obtencion de los datos y dar respuesta al
problema objeto de estudio. Con base a esto, la actual investigacion se considera

de disefio no experimental, debido a que no se realizard manipulacion de variables,



los hechos seran observados tal y como se llevan a cabo en la realidad sin

intervencion del investigador en su desarrollo.

Asi mismo, con base en lo establecido por los autores el desarrollo de

esta investigacion se realiz6 de la siguiente manera:

1.

Revisidén de conceptos y teorias de la temética abordar en la

investigacion.

2. Seleccion de la técnica de recolecciéon de datos.

Disefio del instrumento de recoleccion de datos.
Aplicacion del instrumento de recoleccion de datos a los productores
ubicados en el municipio de Pueblo Bello, en el departamento del Cesar.

5. Tabulacién de resultados.

Andlisis de los resultados obtenidos.

Diagnostico de la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra
Nevada de Santa Marta.

Diagnosticar la cadena de distribucion en el proceso de produccion y
comercializacion de panela organica pulverizada.

Determinar los elementos que conforman la cadena de distribucién en el

proceso de produccion y comercializacién de panela organica pulverizada.

10. Formulacién de estrategias para la optimizacion de la gestion de la cadena

3.3.

de distribucion en el proceso de produccion y comercializacion de panela

organica pulverizada.

POBLACION Y MUESTRA DE ESTUDIO

(Tamayo y Tamayo, 2010) establece que la poblacion objeto de estudio es

el conjunto de elementos de los cuales se desea obtener la informacion, en el caso

de la presente investigacion los elementos se entienden como los productores

asociados, por lo tanto, la poblacién objeto de estudio son los 170 productores

asociados a la Asociacién de Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada
de Santa Marta “ASOSEYNEKUN”".



Respecto a la muestra del estudio, (Hernandez y otros, 2014) mencionan que hace
referencia a una parte de la poblacidén que resulta representativa de la misma, para
determinar el tamafio de la muestra de esta investigacion es necesario la aplicacion
de métodos estadisticos. Siendo asi empleando lo establecido por (Martinez,
2010) aplicando un muestreo aleatorio simple a la poblacion, teniendo una
poblacion finita, se procede a calcular el tamafio de la muestra aplicando la

siguiente formula:

Formula para calcular el tamafio de la muestra segun (Martinez, 2010)

N *(*0,5)
1 (e**(V 1))

Donde:

N, es el tamafio de la poblacion equivalente a 170 productores.
a, es el nivel de confianza equivalente al 95%.

e, es el error equivalente al 5%.

Generando asi una muestra de 118 productores para la investigacion.

3.4. TECINCAS PARA LA RECOLECCION DE DATOS

La recoleccion de datos en la presente investigacion es realizada por medio
de la técnica de la encuesta, la cual segun lo establecido por (Hurtado de Barrera,
2015) se encarga de la busqueda de la informacion mediante la formulacién de
preguntas directas dirigidas hacia el encuestado, de tal forma que la interaccion
con este es menor y su respuesta es precisa, sin involucrar en dicha respuesta la
percepcion del investigador. La encuesta se aplica por medio de un cuestionario, un

documento escrito que contiene las preguntas sobre el tema de interés.

Segun (Palella y Martins, 2012), la aplicacion de esta técnica requiere del

cumplimiento de una serie de etapas:



1. Adquirir conocimientos sobre el tema a investigar para la correcta
formulacion de las preguntas y asi lograr resultados validos para dar
cumplimiento al objetivo propuesto.

2. Disefio de la técnica para lo cual es necesario tener
conocimiento de la poblacion y calculo de la muestra del estudio,
decidir el método a implementar en la investigacion y finalizar con el
disefo del instrumento de recoleccion de datos.

3. Aplicacion del instrumento de recoleccion de acuerdo con la técnica
seleccionada.

4. Anadlisis, interpretacion y presentacion de los resultados

obtenidos.

3.5. INTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE DATOS

(Hurtado de Barrera, 2015) establece que, de acuerdo con la técnica de
recoleccion seleccionada, en este caso la encuesta, el instrumento para la
recoleccion de datos es el cuestionario, en el cual se plasman las preguntas que
seran aplicadas al encuestado de forma clara y precisa. Para disefiar el
instrumento es necesario determinar qué areas se desea cubrir, para asi poder

seleccionar los temas a tratar en cada pregunta, asi como su formulacion.

En la presente investigacion fue necesaria la elaboracién de dos instrumentos de
recoleccion de datos, aunque la técnica y tipo de instrumento es el mismo, el disefio
de ambos instrumentos es diferente puesto que las areas de las cuales se deseaba

tener informacion eran diferentes.

El primer instrumento es realizado para diagnosticar la situacion actual de la
asociacion y obtener informacion de como los productores desarrollan sus
actividades, asi como informacién referente al cultivo y terreno de cultivo, este
instrumento fue dividido en dos partes, la primera esta constituida por preguntas
dicotomicas y la segunda parte la conforman preguntas de seleccion multiple o

Unica con varias opciones de respuesta.



El segundo instrumento de recoleccién de datos esta disefiado bajo la escala de
Likert, basando su elaboracién en lo establecido por Hernandez, Fernandez, &
Baptista segun el cual las preguntas son formuladas como afirmaciones o juicios
y la respuesta a seleccionar también disefiada Unica como en la segunda parte del
primer instrumento, debe ser respondida de acuerdo con el nivel de identificacion
gue tenga el encuestado con dicha afirmacion. Este instrumento esta constituido por
42 preguntas sobre las siete areas que conforman la cadena productiva y comercial,
para su analisis e identificacién de areas estratégicas que requieren mayor atencion

por parte de la asociacion.

El primer instrumento de recoleccion de datos se encuentra en los anexos
identificado como ANEXO I, acompafiado en el ANEXO Il por un ejemplo de las
encuestas aplicadas. El segundo instrumento de recoleccién de datos se encuentra
identificado como ANEXO Il acompafiado de un ejemplo de aplicacién de este
instrumento en el ANEXO IV.

Los dos instrumentos de recoleccion fueron diligenciados por los 118 productores
respectivamente para asi obtener resultados representativos de la poblacién en
ambos casos, asi mismo en el momento de su aplicacion, estos fueron explicados
y solicitados los permisos de los productores para el manejo de los datos alli
plasmados como objetivo de desarrollo del presente proyecto investigativo. Dado
gue algunos productores no saben escribir y leer, fue necesario el acompafiamiento
de las estudiantes investigadoras y el equipo designado para este trabajo en el
diligenciamiento de las encuestas para que este se llevara a cabo de forma

correcta.

3.6. TECNICAS DE ANALISIS DE DATOS

Las técnicas empleadas para el andlisis de datos se encuentran
conformadas por técnicas de analisis estadistico para la interpretacion de los datos

obtenidos de los dos instrumentos de recoleccion de datos empleados, el cual



consiste en la utilizacion de herramientas estadisticas para la interpretacion de
datos (Palella y Martins, 2012).

En el caso del segundo instrumento de recoleccion, los datos fueron tabulados y
graficados por medio del programa Microsoft Excel, obteniendo el respectivo cuadro
tabulado y grafico de cada pregunta que permitia obtener una mejor interpretacion
de los resultados obtenidos ya no de manera individual, si no de manera grupal,
analizando los resultados obtenidos en la totalidad de la muestra.

En el caso del segundo instrumento de recolecciéon, en este debido a los temas
abordados y el objetivo de dicho instrumento el cual consiste en el analisis de la
cadena productiva y comercial de la asociacion, eslabon clave para la optimizacion
de la cadena de distribucion de panela organica pulverizada, a este instrumento le
fue aplicado un analisis de confiabilidad por medio del Alpha de Cronbach, el cual
segun (Palella y Martins, 2012), esto se realiza mediante la medicion de la
consistencia de las preguntas elaboradas, midiendo la correlacion existente entre
las preguntas alli formuladas. El valor del Alpha de Cronbach varia entre 0 y 1,
significando 0 una ausencia total de consistencia en las preguntas, es decir, un
nivel de confiabilidad bajo y 1 significa un alto nivel de confiabilidad puesto que
muestra una consistencia perfecta, con base a esto, el valor obtenido por medio de
este analisis entre mas cerca se encuentre de 1 indica que el instrumento es

confiable y por tanto los resultados obtenidos del mismo son veraces y confiables.

Posterior al analisis de confiabilidad es realizado el analisis de datos por medio del
analisis de varianza simple (ANOVA), la cual “es una prueba estadistica paramétrica
gue se utiliza cuando el nivel de medida de la variable dependiente es de intervalo
y se pretende comparar varios grupos entre si” (Hurtado de Barrera, 2015), en el
caso de la presente investigacion, se pretende comparar las siete areas
pertenecientes a la cadena productiva y comercial de la cadena de distribucion de
la asociacion, esto con el fin de determinar si existen diferencias significativas entre

ellas.

Luego de la determinacién de diferencias significativas entre las areas se procede

a aplicar latécnica Post Hoc de Tukey, debido a que el ANOVA Gnicamente muestra



la existencia de diferencias significativas entre las areas mas no especifica la
diferencia existente entre cada una, el Post Hoc de Tukey permite evidenciar dicha
diferencia existente entre cada una de las areas, lo cual permite identificar qué
relacion existe entre ellas y que areas se encuentran ausentes y presenten dentro

de la asociacion o cuales requieren fortalecimiento.

El analisis estadistico del segundo instrumento de recoleccién fue elaborado
mediante la aplicacion del software estadistico SPSS de (Quezada, 2015) a través
del direccionamiento de (Ferran Aranaz, 1996) y (Hurtado de Barrera, 2015).



CAPITULO IV

4. RESULTADOS
Los resultados de la investigacion son planteados de acuerdo con el

desarrollo de cada uno de los objetivos de la investigacion.

4.1. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA CADENA DE
DISTRIBUCION EN EL PROCCESO DE PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE PANELA ORGANICA PULVERIZADA

Para llevar a cabo el diagnéstico de la cadena de distribucién de panela
organica pulverizada de la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la
Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN?”, se aplicé la encuesta | (Anexo |
y Il) obteniendo los siguientes resultados con su tabulacién y andlisis de resultados.

4.1.1. Tabulacién de resultados

ENCUESTA |

411.1. Partel

1. ¢Manejan una planeacién de compras?

Tabla 2. Pregunta 1.1. - Encuesta |

PARTE |

1. ¢, Manejan una planeacién de compras?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Sl 11 85
NO 2 15
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)



Grafica 1. Pregunta 1 — Encuesta |

1. ;Manejan una planeacion de compras?

85%

= S] =NO

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, se puede concluir que el 85% de los
productores consultados maneja un plan de compras.

2. ¢Manejan una planeacion de ventas?

Tabla 3. Pregunta 1.2. - Encuesta |

PARTE |

2. ¢ Manejan una planeacion de ventas?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
SI 11 85
NO 2 15
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Grafica 2. Pregunta 2 — Encuesta |



2. ;Manejan una planeacion de ventas?

= S] =NO

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Segun lo observado, 85% de los productores maneja una planeacion de ventas

3. ¢ Cudles son sus canales de distribucion?

Tabla 4. Pregunta 1.3. - Encuesta |

PARTE |

3. ¢ Cuales son sus canales de distribucion?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Mayoristas 13 100
Minoristas 0 0
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Grafica 3. Pregunta 3 - Encuesta | Primera parte



3. ;Cuales son sus canales de
distribucién?

® Mayoristas

®m Minoristas

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Se puede observar que el 100% de los encuestados, utiliza el canal mayorista para
distribucion de sus productos.

4. ¢cuenta con bodega?

Tabla 5. Pregunta 1.5. - Encuesta |

PARTE |

4. ¢ Cuenta con bodega?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85
No 2 15
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

En este resultado podemos observar que el 85% de los encuestados cuenta con
bodega para el almacenamiento de sus insumos.

Grafica 4. Pregunta 4 — Encuesta | Primera parte



4. ;Cuenta con bodega?

mSi mNo

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados podemos concluir que el 85% de los encuestados
cuenta con bodega.

5. En caso de que cuente con bodega, ¢su capacidad de almacenamiento es
suficiente?

Tabla 6. Pregunta 1.5. - Encuesta |

PARTE |

5. En caso de que cuente con bodega ¢,Su capacidad
de almacenamiento es suficiente?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85
No 2 15
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Grafica 5. Pregunta 5. — Encuesta | Primera Parte



5.En caso de que cuente con bodega ;Su
capacidad de almacenamiento es suficiente?

y 15%

mSi mNo

Fuente: Elaboracién propia (2019)

El 85% de los encuestados considera que su bodega cuenta con la capacidad de
almacenamiento suficiente.

6. ¢Maneja inventario de materia prima?

Tabla 7. Pregunta 1.6. - Encuesta |

PARTE |

6. ¢,Maneja inventario de materia prima?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85
No 2 15
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Grafica 6. Pregunta 6 — Encuesta | primera parte



6.; Maneja inventario de materia
prima?

= Si = No

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Se puede observar que el 85% de los encuestados maneja inventario de materia
prima.

7. Simaneja inventario de materia prima. ¢ Lleva control sobre los productos
alli almacenados?

Tabla 8. Pregunta 1.7. - Encuesta |

PARTE |

7. Si maneja inventario de materia prima. ¢Lleva control sobre los productos alli
almacenados

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 7 54
No 6 46
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 7. Pregunta 7 — Encuesta | Primera Parte




7. Si maneja inventario de materia prima.
¢;Lleva control sobre los productos alli
almacenados

mSi mNo

Fuente: Elaboracién Propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, se puede concluir que el 54% de los
productores encuestados lleva control de la materia prima almacenada.

8. Maneja inventario de producto terminado

Tabla 9. Pregunta 1.8. - Encuesta |

PARTE |

8. ¢maneja inventarios de producto terminado?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85
No 2 15
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 8. Pregunta 8 — Encuesta | Primera Parte



8.; maneja inventarios de producto terminado?

= Si = No

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, se puede concluir que el 85% de los
encuestados maneja inventario de producto terminado.

9. Si maneja inventario de producto terminado ¢Llevan control sobre los
productos alli almacenados?

Tabla 10. Pregunta 1.9. - Encuesta |

PARTE |

9. Si maneja inventario de producto terminado ¢Llevan control sobre los productos alli
almacenados?

RESPUESTA ENCUESTADOS %

Si 11 85

No 2 15

TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 9. Pregunta 9 — Encuesta | Primera Parte



9. Si maneja inventario de producto
terminado ;Llevan control sobre los
productos alli almacenados?

mSi mNo

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Se puede concluir basado en los resultados obtenidos, que el 85% de los
productores encuestados, llevan control de inventario de los productos terminados
almacenados.

10. ¢Cuentan con un centro para la recepcion de la cafa?

Tabla 11. Pregunta 1.10. - Encuesta |

PARTE |

10. ¢, Cuentan con un centro de acopio para la recepcion de la cafa?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 12 92
No 1 8
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 10. Pregunta 10 — Encuesta | Primera parte



10. ;Cuentan con un centro de acopio para la
recepcion de la cana?

mSi mNo

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados podemos concluir que el 92% de los encuestados
cuentan con un centro de acopio para recepcion de la cafa.



11. Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo nuevo de cafia
organica

Tabla 12. Pregunta 1.11. - Encuesta |

PARTE |

11. Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo nuevo de cafia

RESPUESTA ENCUESTADOS | Si No |%
Desmatone 13 6 7 46
Limpia 13 13 0 100
arada 13 4 9 31
Trazado 13 11 2 85
Zanjeado 13 13 0 100
Aplicacion de enmiendas 13 10 3 77
Seleccion de semillas 13 12 1 92
Siembra 13 13 0 100
Abonada y cubrimiento de la semilla 13 12 1 92
Siembra de abonos verdes 13 5 8 38
Primera desyerba 13 13 0 100
Segunda Desyerba 13 13 0 100
Tercera Desyerba 13 9 4 69
Pela o deshoje final 13 13 0 100
Prevencion y control de insectos y enfermedades

en la cosecha 13 7 6 54

Fuente: Elaboracioén propia (2019)

Grafica 11. Pregunta 11 — Encuesta | Primera parte



11. Seleccione los procedimientos realizados para el
cultivo nuevo de cafa
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos podemos concluir que la mayor parte de los
productores cumplen con los procedimientos para cultivo nuevo de cafia.

12.Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo soca de cafia
organica.

Tabla 13. Pregunta 1.12. - Encuesta |

PARTE |

12. Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo soca de cafa

RESPUESTA ENCUESTADOS Si |[No| %
Encallado de hoja 13 10(3 |77
Cepillado 13 7 |6 |54
Resiembra 13 13|/0 [100
Abonamiento y aplicacion de enmiendas 13 13/0 [100
Abono verdes 13 13|0 |100

Fuente: Elaboracion propia (2019)



Grafica 12. Pregunta 12- Encuesta | Primera parte
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, podemos concluir que la mayoria de
productores encuestados cumple con los procedimientos realizados para cultivo
soca de cafia.

13. ¢, Qué mecanismo utiliza para realizar el corte de la cafia organica durante su
cosecha?

Tabla 14. Pregunta 1.13. - Encuesta |

PARTE |

13. ¢ Qué mecanismo utiliza para corte de la cafia organica durante su cosecha?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Mecanica 0 0
Manual 13 100
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 13. Pregunta 13- Encuesta | Primera parte



13.;Qué mecanismo utiliza para corte de la
cana organica durante su cosecha?

= Mecanica = Manual

Fuente: Elaboracipon propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos podemos concluir que el 100% de los
productores encuestados realiza el corte de cafa de forma manual.

14.Cuando la cafia esta en su punto maximo de madurez, ¢ Cuanto tiempo es
empleado por hectérea para su recoleccion en campo?

Tabla 15. Pregunta 1.14. - Encuesta |

PARTE |

14. Cuando la cafia esta en su punto maximo de madurez, ¢ Cuanto tiempo es
empleado por hectarea para su recoleccion en campo?

RESPUESTA ENCUESTADOS Si |[No |%
1- 10 dias 13 13 |0 100
10 - 20 dias 13 0 |0 0
20 - 30 dias 13 0 |0 0
30 - 40 dias 13 0 |0 0
Mas de 40 dias 13 0 |0 0

Fuente: Elaboracién propia (2019)



Grafica 14. Pregunta 14- Encuesta | Primera parte

14. Cuando la cafia esta en su punto maximo
de madurez, ;Cuanto tiempo es empleado por
hectarea para su recoleccién en campo?
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, podemos concluir que el tiempo promedio
empleado para recoleccién de la cafia en campo es de 1 — 10 dias.

15.Seleccione los procesos que le realiza a la cafia una vez esta lista para su
recoleccion en campo.

Tabla 16. Pregunta 1.15. - Encuesta |

PARTE |

15. Seleccione los procesos que le realiza a la cafia una vez esta lista para su
recoleccién en campo.

RESPUESTA ENCUESTADOS Si [No |%
Corte 13 8 |5 |62
Lavado 13 11 |12 |85
Separacion de malezas 13 8 |5 |62




Clasificacion 13 6 |7 |46
Apilamiento 13 7 |6 |54
Cargue 13 13 |0 100
Transporte 13 13 |0 |100
Descargue 13 13 |0 100
Fuente: Elaboracién propia (2019)
Grafica 15. Pregunta 15 — encuesta | primera parte
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Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos se puede concluir que la mayoria de los
productores le realizan procesos a la cafia después de su corte.



16. ¢Cuanto tiempo es empleado para trasladar la cafia hacia el centro de acopio o
planta de produccion?

Tabla 17. Pregunta 1.16. - Encuesta |

PARTE |

16. ¢ Cuénto tiempo es empleado para trasladar la cafia hacia el centro de acopio o planta
de produccion?

RESPUESTA ENCUESTADOS Si |No |[%
Menos de una hora 13 3 |10 |23
Entre una hora y dos horas 13 10 |3 |77
Entre dos horas y tres horas 13 0 (13 |100
Entre tres y cuatro horas 13 0 |13 |100
Entre cuatro y cinco horas 13 0 (13 |100
Mas de cinco horas 13 0 |13 |100
Transporte 13 0 |13 |100
Descargue 13 0 |13 |100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Grafical6. Pregunta 16 — Encuesta | Primera parte
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Fuente: Elaboracion propia (2019)




Por medio de los resultados obtenidos podemos concluir que el 77% de los
encuestados se toman entre una y dos horas para trasladar la cafia hacia el centro
de acopio o planta de produccion.

17.Como productor de cafa organica ¢ Qué modalidad emplea para la venta de
su cosecha?
Tabla 18. Pregunta 1.17. - Encuesta |

PARTE |

17. Como productor de cafia organica ¢Qué modalidad emplea para la venta de su
cosecha?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Venta directa consumidor final 4 31
Venta a través de intermediario 9 69
TOTAL 13 100

Fuente: elaboracién propia (2019)

Grafica 17. Pregunta 17- Encuesta | Primera parte

17. Como productor de cana organica ;Qué
modalidad emplea para la venta de su cosecha?

m Venta directa consumidor final = Venta a traves de intermediario

Fuente: elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos podemos concluir que el 69% de los
encuestados emplea la modalidad de venta de la cafia organica a través de
intermediario.



18.¢Como entrega su cosecha de cafa al cliente?

Tabla 19. Pregunta 1.18. - Encuesta |

PARTE |

18. ¢ Cémo entrega su cosecha de cafa al cliente?

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Carga general suelta (piezas atadas) 12 92
Carga a granel 1 8
TOTAL 13 100

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

Grafica 18. Pregunta 18 — Encuesta | primera parte

18. ;Como entrega su cosecha de cafia al
cliente?
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Fuente: elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, el 92% de los productores encuestados
realiza la entrega de la cafia a granel.



19. Seleccione el medio de transporte que utiliza para el traslado de la cafia hacia
el centro de acopio y/o trapiche.

Tabla 20. Pregunta 1.19. - Encuesta |

PARTE |

19. Seleccione el medio de transporte que utiliza para el traslado de la
cafia hacia el centro de acopio y/o trapiche.

RESPUESTA ENCUESTADOS Si |[No |%
Camino de herradura 13 2 |11 |15
Vehiculos propios 13 112 |85
Vehiculos de alquiler 13 112 |85

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 19. Pregunta 19 — Encuesta | Primera parte
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Fuente: Elaboracién propia (2019)
Con base en los resultados obtenidos, podemos concluir que la mayoria de los

productores encuestados realizan el transporte de la cafia hacia el trapiche en
vehiculos propios y de alquiler.



ENCUESTA |

41.1.2. Parte?2

1. Manejo un registro histérico de los insumos utilizados en cada cosecha

Tabla 21. Pregunta 2.1. - Encuesta |

PARTE Il

1. Manejo un registro histdrico de los insumos utilizados en cada cosecha

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Grafica 20. Pregunta 1 — Encuesta | segunda parte

1. Manejo un registro historico de los insumos
utilizados en cada cosecha

0%
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Fuente: elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados podemos concluir que el 100% de los productores
encuestados maneja un registro histérico de los insumos utilizados en cada cosecha



2. Manejo un registro historico de la produccion por cosecha

Tabla 22. Pregunta 2.2. - Encuesta |

PARTE Il

2. Manejo un registro histérico de la producciéon por cosecha

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85
No 2 15
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 21. Pregunta 2 — Encesta | segunda parte

2. Manejo un registro historico de la
produccion por cosecha
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

El 85% de los productores encuestados maneja un registro histérico de la
produccion por cosecha.



3. Cuento con una fuente optima de abastecimiento de agua para realizar las
actividades agricolas

Tabla 23. Pregunta 2.3. - Encuesta |

PARTE Il

3. Cuento con una fuente optima de abastecimiento de agua para realizar las
actividades agricolas

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: elaboracion propia (2019)

Grafica 22. Pregunta 3 Encuesta | Segunda Parte

3. Cuento con una fuente optima de abastecimiento de
agua para realizar las actividades agricolas

= Si = No

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos se puede concluir que el 100% de los
encuestados cuentan con una fuente Optima de abastecimiento de agua para
realizar sus actividades.



4. Realizo el procedimiento de control y prevencion de insectos y enfermedades
en el cultivo

Tabla 24. Pregunta 2.4. - Encuesta |

PARTE Il

4. Realizo el procedimiento de control y prevenciéon de insectos y
enfermedades en el cultivo

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 12 92
No 1 8
Total 13 100

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

Grafica 23. Pregunta 4 — Encuesta | segunda parte

4. Realizo el procedimiento de control y
prevencion de insectos y enfermedades en el
cultivo
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos podemos concluir que el 92% de los
encuestados realizan procedimientos de control y prevencion de insectos y
enfermedades en el cultivo.



5. Llevo un registro del control y prevencion de insectos y enfermedades en el
cultivo

Tabla 25. Pregunta 2.5. - Encuesta |

PARTE Il

5. llevo un registro del control y prevencion de insectos y enfermedades en
el cultivo

RESPUESTA ENCUESTADOS %

Si 11 85

No 2 15
Total 13 100

Fuente: elaboracién propia (2019)

Grafica 24. Pregunta 5 — Encuesta | segunda parte

5. Llevo un registro del control y prevencion
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

El 85% de los encuestados lleva un registro del control y prevencién de insectos y
enfermedades en el cultivo.



6. Eltransporte para la venta de la cosecha es responsabilidad anicamente del
productor

Tabla 26. Pregunta 2.6. - Encuesta |

PARTE Il

6. El transporte para la venta de la cosecha es responsabilidad
Unicamente del productor

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 7 54
No 6 46
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 25. Pregunta 6 — Encuesta | segunda parte

6. El transporte para la venta de la cosecha es
responsabilidad Ginicamente del productor
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Fuente: Elaboracién propia (2019)

Con base en los resultados se puede concluir que el 54% de los productores poseen
la responsabilidad en el transporte para la venta de la cosecha.



7. Laventa de la cafa es realizada personalmente por el productor

Tabla 27. Pregunta 2.7. - Encuesta |

PARTE Il

7. La venta de la cafia es realizada personalmente por el productor

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: elaboracion propia (2019)

Grafica 26. Pregunta 7. Encuesta | segunda parte

7. La venta de la cafia es realizada personalmente
por el productor

= Si = No

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados observamos que el 100% de los productores realizan
personalmente la venta de la cafa.



8. Manejo un registro historico de las cantidades de cafia que vendo

Tabla 28. Pregunta 2.8. - Encuesta |

PARTE Il

8. Manejo un registro histérico de las cantidades de cafia que vendo

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 12 92
No 1 8
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 27. Pregunta 8 — Encuesta | segunda parte

8. Manejo un registro histdrico de las
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Fuente: elaboracién propia (2019)

Se puede observar que el 92% de los encuestados maneja un registro historico de
las cantidades de cafia que vende.



9. Me siento comodo por el sistema de venta desarrollado

Tabla 29. Pregunta 2.9. - Encuesta |

PARTE Il

9. Me siento comodo por el sistema de venta desarrollado

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 7 54
No 6 46
Total 13 100

Fuente: elaboracion propia (2019)

Grafica 28. Pregunta 9- Encuesta | segunda parte

9. Me siento comodo por el sistema de venta desarrollado
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Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados, se puede concluir que el 54% de los encuestados se
encuentra comodo con el sistema de venta desarrollado.



10. Estoy satisfecho con los beneficios obtenidos por la venta de la cana

Tabla 30. Pregunta 2.10. - Encuesta |

PARTE Il

10. Estoy satisfecho con las gestiones que realiza la asociacion

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 29. Pregunta 10 — Encuesta | segunda parte

10. Estoy satisfecho con las gestiones que
realiza la asociacion

m Si
= No

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Podemos concluir con base en los resultados obtenidos que el 100% de los
productores encuestados se encuentra satisfecho con la gestion que realiza la
asociacion.



11.Estoy satisfecho con las gestiones que realiza la asociacion

Tabla 31. Pregunta 2.11. - Encuesta |

PARTE Il

11. Estoy satisfecho con las gestiones que realiza la asociacion

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Gréfica 30. Pregunta 11- Encuesta | segunda parte

11. Estoy satisfecho con las gestiones que realiza la
asociaciéon
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Fuente: Elaboracion propia (2019)

El 100% de los productores encuestados se encuentran satisfecho con las gestiones
gue realiza la asociacion.



12.La Asociacién de Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de
Santa marta ASOSEYNEKUN me brinda apoyo y capacitacion para el
desarrollo de las buenas préacticas agricolas.

Tabla 32. Pregunta 2.12. - Encuesta |

buenas practicas agricolas

12. La asociacion de familias productoras indigenas de la sierra nevada de santa
marta ASOSEYNEKUN me brinda apoyo y capacitacién para el desarrollo de las

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 30. Pregunta 12 - Encuesta | segunda parte
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Fuente: elaboracién propia (2019)

Podemos concluir con base en los resultados que el 100% de los productores
encuestados confirma que ASOSEYNEKUN les brinda apoyo y capacitacion para el
desarrollo de las buenas practicas agricolas



13.Conozco los beneficios que tengo como productor asociado a la Asociacion
de Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta
“ASOSEYNEKUN”

Tabla 33. Pregunta 2.13. - Encuesta |

PARTE Il

13. Conozco los beneficios que tengo como productor asociado a la Asociacion de
Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta
“ASOSEYNEKUN" para el desarrollo de las buenas practicas agricolas

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 13 100
No 0 0
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 31. Pregunta 13 — Encuesta | segunda parte

13.Conozco los beneficios que tengo como productor
asociado a la Asociacion de Familias Productoras
Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta
“ASOSEYNEKUN”"

= Si = No

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos podemos concluir que el 100% de los
encuestados conocen los beneficios de estar asociado a ASEOSEYNEKUN.



14. Manejo un registro contable de los gastos en los cuales incurro durante mi
proceso de preparacion, siembra, mantenimiento, recoleccion y venta de la
cafna.

Tabla 34. Pregunta 2.14. - Encuesta |

PARTE Il

14. Manejo un registro contable de los gastos en los cuales incurro
durante mi proceso de preparacion, siembra, mantenimiento, recolecciéon y
venta de la cafia.

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85

No 2 15
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 32. Pregunta 14 — Encuesta | segunda parte

14 . Manejo un registro contable de los gastos en los
cuales incurro durante mi proceso de preparacion,
siembra, mantenimiento, recoleccién y venta de la cafa.
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Fuente: elaboracién propia (2019)



Con base en los resultados obtenidos podemos concluir que el 85% de los
productores encuestados, maneja un registro contable de los gastos para
preparacion, siembra, mantenimiento, recoleccion y venta de cafia.

15.Conozco todos los procesos que debo realizar para la venta de mi cosecha

Tabla 35. Pregunta 2.15. - Encuesta |

PARTE Il

15. Conozco todos los procesos que debo realizar para la venta de mi cosecha.

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 11 85
No 2 15
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 33. Pregunta 15 — Encuesta | segunda parte

15 . Conozco todos lo procesos que debo realizar para la
venta de mi cosecha

mSi ®mNo
Fuente: Elaboracion propia (2019)
Con base en los resultados obtenidos, podemos concluir que el 85% de los

productores encuestados conocen los procesos a realizar para la venta de su
cosecha.



16. Realiza la prevencion y control de insecto y enfermedades en la cosecha
de manera efectiva

Tabla 36. Pregunta 2.16. - Encuesta |

PARTE Il

16. Realiza la prevencion y control de insecto y enfermedades en la cosecha de
manera efectiva

RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 12 92

No 1 8
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 34. Pregunta 16 — Encuesta | segunda parte

16. Realiza la prevencion y control de insecto y
enfermedades en la cosecha de manera efectiva
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Fuente: elaboracion propia (2019)

Se puede concluir con base en los resultados obtenidos, que el 92% de los
productores encuestados realiza una prevencion y control de insectos y
enfermedades de cultivo de forma efectiva.



17. Los insumos que compro para el cultivo de la cafia tienen un precio
favorable

Tabla 37. Pregunta 2.2. - Encuesta |

PARTE Il
17. Los insumos que compro para el cultivo de la cafia tienen un precio
favorable
RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 8 62
No 5 38
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 35. Pregunta 17 — Encuesta | segunda parte

17. Los insumos que compro para el cultivo
de la cafa tienen un precio favorable

mSi mNo

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Podemos concluir con base en los resultados obtenidos, que el 62% de los
productores encuestados consideran que los precios de los insumos utilizados para
el cultivo de la cafia tienen un precio favorable. EI 38% no lo considera asi.



18. Realizo la venta de mi cosecha en el tiempo previamente acordado con el
comprador

Tabla 38. Pregunta 2.18. - Encuesta |

PARTE Il
18. Realizo la venta de mi cosecha en el tiempo previamente acordado con el
comprador
RESPUESTA ENCUESTADOS %
Si 8 62
No 5 38
Total 13 100

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Grafica 36. Pregunta 18 — Encuesta | segunda parte

18. Realizo la venta de mi cosecha en el
tiempo previamente acordado con el
comprador

mSi mNo

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los resultados obtenidos, se puede concluir que el 62% de los
productores encuestados realiza la venta del producto el tiempo acordado con el
comprador.



4.1.2. Andlisis de resultados
La tabulacion de los resultados permite identificar el desarrollo de las

actividades dentro de la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra
Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN?”, identificando los siguientes

aspectados:

e Con base a los resultados obtenidos se puede concluir que la mayoria de

los productores consultados manejan un plan de compre y de venta.

e Lamayoria de los encuestados utilizan el canal mayorista para distribuir sus

productos.

e El 85% de los encuestados cuentan con bodegas y tienen la capacidad
suficiente de almacenamiento, de acuerdo a los productores.

e Los productores en su mayoria llevan un control de inventario de los

productos almacenados.

e La mayor parte de los productores cumplen con los procedimientos
requeridos para el cultivo de la cafia.

e EI100% de los productores encuestados realiza el corte de la cafia de forma

manual.

e Eltiempo promedio que tardan los productores en la recoleccion de la cafia

en el campo es de 1-10 dias.

e En base a los resultados obtenidos, el 77% de los productores tardan entre
unay dos horas para trasladar la cafia hacia el centro de acopio o planta de

produccion.



e ElI 100% de los encuestados cuentan con una fuente Optima de

abastecimiento de agua para la realizacion de sus actividades.

e La mayoria de los productores se sienten satisfechos con la labor y el

acompafiamiento que les brinda la asociacion.

Para el analisis de la cadena de distribucion en los procesos productivos y
comerciales, se hizo necesaria la aplicacion de la encuesta Il (Anexo Il y 1V), se
realiz6 el andlisis de confiabilidad, tabulacion de los datos y andlisis estadistico de

los resultados obtenidos.

41.2.1. Analisis de confiabilidad

Para verificar la fiabilidad del instrumento de recoleccion de datos, se realizo
un analisis de fiabilidad por medio de la formula de Alpha de Cronbach, éste nos
indicara el grado de confiabilidad que tiene dicho instrumento, es decir, que tan
coherente y consistente es, de acuerdo con (Hernandez y otros, 2014). De acuerdo
con Pelekais, El Kadi, Seijo, & Neuman, este método es empleado cuando el
instrumento cuenta con diversas opciones de respuesta y no hay respuestas
correctas 0 incorrectas, sino que cada encuestado responde acorde a su

pensamiento sobre el tema encuestado.

Tabla 39. Valor del Alpha de Cronbach con SPSS

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de
basada en
los
elementos
Alfa de tipificados N de
Cronbach elementos
954 054 42

Fuente: Elaboracién propia (2019).



Con un valor alfa de 0,954, de acuerdo con lo referenciado por (Hurtado de Barrera,
2015), este instrumento es altamente confiable, puesto que entre mas cercano sea

el valor del Alfa de Cronbach a 1, mayor confiabilidad tiene el instrumento.

El programa SPSS realiza el célculo del valor del Alpha de Cronbach, segun

(Hurtado de Barrera, 2015), ejecutando la siguiente férmula:

K |, > SI°
K -1 > ST*?

2] —
i o

Dénde:

K = NUumero de items
S1°= Varianza de los puntajes de cada item

5t’= Varianza de los puntajes totales

Luego de aplicar la encuesta: “Cadena Productiva y Comercial” a los 118
productores como muestra significativa de la poblacién total de 170 productores
asociados a la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de Sierra Nevada de
Santa Marta “ASOSEYNEKUN”, segun (Martinez, 2010); se realiz6 la tabulacion de
los resultados y su posterior analisis por medio del programa estadistico SPSS,
debido a que esta encuesta permite recolectar informacion sobre la cadena de
distribucion que maneja actualmente la Asociacién, a través de este programa se
logré hacer la validacion de este instrumento por medio del Alpha de Cronbach y
realizar el andlisis de varianza ANOVA para determinar las diferencias existentes
entre las varianzas de los indicadores correspondientes al segundo objetivo de
investigacion, posteriormente se procederd a emplear Post Hoc de Tukey para
determinar la diferencia existente entre las medias de los indicadores de dichas

subdimensiones.



La variable de estudio es la cadena de suministro segun Amaya, Viloria, &
Santander, se define como la organizacion de personas, actividades, informacion
y recursos para llevar un producto desde un fabricante a un consumidor, sin
embargo, esta definicion esta orientada a describir la relacion entre las etapas de
adquisicion de materias primas, elaboracion y la entrega o distribucion del producto
final. En este sentido, se hace necesario el disefio de un cuadro de
Operacionalizacion de las variables, el cual se tomara como guia para el desarrollo
del proyecto donde se desarrolle la operacibn con base en las dimensiones
tomadas de los objetivos especificos: diagnostico, elementos de la cadena de
distribucion y estrategias, con sus respectivas subdimensiones: FODA, Gestion de
materiales, Distribucion fisica y los diferentes indicadores tomados de las bases
conceptuales consultadas: fortaleza, oportunidad, debilidad, amenaza,
aprovisionamiento, produccion, almacenamiento e inventario, embalaje,

procesamiento de pedidos, transporte, servicio al Cliente, POAM y PCI.

Para la tabulacion de las respuestas de cada encuesta por medio de la escala de
Likert, se realiz6 un baremo, es decir se asigno un valor a cada una de las opciones

de respuesta, de la siguiente manera:

Tabla 40. Baremo Escala tipo LIKERT

BAREMO ESCALA DE LIKERT
SIEMPRE 5
CASI SIEMPRE 4
ALGUNAS VECES 3
CASI NUNCA 2
NUNCA 1

Fuente: elaboracion propia (2019)



4.1.2.2. Anéalisis de resultados de ANOVA

Para el analisis de los datos recolectados, se empled la técnica de analisis
de la varianza ANOVA para identificar la diferencia existente entre las varianzas de
los indicadores evaluados, esto permite identificar que tan homogéneas son las
respuestas de las encuestas. Segun (Namakforoosh, 2005), por medio de este
andlisis se trata de ver el efecto de dos variables o0 méas, una variable independiente
sobre una variable dependiente, es decir, se debe realizar un analisis de varianza
a cada uno de los subdimensiones establecidas en el objetivo 2 de la investigacion.
De acuerdo con el autor hay cuatro fuentes de variacion:

1) Entre columnas,
2) Entre renglones,
3) Interaccién

4) El error.

La variacion o varianza de error es la varianza intragrupo y las otras tres son de
varianza intergrupo. La varianza del error es varianza de factores incontrolables y

sirve como denominador en todas las razones de F.

(Hurtado de Barrera, 2015), menciona que con el ANOVA se busca determinar si
existe diferencias significativas entre las respuestas, para esto se establece que
entre mayor sea el valor del estadistico F y menor sea el valor de significancia, la
diferencia entre los resultados es significativa. Otro método, de interpretar estos
resultados es el siguiente: si el valor de significancia es menor que el nivel de

significacion a, indica que hay diferencias significativas entre los resultados.

En este caso, el nivel de significacion a es equivalente a 0,05 y la tabla ANOVA
obtenida por medio del programa estadistico SPSS para cada uno de los

subdimensiones es la siguiente:



SUBDIMENSION: Gestion de materiales
Tabla 41. ANOVA de la gestion de materiales

ANOVA de un factor
Puntaje_1
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F SIG.
Inter-grupos 9,678 2 4,839 5,448 | 0,005
Intra-grupos 311,746 351 0,888
Total 321,424 353

Fuente: Elaboracion propia (2019)

De acuerdo con este cuadro ANOVA, dado que el valor de significancia

equivalente a 0,005 es menor al nivel de significacion a equivalente a 0,05

se puede establecer que existen diferencias significativas entre los

resultados.

SUBDIMENSION: Distribucion Fisica
Tabla 42. ANOVA de la distribucion fisica

ANOVA de un factor
Puntaje_2
Suma de cuadrados| Gl |Media cuadratica F SIG.
Inter-grupos 61,932 3 20,644 22,19 0,000
Intra-grupos 435,39 468 0,93
Total 497,322 471

Fuente: Elaboracion propia (2019)




De acuerdo con este cuadro ANOVA, dado que el valor de significancia
equivalente a 0,000 es menor al nivel de significacion a equivalente a 0,05

se puede establecer que existen diferencias significativas entre los

resultados.

Lo anterior, nos permite saber que existe una diferencia significativa entre las

respuestas de los indicadores, pero es necesario saber exactamente cual es la

diferencia entre dichos indicadores, para esto se utiliza el Post Hoc de Tukey, de

acuerdo con (Namakforoosh, 2005) y (Hurtado de Barrera, 2015), este método se

utiliza debido a que el nimero de encuestados que van a responder las preguntas

es el mismo. El Post Hoc de Tukey permite establecer exactamente la diferencia

significativa existente entre cada uno de los indicadores y también es realizado por

subdimensiones.

Subdimensién: Gestion de materiales

Tabla 43. Post Hoc de Tukey de Gestién de materiales

Diferencia
() FACTOR 1 (J) FACTOR 1 de medias Sig.
(1-3)
PRODUCCION -,136 512
APROVISIONAMIENTO ALMACENAMIENTO E X oo
INVENTARIO -,398 :
APROVISIONAMIENTO
136 512
PRODUCCION
ALMACENAMIENTO E
INVENTARIO -,263 083
APROVISIONAMIENT O .
ALMACENAMIENTO E 398 004
INVENTARIO PRODUCCION 263 083

(*) La diferencia de medias es significativa al nivel 0.05.

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Para la interpretacién de los resultados del puntaje 1 y 2 del Post Hoc de

Tukey, utilizaremos el siguiente Baremo:




Tabla 44. Baremo de interpretacion de resultados

Rango

1,00 = X =1,80

1,81 =X =2,60

2,61=X=3,40

3,41=X=4.20

4,21 <X =5.00

Fuente: elaboracion propia (2019)

Categorias de interpretacion

Ausente

Poco presente

Moderadamente Presente

Presente

Muy Presente

Tabla 45. PosHoc de Tukey. Puntaje 1.

PUNTAJE_1
HSD de Tukey

Subconjunto para alfa = 0.05
FACTOR1 N

1 2
APROVISIONAMIENTO 118 3,23
PRODUCCION 118 |3,49 3,49
ALMACENAMIENTO E
INVENTARIO 118 3,63
Sig. ,089 ,520

Se muestran las medias para los grupos en los subconjuntos homogéneos.

a. Usa el tamafio muestral de la media arménica = 118,000.

Fuente: Elaboracion propia (2019)




De acuerdo a los resultados obtenidos podemos concluir qué tan presente se
encuentra el indicador dentro de la empresa. ElI primer indicador
“‘Aprovisionamiento”, se encuentra en el rango moderadamente presente, el
segundo y tercer indicador “Produccién” y “Almacenamiento e Inventario se
encuentran en el rango presente. Como resultado 1, La Gestion de Materiales:
presenta posicionamiento importante, pero debilidades en conocimiento y aplicacion
de procesos.

Tabla 46. Post Hoc de Tukey de Distribucion Fisica

() FACTOR_2 (J) FACTOR_2 Diferencia de Sig.
medias (I-J)
PROCESAMIENTO DE
PEDIDOS ,780 ,000
TRANSPORTE -,102 ,850
EMBALAJE SERVICIO AL
CLIENTE ,508* ,000
EMBALAJE -,780* ,000
TRANSPORTE -,881* ,000
PROCESAMIENTO SERVICIO AL
EMBALAJE ,102 ,021
PROCESAMIENTO DE
PEDIDOS ,881* ,850
TRANSPORTE SERVICIO AL
CLIENTE 610 ,000
EMBALAJE -,508" ,000
SERVICIO AL PROCESAMIENTO DE
CLIENTE PEDIDOS 271 ,136
TRANSPORTE -,610" ,000

(*) La diferencia de medias es significativa al nivel 0.05.

Fuente: Elaboracion propia (2019)



Tabla 47. Post Hoc de Tukey. Puntaje 2.

PUNTAJE 2

HSD de Tukey

Subconjunto para alfa = 0.05
FACTOR2 N 1 2
PROCESAMIENTO DE PEDIDOS 118 2,88
SERVICIO AL CLIENTE 118 3,15
EMBALAJE 118 3,66
TRANSPORTE 118 3,76
Sig. ,136 ,850

Se muestran las medias para los grupos en los subconjuntos homogéneos.

a. Usa el tamafio muestral de la media arménica = 118,000.

Fuente: elaboracion propia (2019)

De acuerdo a los resultados obtenidos, aplicando el baremos para el andlisis de
resultados, se concluye que, el primer y segundo indicadores “Procesamiento de
pedidos” y “Servicio al Cliente”, se ubican en el rango moderadamente presente,
“‘Embalaje” y “Transporte” se ubican en el rango presente. Como resultado 2,
Indicadores no muestran diferencias significativas, se revela un posicionamiento
importante en cada uno de los aspectos de la dimension Distribucion Fisica,

presentando los productores de la Panela debilidades en el conocimiento y

aplicacion de estos procesos.

4.1.3. Areas estratégicas

Con base en los resultados anteriores, se identificaron algunas areas dentro de
la asociacion que deben ser fortalecidas y trabajar sobre ellas dado que se
encuentran débiles, estas areas deben ser trabajadas para mejorar la productividad




y competitividad de la Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra

Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN”. Estas areas son las siguientes:

. Aprovisionamiento. el cual obtuvo un puntaje de 3,23 en el Post Hoc de

Tukey, siendo categorizada como medianamente presente.

. Procesamiento de pedidos. Esta area obtuvo una calificacién de

2,88 en el Post Hoc de Tukey y categorizada como medianamente

presente.

. Servicio al cliente. Esta area obtuvo una calificacion en el Post Hoc de

Tukey de 3,15, siendo categorizada como medianamente presente.

De acuerdo con el analisis estadistico aplicado en la tabulacion del instrumento de

recoleccién se obtuvieron estas areas con menor tratamiento dentro de la

asociacion. Posteriormente se formularan estrategias para la solucién de los

inconvenientes que no permiten un 6ptimo desarrollo en los procesos mencionados

recientemente con el objetivo de mejorarlos.

4.2.

ELEMENTOS QUE CONFORMAN LA CADENA DE DISTRIBUCION EN
EL PROCESO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE PANELA
ORGANICA PULVERIZADA.

En este resultado veremos tanto el flujograma como la explicacién de cada

paso que se requieren para los procesos de exportacion de acuerdo con el Decreto

1165 de 2019, segun (Perilla, 2019) en el Manual para Importadores y

Exportadores. Ademas de esto encontraremos el flujograma y la explicacion de los

procesos de exportacion que esta realizando ASOSEYNEKUN hasta el momento.

ILUSTRACION 1. Flujograma de exportacion. Fuente: elaboracién propia (2019).
Basado en (Perilla, 2019)
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4.2.1. Explicacion del flujograma planteado por Rogelio Perilla, con el
Decreto 1165 de 2019 contemplados en el Manual para Importadores y
Exportadores.

Generalidades de los procesos de exportacion. A continuacion se
determinaran los elementos que conforman la cadena de distribucién en los
procesos de exportacion de acuerdo con el Decreto 1165 de 2019 contemplados en
el Manual para Importadores y Exportadores por Rogelio Perilla. A partir de
entonces se describen cada uno de los procesos que se llevan a cabo antes,
durante y después de la exportacion los cuales se enumeran a continuacion:

42.1.1. Estudio de mercado

Para (Perilla, 2019), estudiar el mercado objetivo implica investigar los mercados
potenciales para su producto, sus condiciones y exigencias. Esta investigacion de
mercados debe ser rigurosa, porque de ella dependera en gran medida el éxito o
fracaso de la exportacion.

Un proyecto de exportacion no surge de la noche a la mafiana y mucho menos se
logra ejecutar con éxito si no se tienen las bases fundamentales al momento de
realizar cada una de las etapas en este proceso que suele ser complejo durante las
primeras veces que se realice, en este orden de ideas, seguimos con los procesos
que efecttan en un buen estudio de mercado.

e Estudios previos: Quien desee emprender un proyecto de exportacion debe
de antemano evaluar su potencial y capacidad exportadora, de esta manera
podra evitar cometer errores que pueden ser costosos para la empresa,
teniendo en cuenta los siguientes aspectos realizados planteados por
(Perilla, 2019) en un estudio de mercado:

e Disponibilidad del producto: con base al producto a exportar debe tenerse
en cuenta solo lo que se esté en la capacidad de producir de forma estable y
continua, es decir, no puede comprometer a la empresa a realizar una
exportacion con una cantidad superior a su capacidad de producciéon ya que
esto puede causar la pérdida de un potencial cliente si le falla la primera vez.

e Calidad: tenga en cuenta que el cliente cada vez esta mas exigente y
demanda una buena calidad del producto, de esta manera podra adquirir
buenas recomendaciones de su producto por parte de sus clientes.

e Valor agregado: el producto puede tener caracteristicas diferentes que
puedan aumentar su comercializacion siempre que conserve su esencia.



e Precio: establecer precios competitivos en pro del cumplimiento de los
estandares de calidad del mercado estudiado, asequibles a la demanda del
producto.

e Adaptabilidad: el producto a exportar debe adaptarse a las necesidades y
condiciones de cada mercado, teniendo en cuenta barreras culturales,
regulacion, atributos fisicos y de empaque del producto.

4.2.1.2. Preseleccion de paises

De acuerdo con (Perilla, 2019), el mercado potencial ofrece oportunidades y
ventajas que seran de gran provecho para sus exportaciones, por tal motivo evite
realizar estudios apresurados y escoja bien el mercado que mejor se acople a sus
capacidades productivas y logisticas. No todos los paises son oportunos para su
producto y tampoco su producto es atractivo en muchos paises, por esta razén debe
realizar una serie de seleccion de los posibles paises que mas se ajusten al perfil
ideal para realizar la exportaciéon teniendo en cuenta lo siguiente:

e Destino actual de las exportaciones colombianas de su producto

Analizar las estadisticas de exportacién de un producto determinado puede
ayudarle a conocer el mercado al cual se esta dirigiendo, esto debe
basarse en la subpartida arancelaria. Una herramienta eficaz que le seria
muy 0til es Trademap, donde puede escribir la subpartida arancelaria y
encontrar informacion como: paises donde se importa y exporta el
producto, cantidad comercializada en series anuales, empresas que lo
comercializan, entre otros.

Al conocer hacia donde se estan dirigiendo las exportaciones colombianas,
puede:

e Aprovechar el conocimiento que ese mercado de los productos
colombianos.

e Percibir el potencial de demanda que hay en ese pais para su
producto determinado.

e Afinidad cultural y comercial

De acuerdo con la experiencia, (Perilla, 2019) establece que se debe
tener en cuenta las ventajas de comenzar por un pais similar a Colombia.
Algunos aspectos importantes para tener en cuenta son: el idioma, la
religion y las costumbres.



e Preferencias arancelarias

Se debe tener en cuenta la posicion arancelaria del producto ya que
algunos paises ofrecen preferencias arancelarias las cuales se pueden
encontrar a través de las paginas web de cada pais donde podran ver el
valor del gravamen, las restricciones, entre otros datos importantes.

e Paises competidores

Analizar paises que exportan productos similares al que se pretende
vender, lo cual servira para descartar mercados que compren a precios
inferiores o con un fuerte posicionamiento.

e Disponibilidad de transporte

Se debe verificar la disponibilidad del transporte hacia los paises
preseleccionados y tener en cuenta que los costos varian de acuerdo al
medio de transporte, tipo de producto, destinos y oferta de servicios.

42.1.3. Seleccion del mercado

Acorde con (Perilla, 2019), al momento de seleccionar el pais al que se va a dirigir
el producto es importante tener en cuenta la situacidon econdmica, politica y
geografica de este pais.

e Resefia econdmica, geograficay politica

(Perilla, 2019) afirma que es importante investigar estos aspectos del
pais seleccionado para poder tener un punto de vista de acuerdo a
estos ambitos los cuales daran una perspectiva comercial, geogréfica y
politica lo cual contribuira en la definicibn de las estrategias de
mercadeo para asi reducir los riesgos.

e Costo estimado del transporte

Segun lo sefialado por (Perilla, 2019), el costo y medio de transporte
constituyen un elemento fundamental para el éxito de la exportacién,
por esta razon se debe precisar el término de venta para asi mismo
determinar con exactitud hasta donde debe colocarse la mercancia a
disposicion del comprador y cual serd la responsabilidad en el
transporte.

e EXigencias de entrada del producto régimen comercial

Cada pais exige cumplir unos requisitos impuestos como licencias y
certificaciones con el fin de proteger la salud, el medio ambiente y en
general cumplir las normas minimas requeridas para la entrada de los



productos al pais de destino, por esta razén (Perilla, 2019) destaca los
siguientes aspectos:

Aranceles y otras tarifas.

Restricciones a la importacion, licencias previas, contingentes o
cuotas de importacion.

Requerimientos técnicos del producto y del empaque.
Requisitos fitosanitarios, certificaciones y registros ecoldgicos.
Legalizacion de registro de productos, marcas y patentes.

El régimen de importacion de los paises pre-seleccionados.

42.1.4. Obtener informacion del mercado

En los paises seleccionados debe realizarse una investigacion acerca de su
producto para una mejor aceptacion del mismo dentro de ese mercado objetivo,
algunos aspectos del mercado que deben ser investigados son:

e De producto

Opiniones que existen acerca de su producto.

e La percepcién acerca del producto por parte de:

o Importadores del producto.
o Mayoristas.

o Consumidor final.

e Estandares del producto para ese mercado (incluyendo estandares
técnicos, etiguetado, idioma y empaque).

e Aceptacion del producto en ese mercado.

e Requisitos de registros de producto en ese mercado.

e Requisitos de registros de productos, marcas y patentes.

e Produccion en el pais, importaciones, exportaciones, consumo
aparente (produccion nacional + Importaciones - Exportaciones)

e Localizaciéon del consumidor.

e Elementos que inciden en la decision de compra.

e Segmentacion (geogréfica, psicografica o demografica).



e De precios

Tal como dice (Perilla, 2019), se debe incluir toda la informacion de costos
y rangos de precios. Uno de los aspectos més importantes en una
investigacion de mercado es el establecimiento del precio que pueda ser
asequible al consumidor final y que a su vez le generen buenos ingresos
a su empresa.

Informacién del rango de precios en punto de venta.

Informacién del rango de precios de distribuidores e importadores
(margenes de intermediario).
Costo de transporte del puerto de desembarque hasta la bodega

del comercializador y méargenes del intermediario.
Percepcion del precio de su producto entre distribuidores.

Percepcion del precio de su producto del consumidor final.

e De comercializacién

Analizar los canales de comercializacion adecuados y su cobertura, tal
como lo plantea (Perilla, 2019).

Canales de comercializacion adecuados al producto y utilizados en
el mercado de interés.

Estrategias de comercializacion de la competencia (sistemas de
negociacion, plazos de entrega, margenes y descuentos si los hay).

Listado de empresas en el canal de comercializacion de ese
producto y diferentes alternativas (importadores, mayoristas,
minoristas, agentes o consumidores directos).

Cobertura geografica del canal.

Funciones que puede asumir el canal.

e De competencia

Buscar informacion de la competencia local de su producto puede ser
favorable para su empresa ya que significa que su producto es consumido
en ese mercado y tendra una aceptacion por parte de la demanda.

Empresas competidoras (participacion de mercado).

Segmentos de mercados que cubren las empresas competidoras.



e Tipo de posicionamiento de la competencia en el mercado.
e Estrategias de comercializacién de la competencia.

e Caracteristicas del producto por parte de la competencia.
e Productos complementarios y sustitutos.

e Principales marcas.

e De promocion

Utilizada como medio para introducir los productos y generar demanda,
para ello consulte los siguientes medios estipulados por (Perilla, 2019):

e Medios de comunicacién adecuados a la promocion del producto
(por ejemplo: ferias, catdlogos, folletos, videos, muestras,
degustaciones, demostraciones técnicas y demas medios de
comunicacion).

e Costos de promocion.
e Lenguaje e imagenes adecuadas a la idiosincrasia.

e Imagen de marca adecuada.

4.2.1.5. Ubicacion de la subpartida arancelaria

De acuerdo con (Procolombia, s.f.), una partida arancelaria describe y
codifica cada mercancia, a través de una enumeracion que va generalmente de
dos a diez digitos, diferenciando cada elemento de la partida. La partida
arancelaria de una mercancia se compone de los siguientes elementos:

e Capitulo: son los 2 primeros digitos de la codificacidbn numérica, ejemplo
62.

e Partida: se trata de los 4 primeros digitos de la codificacibn numérica,
ejemplo 6212.

e Subpartida: son los 6 primeros digitos de la codificacion numeérica, ejemplo
621210.

En la declaracion de exportacion (formulario 600), la subpartida arancelaria se ubica
en la pagina 2, casilla 99. Ver anexo 5. Declaracién de exportacion.



(Perilla, 2019) ensefia que para un facil manejo del arancel, la estructura arancelaria
en su parte inicial agrupa los bienes de acuerdo con los reinos de la naturaleza, en
su orden animal, vegetal y mineral y en su parte final incluye las demas mercancias
no susceptibles de ubicar en el esquema mencionado, atendiendo a la funcion que
realiza.

Teniendo en cuenta al (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, s.f.), para
localizar la subpartida arancelaria de su producto, usted debe consultar el arancel
de aduanas, Decreto 4927 de 2011. (Es importante aclarar que la DIAN es el Unico
ente oficial autorizado para determinar la clasificacion arancelaria, segun el Decreto
2685/99 Art.236 y la Resolucion 4240/00 Art. 154 al 157 de la DIAN — Division de
arancel.

4.2.1.6. Analisis de preferencias arancelarias

Las preferencias arancelarias son la reduccién o eliminacién del gravamen
de ciertos productos que surgen en la negociacion entre los socios comerciales con
el fin de beneficiar el intercambio de manera reciproca para las partes dentro del
acuerdo, algunas de las preferencias arancelarias que tiene Colombia con otros
paises como se plantea en (Legiscomex, s.f.), son las siguientes:

e Preferencia arancelaria regional (par) para Argentina y Brasil — COD. 051.
e Preferencia arancelaria regional (par) para Chile — COD 055.

e Preferencia arancelaria regional (par) para México — COD 067.

e Preferencia arancelaria regional (par) para Paraguay — COD 057.

e Preferencia arancelaria regional (par) para Perti — COD 065.

e Preferencia arancelaria regional (par) para Uruguay y Cuba — COD 053.

42.1.7. Tramites de ministerio de comercio exterior

Los tramites de comercio exterior son llevados a cabo a través de las
instituciones nacionales encargadas de brindar el apoyo y acompafiamiento
necesarios para que sus exportaciones se realicen de manera legal, oportuna y que
a su vez cumplan con los requisitos solicitados por cada una de ellas. Algunas de
las instituciones que a las que tendra que acudir para solicitar informacion y
documentos necesarios son:

¢ Ministerio de Comercio, Industria y Turismo — MinCIT.
e Ventanilla Unica de Comercio Exterior — VUCE.

e Procolombia.



e Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales — DIAN.
e Céamara de Comercio.

e Bancoldex.

e Fiducoldex.

e Entre otras.

4.2.1.8. Registro de produccién nacional

El registro de produccion de bienes nacionales es un instrumento por medio
del cual los productores se registran en el sistema de informacién que en MinCIT
utiliza como base de datos para la recopilacién de informacién sobre la produccion
nacional existente y asi lograr el cumplimiento satisfactorio de sus funciones, toda
vez que la correcta inscripcién ante la VUCE permite el registro del solicitante, la
recopilacion y consecucion de informacion sobre la existencia o no de produccion
nacional con relacion a las solicitudes de importacion del régimen de licencia previa,
la certificacion de la calidad de la maquinaria pesada no producida en el pais la
obtencion de informacidn para los procesos de licitaciones oficiales.

Este registro funciona como herramienta de consulta en las negociaciones
internacionales, siendo un instrumento utilizado por productores, importadores,
exportadores, comercializadores, agencias de aduana, entidades de salud, o
educacién y otras entidades del Estado. Para calificarse como productor de bienes
nacionales, es imprescindible el cumplimento a cabalidad de los criterios
establecidos en el Decreto 2680 de 2009.

4.2.1.9. Costos de exportacion

Desde el punto de vista de (Perilla, 2019), al igual que en importaciones, es
indispensable establecer con precision el costo del producto a exportar, para lo cual
debe quedar claro con el comprador la forma de negociacion atendiendo a las
condiciones acordadas a través de los INCOTERMS 2020. Asi mismo deben
tenerse en cuenta costos tan importantes como el embalaje, los vistos buenos para
algunos productos y el mejor y mas seguro medio de transporte.

4.2.1.10. Origen de la mercancia

(Perilla, 2019) argumenta para que el certificado de origen sea expedido y
aceptado por los paises que otorgan preferencias, los productos deben cumplir con
ciertas normas de origen las cuales se resumen de la siguiente manera:



e Que el producto sea 100% nacional, es decir, que sea extraido, cosechado
o totalmente manufacturado con materia prima nacional.

e Que los productos sean transportados directamente desde Colombia al pais
otorgante de la preferencia arancelaria. Sin embargo se permite el transito
por el territorio de terceros paises, Unicamente para operaciones de cargue,
descargue, fraccionamiento de los embalajes, reembalajes, simple
almacenamiento o cualquier operaciOn necesaria para mantenerlos en
buenas condiciones.

4.2.1.11. Exportador autorizado

Siguiendo con el (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, s.f.), a través
de la Resolucion 344/2011 articulo primero, se entiende por exportador autorizado
la persona natural o juridica que haya sido autorizada y reconocida como tal por la
direccién de comercio exterior del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, para
extender declaraciones de origen sin tomar en cuenta el valor de los productos
objeto de exportacion, previo el cumplimiento de los requisitos sefialados en esta
resolucion.

e Emite certificado de origen

Teniendo en cuenta lo anterior, el exportador autorizado (ya sea
persona natural o juridica), tiene el derecho de emitir el certificado de origen
de la mercancia objeto de exportacion. Sin embargo, debe cumplir con las
siguientes obligaciones estipuladas en el articulo 5 de la Resolucion
344/2011:

e Tener conocimiento del acuerdo comercial que se invoca, en especial
lo referente a las reglas de origen ya la cooperacion administrativa
mutua en asuntos aduaneros;

e Conservar por el término de tres (3) afios todos los documentos y
pruebas que demuestren el origen de los productos exportados;

e Expedir la declaracion de origen sobre la factura, la nota de entrega o
cualquier otro documento comercial, solo para los bienes para los
cuales tenga las pruebas de origen o datos contables al momento de
la expedicion;

e Asegurar que la persona responsable que emite la declaracion en la
factura, la nota de entrega o cualquier otro documento comercial,
conoce, entiende y aplica debidamente las reglas de origen del
acuerdo comercial que invoca;



e Asumir la plena responsabilidad legal por el uso de la autorizacion
otorgada por la direccion de comercio exterior; particularmente, por las
declaraciones de origen incorrectas o por el uso indebido de la
autorizacion; y

e Aportar los documentos soportes a las autoridades competentes
cuando estas lo requieran y permitir a estas las inspecciones a que
hubiere lugar, en cualquier momento.

4.2.1.12. Los demas exportadores

Los demas exportadores o exportadores no autorizados no podran emitir el
certificado de origen de su mercancia por ellos mismos.

e Solicitar ante la DIAN

Para emitir el certificado de origen de la mercancia, los exportadores no
autorizados deberan solicitarlo ante la DIAN.

4.2.1.13. Envio de cotizacion internacional

(Perilla, 2019) agrega que, para la elaboracion de su cotizacion u oferta, es
importante tener en cuenta los costos fijos, variables y gastos que se generen para
llevar su producto hasta el punto de entrega acordado previamente con su
comprador precisando el termino INCOTERMS el cual esta cotizando, evitando asi
los problemas comunes que se presentan al momento de la distribucion de la
mercancia, como, por ejemplo:

e La entrega de la mercancia.
e Transferencia de riesgos.

e Distribucion de gastos.

e Tramites documentales.

De esta forma, en caso de conflicto quedan claramente establecidas las
responsabilidades y obligaciones de las partes que intervienen en la operacion.

4.2.1.14. Aceptacion de la cotizacion y establecimiento del medio de pago

Una vez aceptada la cotizacién internacional y que ambas partes estén de acuerdo
voluntariamente con el contrato de compraventa internacional, se procede al
establecimiento del medio de pago.



(Perilla, 2019) menciona varias formas para garantizar el pago de la exportacion
como lo son las siguientes:

a. Giro directo.
¢ Anticipado.
e Contra entrega.
b. Créditos documentarios (carta de crédito) sobre el exterior.
e Segun términos de condiciones: revocable o irrevocable.
e Segun compromiso de pago adquirido por el banco corresponsal:
confirmado o no confirmado.
e Segun el beneficiario: principal, transferible, o back to back.
e Segun la garantia: stand by.
e Segun la utilizacion: revolving (rotativo).
c. Através de cuentas de compensacion.
d. Financiacion del intermediario del mercado cambiario (IMC); o de entidades
financieras del exterior, o de residentes en el exterior.

e. Financiacién directa del proveedor o un tercero.

f. Crédito externo de mediano y largo plazo.
g. Arrendamiento financiero — Leasing.
h. Pago con tarjeta de crédito internacional.

Pagos de importaciones en moneda legal.

j. Pagos anticipados.

k. Cobranzas.

|. Combinacién de lagunas de las anteriores formas de pago.

m. Importaciones no reembolsables.

4.2.1.15. Preparacion del producto a exportar

Segun el medio de transporte a utilizar debera tomarse las precauciones
necesarias en el empaque para evitar dafios al producto, hoy existen varias
empresas especializadas en el embalaje de mercancias de exportacién, las cuales
prestan sus servicios enfocandose especificamente en los procedimientos
requeridos para no afectar en lo mas minimo el producto.



4.2.1.16. Obtencion de vistos buenos en caso de requerirse

Segun lo manifestado por (Perilla, 2019), por exportacién Unicamente
requieren visto bueno previo a la obtencién del registro de exportacion ciertos
productos sefalados taxativamente en actos administrativos proferidos por
diferentes entidades gubernamentales tales como el MinCIT, Ministerio de Minas y
Energia, el ICA, entre otros, en este grupo se enmarcan las exportaciones que debe
obtener visto bueno previo o condicién para su salida del pais las cuales sefialamos
a continuacion, citando la respectiva horma que regula cada uno de ellos:

e Exportacion de cosméticos (Dto. 219/98).

e [Exportacion de carga peligrosa (Res. 66/81 CDCE).

e Exportacién de productos agropecuarios.

o

o

o

o

Exportacion de café (Res. 355/02 MinCIT, Res. 1/92 y 2/92
CNC).

Exportacion de animales (Dto. 2371/70 y Res. 361/84
Minagricultura).

Exportacion de algodon (Visa textil C.P. SE 60/74 INCOMEX).
Exportacion de frutas frescas (Res. 264/00 ICA).

Exportacion de plantas ornamentales (Res. 264/00 ICA).

e Exportacion de productos mineros y sus derivados.

o

o

o

Exportacion de esmeraldas (Dto. 2477/84).

Exportacion de petroleo, gas, carbén y ferroniquel.
Exportacion de oro y platino (Res. 54/92 Junta Directiva Banco
de la Republica).

e Exportacién de textiles y confecciones (USA y Puerto Rico — Cir.
047/04).

e [Exportacion de drogas, medicamentos, materias primas y precursores

de control especial (Res. 4651/05 Ministerio de Proteccion Social).

e Exportacion de armas.

e Exportacion de cigarrillos (Dto. 1572/93).

e Exportacion de sustancias agotadoras de la capa de ozono (Dto.
423/05).

e Exportacion de especies en via de extincion.



4.2.1.17. Contratacion transporte y seguro

El costo de transporte y el seguro son dos aspectos que inciden
sustancialmente para la determinacion del valor de aduanas, por esta razon (Perilla,
2019) recomienda un estudio minucioso para su contratacion, para esto se deben
tener en cuenta temas importantes como:

e Contratacion del transporte

La evaluacion del flete debera realizarse cotizando los diferentes medios de
transporte de manera que le sea favorable tanto al exportador como al
importador, para ello se debe determinar los siguientes procesos:

o Via a transportar mas adecuada por costo y rapidez.
o Periodo de cargue.
o Fecha aproximada de llegada a puerto.

o Costo de flete y forma de pago.

e Contratacion del seguro

Tanto el importador como el exportador, deben definir bajo qué termino
INCOTERM seré realizada la negociacion a fin de establecer los riesgos que
debe sumir o trasladarlos a una seguradora contratando el seguro adecuado.
Una vez se concrete la modalidad de compra, (Perilla, 2019) propone que se
inicie un proceso de analisis del riesgo, en el cual intervienen los siguientes
elementos que influyen en el calculo de la tasa y en la fijacion de las
condiciones deducibles que deben asumir las partes, por ejemplo:

e Interés asegurable.
e Trayecto asegurado.
e Medio de transporte.
e Sitios intermedios de almacenaje.
o Clase de empaque.
e Coberturas.
Las pélizas en Colombia ofrecen una proteccion integral que se denomina

contractualmente cobertura completa. Definicion que incluye cuatro riesgos
principales que se citan a continuacion:



e Pérdidatotal o parcial: que ampara las pérdidas, dafios ocasionados
por accidentes del vehiculo transportador o en sitios intermedios
(incendio, explosion, terremoto).

e Falta de entrega: que ampara las pérdidas ocasionadas al contenido
del empaque (si aparece el empaque se considera saqueo).por hurto
simple o calificado, extravio del interés asegurable. Se excluye la
estafa.

e Averia particular: que ampara los dafios o pérdidas ocasionadas al
interés asegurable por causas inherentes a la movilizacion del
transporte sin que ocurra accidente del vehiculo transportador o malos
manejos en las operaciones de cargue y descargue.

e Saqueo: que ampara las pérdidas al contenido de las unidades que
conforman el despacho transportado.

NOTA: dependiendo de la naturaleza del interés asegurable se puede
convenir con la aseguradora la exclusion de los tres dltimos amparos.

Todos estos agregados se deben tener en cuenta al momento de contratar
el transporte y el seguro debido a que de esta manera se evitan
inconvenientes entre las partes y desde un principio tendran establecidas la
condiciones para transportar la mercancia al igual que las responsabilidades
correspondientes al momento de distribuir la mercancia, basados en los
Términos de Negociacion Internacionales INCOTERMS actualizados a partir
del 2020.

4.2.1.18. Documentos de embarque

Los documentos de embarque son aquellos que contienen la informacién
relacionada a las transacciones comerciales y el transporte de la mercancia al lugar
de destino acordado entre el importador y el exportador, sin embargo, cada
transaccion debe estar soportada mediante un documento, entre esos documentos
podemos encontrar los siguientes:

e Documento de transporte

Este documento debe ser firmado por el responsable del medio de transporte
en el cual se va a transportar la mercancia, asimismo se deben confirmar las



condiciones de recepcion y transporte de la misma, de acuerdo con
(Legiscomex, s.f.). Ver anexo 6. Documento de transporte.

e Factura comercial

(Legiscomex, s.f.) Indica que este documento es emitido por el vendedor y
tiene el deber de detallar la mercancia, el precio, la condicion de venta, las
razones sociales y las direcciones de ambas partes. Este documento es
obligatorio porque a través de este se interna la mercancia en el mercado de
destino. Ver anexo 7. Factura comercial.

e Listade empaque

Desde lo estipulado en (Legiscomex, s.f.), este documento es el que detalla
el peso, volumen, contenido y embalaje de la mercancia embarcada. Ver
anexo 8. Lista de empaque.

e Vistos buenos y cupos de exportacion

Documento emitido por un tercero que verifica que la calidad, cantidad y
especificaciones de la mercancia sean congruentes con lo acordado, de
acuerdo con (Legiscomex, s.f.).

e Certificado de origen

Como se manifiesta en (Legiscomex, s.f.), el certificado de origen es el
documento fisico o electrénico en el que se hace constar que la mercancia
califica como originaria para acceder a las preferencias arancelarias en el
marco de un acuerdo comercial, para el efecto, se puede considerar como
prueba de origen los documentos que para tal fin se encuentren previstos en
cada acuerdo comercial. Ver anexo 10. Certificado de origen.

e Otros documentos exigidos por el comprador

Ademas de los documentos mencionados anteriormente, dependiendo de la
naturaleza de la mercancia y de la normatividad exigida por el pais de
destino, el importador podra exigirle al exportador otros documentos.

4.2.1.19. Gestion del declarante



El Decreto 390/2016 define al declarante como: persona natural o juridica que
realiza una declaracion de mercancias a nombre propio o en cuyo nombre se realiza
la declaracion mencionada.

Ademas de esto, el articulo 40 del presente Decreto menciona las gestiones que
debe realizar el declarante, el cual reza asi: que el declarante respondera por la
entrega de los documentos que deba aportar como soporte de la declaracion
aduanera, con el cumplimiento de los requisitos legales, asi como por la autenticidad
de los mismos. También respondera por el pago de los derechos e impuestos,
intereses, valor del rescate y sanciones a que haya lugar.

4.2.1.20. Define el tipo de embarque

Con base en (Perilla, 2019), una de las gestiones de las que es responsable
el declarante es de definir el tipo de embarque que va a utilizar teniendo en cuenta
la cantidad de mercancia a transportar, costos de embarque y aspectos que
requiera la mercancia, para ello debe conocer dos modalidades de embarque que
son:

e Embarques directos: estos embarques son los que se contratan con los
agentes de carga directamente.

e Embarques consolidados: son aquellos en los que interviene un
consolidador que envia mercancia de diferentes embarcadores a
diferentes consignatarios, buscando las mejores tarifas de los
transportistas.

4.2.1.21. Solicitud de la autorizacion de embarque

(Perilla, 2019) da a conocer que la SAE debera presentarse ante la DIAN con
jurisdiccién en el lugar donde se encuentre la mercancia, previa la obtencion de los
vistos buenos y autorizaciones necesarias a través de los Servicios Informaticos
Electronicos incorporando la informacion a través de los Servicios Informaticos
Electronicos de la DIAN.

La informacién a suministrar por parte de los declarantes en el régimen de
exportacion, correspondiente a la SAE, excepto la correspondiente a la modalidad
de exportacion por trafico postal y envios urgentes, debera presentarse en el
formato 10602, version 7. Ver anexo 11. Solicitud de Autorizacion de Embarque.



La SAE podra realizarse como embarque Unico con datos definitivos o provisionales,
o podra efectuarse en forma global con embarques fraccionados, con datos
definitivos o provisionales.

4.2.1.22. Ingreso de mercancias a zona primaria aduanera

Siguiendo con (Perilla, 2019), Al momento de ingreso de la mercancia al lugar
de embarque o zona franca, el puerto, el transportador o el usuario operador de
zona franca, debe informarlo ante la DIAN en el mismo momento en que sean
recibidas. Efectuado el ingreso de autorizara el embarque o se determinara la
practica de inspeccion aduanera.

Con el aviso de ingreso de las mercancias a zona franca o zona primaria aduanera,
segun el caso, debera suministrarse la siguiente informacion:

¢ Identificacién de quien efectla el ingreso;

¢ Numero de la planilla de traslado;

e Numero de la SAE;

¢ |dentificacion del medio de transporte con que ingresa la mercancia;

e Fechay hora de la recepcion de la mercancia.

4.2.1.23. Funciones de la DIAN

La DIAN esta organizada como una Unidad Administrativa Especial del orden
nacional de caracter eminentemente técnico y especializado, con personeria
juridica, autonomia administrativa y presupuestal y con patrimonio propio, adscrita
al Ministerio de Hacienda y Crédito Publico.

En materia de los procesos de exportacion, la DIAN cumple con las siguientes:
funciones:

e Recibela SAE

La DIAN recibird la SAE, validara la informacion incorporada en la SAE, de
conformidad con lo previsto en el articulo 350 del Decreto 1165 de 2019 y
tendrd en cuenta que:

e Se acredite inscripcion del exportador y declarante en el RUT
administrado por la DIAN.



e Si el declarante es una agencia de aduanas, debera constatar que
Su autorizacion ante la DIAN se encuentre vigente y, ademas, que
esté debidamente autorizado por el exportador para intervenir en el
tramite y proceso de exportacion;

e Si el producto se encuentra sometido a vistos buenos o requisitos
legales establecidos por normas especiales, debera verificar su
cumplimiento, que hay sido expedido por la autoridad competente y
gue se encuentre vigente, salvo por lo previsto en el paragrafo 2 del
articulo 349 del Decreto 1165/2019.

e Cuando el exportador sea una sociedad de Comercializacion
Internacional, se deberd allegar junto con los documentos que
acreditan la operacion de exportacion, los certificados al proveedor
gue aquella haya expedido y que amparan las mercancias objeto de
la exportacion adquirida en el mercado interno o fabricado por
productores socios de la Sociedad de comercializacion Internacional.

e Aceptala SAE

(Perilla, 2019) agrega que la SAE se entendera aceptada, cuando la
autoridad aduanera, a través de los Servicios Informaticos Electrénicos,
acuse el recibo satisfactorio de la misma. En caso contrario la autoridad
aduanera a través del mismo medio comunicara inmediatamente al
declarante las causales que motivan su no aceptacion.

e Autoriza en ingreso de la mercancia a zona primaria o zona franca
con planilla de traslado

Como lo hace notar (Perilla, 2019), la DIAN podréa disponer que determinadas
mercancias solo puedan ser exportadas por aduanas especialmente
designadas para el efecto y sefialar las rutas para realizar el transporte
cuando a ello hubiere lugar. El declarante o el empleado del depdsito deberan
expedir una planilla de traslado que ampare la mercancia que sera objeto de
traslado a la zona primaria aduanera para su salida del Territorio Aduanero
Nacional TAN.

La planilla de traslado es el registro mediante el que se ampara el traslado
de la carga o mercancia objeto de exportacion, desde zona secundaria
aduanera, para su salida del TAN.



e Inspeccion aduanera

Segun lo indica (Perilla, 2019), la autoridad aduanera, con fundamento en
criterios técnicos de andlisis de riesgo podra determinar la préctica de la
inspeccion documental, fisica o no intrusiva a las mercancias en tramite de
exportacion. También podra efectuarse la inspeccion aduanera por solicitud
del declarante con la presentacion de la SAE. Efectuado en ingreso de las
mercancias en la zona franca, segun el caso, la DIAN informara sobre la
decision de practicar inspeccion fisica, documental, no intrusiva o autorizara
el embarque directo de las mercancias objeto de exportacion.

e Autoriza embarque de la mercancia

La autorizacion de embarque procedera dentro del término de vigencia de la
SAE, la cual procede cuando ocurra uno de los siguientes eventos sefalados
por (Perilla, 2019):

e Cuando la DIAN, a través de los Servicios Informaticos Electrénicos,
asi lo determine.

e Cuando practicada la inspeccion aduanera documental, se establezca
la conformidad entre lo declarado en la SAE y la informacién contenida
en los documentos soporte.

¢ Cuando practicada la inspeccion fisica se establezca la conformidad
entre lo declarado en la SAE, la informacion contenida en los
documentos soporte y lo inspeccionado.

e Cuando practicada la inspeccion aduanera no intrusiva se establezca
la conformidad entre lo declarado en la SAE y lo inspeccionado.

e Cuando practicada la inspeccién aduanera de encuentren diferencias
entre la informacion contenida en la SAE y la mercancia
inspeccionada, que no impliguen ningun requisito adicional o
restriccion alguna, el inspector solamente dejara constancia de tal
situacion en el acta de inspeccion. En este caso se procedera el
embarque.

4.2.1.24. Funcion del transportador

El transporte en un eslabon fundamental en la cadena logistica de la
mercancia, por tal motivo el exportador debe cerciorarse que esta contratando un



medio de transporte adecuando y con las condiciones 6ptimas que la mercancia
requiere. Por otra parte, el transportador debe garantizar un buen manejo y trato a
la mercancia objeto de transporte, en este sentido se hace fundamental que el
transportador cumpla con las certificaciones necesarias para su contratacion para
poder emitirle una confianza al exportador de la mercancia.

e Recibe la mercancia

(Perilla, 2019) declara que el transportador recibe la mercancia objeto de
exportacion por parte del exportador o titular, prepara la carga con precaucion,
realizando un buen manejo del embalaje, consolidacion y unitarizacion de la
mercancia dentro del medio de transporte a utilizar, entre otros procesos
llevados a cabo en la operacion logistica de la mercancia antes de ser
transportada fuera del Territorio Aduanero Nacional.

e Elabora documento de transporte

El transportador debe elaborar el documento de transporte, en el cual debera
detallar tanto las condiciones de recepcion de la mercancia como el transporte
de la misma para su perfecto envio fuera del Territorio Aduanero Nacional, de
acuerdo con (Perilla, 2019). Adicionalmente, el manifiesto de carga debe
relacionar la identificacién del transportador y del medio de transporte, nimeros
de las solicitudes de autorizacion de embarque, los nimeros de los documentos
de transporte, la informaciéon de si el embarque se efectia en forma total o
parcial, nimero de bultos y peso de las mercancia y la identificacion de los
contenedores con carga y vacios abordo en el medio de transporte. La
informacion del Manifiesto de Carga para certificar el embarque de las
mercancias exportadas deberd presentarse en el formato 1165, version 7,
teniendo en cuenta las especificaciones técnicas establecidas.

e Embarcala mercancia

(Perilla, 2019) define que es la operacion de cargue en el medio de transporte
de la mercancia que va a ser exportada, previa autorizacion de la autoridad
aduanera. Para efectos de la exportacion y de conformidad con lo previsto en el
articulo 360 del Decreto 1165 de 2019, el embarque comprende, ademas de la
operacion de cargue de la mercancia, su salida a puerto, aeropuerto o paso de
frontera con destino a otro pais.



e Confirmala DIAN el embarque de la mercancia

(Perilla, 2019) afirma que una vez realizado el embarque de la mercancia,
dentro de las 24 horas siguientes, el transportador debera presentar a travées de
los servicios informéaticos electronicos de la DIAN, la informacion del manifiesto
de carga que relacione las mercancias a bordo del medio de transporte. Se
entendera que la informacion del manifiesto de carga y los documentos de
transporte han sido entregados, cuando la autoridad aduanera acuse a través
del servicio informatico electrénico el recibo satisfactorio de la misma.

e Entrega documentos de embarque al exportador

Confirmado el embarque de la mercancia y una vez verificado que todo se
encuentre en orden, el transportador deberd entregar al exportador los
documentos de embarque mencionados anteriormente.

e Imprime y entrega al exportador la DEX. Después de confirmado el
embarque

Certificado el embarque por parte del transportador o del funcionario
competente, y cumplidos los requisitos y condiciones previstos en el régimen de
aduanas, una vez efectuado el aviso de ingreso a la zona franca o depdsito
franco, segun el caso, o aceptada la SAE y surtidos los tramites
correspondientes a los casos de exportacion de energia eléctrica y gas, el
declarante debera firmar y presentar la Declaracion de Exportacion DEX
definitiva generada a través de los Servicios Informaticos Electronicos de la
DIAN, en forma directa si cuenta con un mecanismo amparado con un
certificado digital suministrado por dicha entidad o con asistencia de un
funcionario, en los demas casos.

4.2.1.25. Reintegro de divisas ante el IMC

Conforme al articulo 74° de la Resolucién Externa 1° de 2018 expedida por
la Junta Directiva del Banco de la Republica, los residentes en el pais deberan
canalizar a través del mercado cambiario de divisas provenientes del pago de sus
exportaciones de bienes, dentro de un plazo maximo de seis (6) meses contados
desde la fecha de la recepcion de tales divisas.



En todo caso, los exportadores podran conceder plazo a los compradores del
exterior para pagar las exportaciones. Mientras el pago de la exportacion se
encuentre pendiente de reintegro, la cuenta por cobrar por la operacion de
exportacion debera mantenerse vigente en la contabilidad del exportador.

a. Recibo de anticipo

Como plantea (Perilla, 2019), estos pagos recibidos antes del embarque de
las mercancias son considerados como pagos anticipados y el exportador al
canalizarlos a través del mercado cambiario debera diligenciar la informacion
de los datos minimos de las operaciones de cambio por exportaciones de
bienes (Declaracion de Cambio Virtual), utilizando el numeral cambiario 1050
“Anticipo por exportaciones de bienes diferentes de café, carbéon, ferroniquel,
petréleo y sus derivados”.

Después de exportada la mercancia legalizar el anticipo

Una vez recibidas las divisas del comprador del exterior o de su
mandatario, el exportador tiene la obligacion de reintegrar a traves del
mercado cambiario la totalidad de las divisas obtenidas por el pago
del valor de la mercancia, dentro de los seis (6) meses calendarios
contados a partir de la recepcion de las mismas. Este plazo se aplica
para los pagos recibidos por exportaciones realizadas, y para los
pagos recibidos en forma anticipada, antes del embarque de las
mercancias.

El reintegro se puede realizar a través de una cuenta de
compensacion en el exterior a nombre del exportador, o de algunos
de los intermediarios del mercado cambiario IMC autorizados en el
pais. El plazo esta expresamente regulado por el articulo 74° de la
resolucién externa 1° de 2018 de la Junta Directiva del Banco de la
Republica.

b. Otras formas de reintegro

En las operaciones de reintegro efectuados por conducto de los IMC, el
exportador puede escoger cualquiera de las siguientes modalidades:

e Vender las divisas al IMC seleccionado: el cual entregara el
equivalente en pesos colombianos a la tasa de cambio que se
acuerde para la operacion.



e Vender instrumentos de pago en moneda extranjera emitidos
con ocasion de la exportacion: es decir, titulos valores recibidos
del comprador o la factura comercial de la exportacion emitida por
el exportador.

e Pago de exportaciones en moneda legal colombiana: los
residentes en el pais podran recibir el pago de sus exportaciones
en moneda legal colombiana, Unicamente a traves de los IMC.

e Reintegro de exportaciones con tarjeta de crédito: los
exportadores podran recibir el pago de sus exportaciones con
tarjeta de crédito internacional en moneda legal colombiana o en
divisas.

e Reintegro neto: el articulo 78° de la Resolucion Externa 1° de
2018 de la Junta Directiva del Banco de la Republica sefiala que
los exportadores se encuentran facultados para deducir de las
divisas provenientes del pago de sus exportaciones, lo necesario
para pagar en forma directa en el exterior los fletes, seguros y
demas gastos en moneda extranjera que se encuentren asociadas
a la operacién de exportacién desarrollada en el exterior.

c. Informacion al IMC sobre los documentos de exportacion

El exportador debera informar al IMC seleccionado sobre los documentos de
exportacion requeridos para realizar el respectivo reintegro del valor de la
mercancia exportada.

4.2.1.26. Conservacion de documentos

Siguiendo con (Perilla, 2019), se afirma que el exportador tiene la obligacion
de conservar los documentos soporte de las exportaciones de bienes, tales como el
contrato de compraventa (si éste estuviere por escrito), la factura comercial, la DEX,
el Formulario de Movimiento de Mercancias en Zona Franca, el documento de
transporte, los mensajes Swift de los giros de divisas y los demas documentos en
donde consten las razones justificadas para explicar las diferencias en las
canalizaciones de los pagos de exportacion.

e Documentos soporte de la exportacion (5 afios)



Como lo expresa (Perilla, 2019), el residente exportador debera conservar los
documentos por el término legal de cinco (5) afios contados a partir de la fecha
de reintegro de divisas, para cuando deban ser exhibidos ante un requerimiento
0 una visita administrativa de inspeccioén, vigilancia y control de la DIAN, en su
calidad de Entidad de Control Cambiario.

4.2.2. Flujograma de exportacion de ASOSEYNEKUN.
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4.2.3. Explicacion de los PROCEDIMIENTOS REALIZADOS POR
ASOSEYNEKUN PARA EL PROCESO DE EXPORTACION

ANTES:

4.2.3.1. Anaélisis previo del producto

En la etapa previa se realiz6 un estudio del producto, donde se efectio una
caracterizacion inicial del producto (materias primas e insumos), incluyendo la
gestibn de disefio creativo y operativo (presentaciones y areas operativas que
intervienen durante el proceso) elaboracion de ficha técnica del producto, asi como

el andlisis de la capacitad de produccion.

Esta etapa en el caso puntual de la empresa ha llevado aproximadamente 1

— 2 afios



4.2.3.2. Investigacion:

Para la clasificacion arancelaria se identifico la partida arancelaria a la cual
pertenece nuestro producto, la cual es 17.01.13

En esta etapa de investigacion de mercado se debe revisar en qué paises nuestro
producto puede ser de gran acogida. Sin embargo, ASOSEYNEKUN hasta el
momento ha realizado inteligencia de mercado solo en los paises en los cuales tiene
clientes potenciales. Se realizé estudio de mercado para Canada, registrando a su
vez todos los avances de las negociaciones en una matriz de seguimiento al cliente.

En la gestion comercial, se ha identificado una serie de eventos y ferias a las cuales
se puede asistir en calidad de expositor, sin embargo, no se cuenta con recursos
disponibles para participar en la mayoria de estas.

4.2.3.3. Tramite de aduanas

Se efectuo el registro como exportador en el RUT (1 dia), y la actualizacion
de la Camara de Comercio (5 dias) donde se establecié el objeto social de la
empresa.

A su vez se realiz6 el tramite para consecucién de la firma digital ante Certicamaras,
en un proceso que durd aproximadamente 15 dias en lo que se efectud la radicacién
de los documentos y formatos, y la recepcion del token.

Para la escogencia de agente de aduanas, se realiza una seleccion de minimo tres
empresas dedicadas a la gestion aduanera para luego comparar cada una de las
propuestas comerciales. La obtencién de las cotizaciones con los agentes de
aduanay carga, dura aproximadamente 15 dias, y el andlisis de dichas propuestas,
aproximadamente 5 dias.

4.2.3.4. Cadenalogistica

Anualmente la comercializadora realiza un plan de abastecimiento donde
registra las cantidades proyectadas de insumos y materias primas que prevé
necesitar para su operacion. Adicionalmente el area contable y operativa realizan la
determinacion de costos de produccion, a través de una matriz, donde se plasma a
detalle todos los costos indirectos, gastos, materiales, entre otros. La elaboracion
de este procedimiento puede durar incluso 1 mes.

De la cadena logistica también hace parte el cubicaje de la mercancia, donde ha
sido un proceso con trabas en su ejecucion, debido a que no se cuenta en la ciudad
con un fabricante de empaques y embalajes y demas materiales para la preparacion



de la carga. Para la consecucién de muestras de empaques y embalajes para
realizar ejercicios de cubicaje, se puede tomar aproximadamente 15 dias.

4.2.3.5. Actividades comerciales de pre venta
Los parametros definidos cuando el cliente solicita una cotizacién son los siguientes:

v Se recibe la cotizacion (correo electronico, via telefonica, entre otros)

v" Se le solicita al cliente los documentos legales (RUT, Camara de Comercio)

v' Se valida el requerimiento (producto, cantidad, presentacion, termino de
negociacion)

v" Se procede con la cotizacion. Para cliente en el exterior, se procede a realizar
cotizacion a través de la pro forma invoice, donde se detalla informacion del
comprador, posicién arancelaria del producto, especificaciones del producto,
valor en pesos y dolares, y demés informacion. El tiempo de entrega de la
cotizacion al cliente, estd condicionado al termino de negociacion que el
cliente requiere, debido a que si es cotizacion EXW en un (1) dia se puede
elaborar, sin embargo, términos CIF, FOB puede durar aprox. 8 dias y
termino DDP mas de 10 dias.

v Se envia cotizacion al cliente via correo electrénico

v Si el cliente aprueba la cotizacién, y dependiendo del monto de la cotizacion,
se le solicita al cliente el pago total de la factura para proceder a despachar,
o se determina el pago 50% anticipado y 50% contra entrega.

v Si el cliente no aprueba la cotizacién, se procede a evaluar nuevamente la
propuesta comercial enviada.

4.2.3.6. Operaciones cambiarias

La empresa realiz6 apertura en nueva entidad bancaria con la finalidad de tener un
banco con alcance internacional y ofreciera mayor cobertura de las operaciones de
comercio exterior. El proceso de apertura de cuenta corriente tomé 1 dia.

Las dos modalidades aceptadas por la empresa para el pago por concepto de
exportaciones son, carta crédito y el giro bancario. Actualmente se recibié un
anticipo por parte de cliente en los Estados Unidos y se adelanta la legalizacion de
esas divisas, lo cual puede durar aproximadamente 3 dias.

4.2.4. Comparacion entre los procesos realizados por la empresa
ASOSEYNEKUN y los procesos recomendados por Rogelio Perilla



Tabla 48. Cuadro comparativo entre ASOSEYNEKUN vy Perilla.

Comparacion entre los procesos realizados por laempresa
ASOSEYNEKUN y los procesos recomendados por Rogelio Perilla

Etapa previa al proceso de exportacion

ASOSEYNEKUN

Perilla

Andlisis del producto:

La Empresa ejecuta un analisis
previo donde realiza la
caracterizacion del producto para
determinar las propiedades,
presentacion, disefio y elaboracion
de la ficha técnica del mismo. Aqui
se determinan quienes seran sus
proveedores de materia prima e
insumos.

Estudio de mercado:

El autor recomienda que todo proceso
de exportacion debe partir por un
profundo estudio de mercado para la
selecciéon de los posibles mercados
potenciales que otorgan preferencias
arancelarias al producto.

Estudio de mercado:

La empresa analiza a la
competencia directa e indirecta de
los productos a los que se va a
enfrentar en su mercado
seleccionado.

Tramites de ministerio de comercio
exterior:

Acudir a las entidades encargadas de
brindar el apoyo y acompafamiento
necesarios para realizar las
exportaciones de manera legal y que
cumpla con los requisitos solicitados
por cada una de ellas.

Tramites de aduana:

La empresa realiza la suscripcion
ante las autoridades competentes
para la obtencion del RUT como
exportador y ante la camara
comercio para su constitucién legal
como persona juridica. También
solicita la firma digital para los
trdmites pertinentes (registro VUCE
y demas). En esta etapa se realizan
acercamientos con los agentes de
aduana y de carga para cotizar los
servicios logisticos.

Costos de exportacion:

En este paso es importante establecer
el costo del producto a exportar y tener
en cuenta los costos de embalaje,
vistos buenos, y el mejor seguro de
transporte para la mercancia.

Cadena logistica:

En esta etapa se determinan los
costos de produccion para fijar el
precio del producto final, aqui se
analizan costos directos, indirectos,

Origen de la mercancia:

En este paso el autor recomienda
cumplir con la totalidad de los
requisitos que exigen los paises que
otorgan las preferencias arancelarias
al producto.




gastos, materiales, mano de obra,
entre otros.

Gestion comercial:
El cliente solicita la cotizacién a la

empresa, la empresa hace el
requerimiento a la planta para
constatar la disponibilidad del

producto, se procede a efectuar la
cotizacion con las especificaciones
solicitada (cantidad, precio,
presentacion, forma de pago, entre
otras), si la cotizacion se aprueba,

Envio de la cotizacion
internacional:

Para realizar el envio de la cotizacién
internacional, el exportador debe tener
en cuenta costos fijos, variables y los
que se generen al llevar la mercancia
hasta el punto acordado por el
comprador teniendo en cuenta los
Incoterms 2020.

se procede a realizar una factura
proforma, si no, se reevalia la
propuesta para presentarla
nuevamente al cliente.

Aceptacion de la cotizacion y
establecimiento del medio de pago:
Una vez aceptada la cotizaciéon
internacional y que ambas partes

Operaciones cambiarias:
De acuerdo al modo de pago
negociado con el cliente se legalizan

las divisas a través de los|estén de acuerdo con el contrato de
intermediarios del mercado | compraventa, se procede a establecer
cambiario. el medio de pago.

Fuente: Elaboracién propia (2020)

FORMULACION DE NUEVAS ESTRATEGIAS PARA LA OPTIMIZACION
DE LA CADENA DE DISTRIBUCION DE LA PANELA ORGANICA
PULVERIZADA

4.3.

(Martinez y Milla, 2013) mencionan que las estrategias para un negocio no
deben surgir de la nada, sino que por el contrario deben estar relacionadas con el
entorno del negocio y por esto es necesario realizar un analisis de la situacion actual
del entorno para conocer las tendencias y acontecimientos claves que pueden

llegar a tener un impacto dentro de la empresa.

Analizar y comprender el entorno externo que rodea a la empresa permite conocer
las oportunidades y amenazas a las cuales se enfrenta la misma para el desarrollo
estratégico, pero el éxito de una estrategia también depende de la capacidad

estratégica que tenga la empresa, es decir, los recursos disponibles, la competencia



con que se realizan las actividades dentro de la empresa y el equilibrio entre esos
recursos, actividades y unidades organizativas dentro de la empresa, para lo cual

se debe realizar un analisis interno de la organizacion.

Realizar un andlisis externo e interno de la organizacion permite identificar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tiene la empresay partiendo
de estas generar estrategias que permitan mejorar su nivel competitivo y lograr un
posicionamiento en el mercado, en el caso de la Asociacion de Productores
Agroecologicos de la Sierra Nevada de Santa Marta es importante realizar estos
analisis para tener claridad de la situacién presente de la empresa y crear una
relacion entre lo interno y externo, tomando una perspectiva global de la
problemética y generar estrategias que permitan afrontarla desde el interior de la
organizacion aprovechando las oportunidades que brinda el medio y teniendo

precaucion con las amenazas que se presenten.

4.3.1. Andlisis externo de ASOSEYNEKUN

Tabla 49. Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio

AMENAZAS

Altos precios de los 0.08 1 0.08
insumos para la

produccién organica.

Incumplimiento en el 0.06 2 0.12
prondstico de

produccion anual.

Presencia de 0.05 2 0.1
empresas que

venden panela

pulverizada

convencional.

Desconocimiento del 0.05 2 0.1
procesamiento y




venta de panela
organica pulverizada
producida en Pueblo
Bello — Cesar, por
parte de la
poblacidn.

Largas distancias
entre la planta de
produccion, las
fincas productoras y
la oficina comercial.
Vias con dificil
acceso para la
entrega de pedidos
a la asociacién
Desconocimiento de
la percepcion que
tienen los clientes
de la empresa.
Presencia de
competencia de
empresas
comercializadoras
de café y cacao.
Desconocimiento de
la percepcion que
tienen los clientes
del producto.

Es la nica empresa
certificada como
organica en cuanto
a la produccion de
panela organica
pulverizada en la
region caribe.
Acompafiamiento
de entidades que
promueven las
exportaciones.
Participacién en
ferias nacionales e
internacionales.
Incentivo financiero
a las exportaciones
por parte del
gobierno.
Tendencia a
consumir productos
organicos por parte

0.04 1
0.08 1
0.05 2
0.03 2
0.04 2

OPORTUNIDADES

0.09 4
0.09 4
0.08 4
0.08 4
0.05 3

0.04

0.08

0.1

0.06

0.08

0.36

0.36

0.32

0.32

0.15



de los

consumidores.

Convenio con la 0.05
Universidad Popular

del Cesar para

realizar practicas y

apoyo de joven

investigador.

Aumento de la 0.04
demanda nacional e
internacional de la

panela.

Apertura de 0.04
diferentes

convocatorias para

la obtencién de

recursos.

Fuente: elaboracion propia (2019)

Tabla 50. Matriz de impacto de las amenazas

Altos precios de los insumos para la produccion

organica.

ALTO

MEDIO

0.2

BAJO

X

Incumplimiento en el prondstico de produccion
anual.

Presencia de empresas que venden panela
pulverizada convencional.

Desconocimiento de procesamiento y venta de
panela organica pulverizada producida en
Pueblo Bello — Cesar, por parte de la poblacién.

Largas distancias entre la planta de produccién,
las fincas productoras y la oficina comercial.

Vias con dificil acceso para la entrega de
pedidos a la asociacion

Desconocimiento de la percepcién que tienen
los clientes de la empresa.




Presencia de competencia de empresas
comercializadoras de Café y Cacao.

Desconocimiento de la percepcion que tienen
los clientes del producto.

Fuente: elaboracion propia (2019)

Tabla 51. Matriz de impacto de las Oportunidades.

ALTO

MEDIO

BAJO

Es la Unica empresa certificada como orgénica
en cuanto a la produccién de panela organica
pulverizada en la regioén caribe.

X

Acompafiamiento de entidades que promueven
las exportaciones.

Participacion en ferias nacionales e
internacionales.

Incentivo a las exportaciones por parte del
gobierno.

Tendencia a consumir productos orgénicos por
parte de los consumidores.

La empresa recibe beneficios tributarios por
desarrollar su actividad econémica en zonas
mas afectadas por el conflicto armado.

Aumento de la demanda nacional e
internacional de la panela.

Apertura de diferentes convocatorias para la
obtencion de recursos.

Fuente: elaboracion propia (2019)

4.3.2. Andlisis interno de ASOSEYNEKUN
Tabla 52. Perfil de Capacidades Internas (PCI)

DEBILIDADES

Deficiencia de un 0.08
software optimice el
procesamiento de

pedidos.

adquirir los insumos

para la produccion.

Escaso seguimiento 0.05
al estado de pedidos.

Insuficiente 0.04
planificacion para

0.08

0.08

0.1




No se mide la
satisfaccion del
cliente.

Cantidad limitada de
proveedores.

No tienen una amplia
base de datos de
clientes.

Personal de trabajo
escaso durante la
preparacion de
procesamiento de
pedidos.

El procesamiento de
la panela es realizado
de manera artesanal.
No poseen base de
datos de proveedores.

Solo se compran los
insumos a
proveedores
certificados por parte
de la empresa.

La empresa cuenta
con certificados
organicos.

Realiza asistencia
técnica a los
productores
vinculados a la
asociacion.

Los productores estan
satisfechos con
pertenecer a la
asociacion.

Los asociados tienen
diversos cultivos lo
cual genera ingresos
adicionales a la
asociacion.

A partir de la creacién
de la
comercializadora la
empresa puede
vender directamente
sus productos al
mercado.

La empresa recibe
beneficios tributarios

0.05

0.06

0.06

0.07

0.07

0.03

FORTALEZAS
0.08

0.08

0.04

0.05

0.04

0.05

0.05

0.1

0.06

0.06

0.14

0.07

0.06

0.32

0.32

0.16

0.15

0.12

0.2

0.2



por desarrollar su
actividad econémica
en zonas mas
afectadas por el
conflicto armado.

Son dindmicos en la 0.05

participacion de
convocatorias para
obtener recursos.

Poseen personal 0.05

competente para el
analisis de la
logistica.

0.2

Fuente: elaboracion propia (2019)

Tabla 53. Matriz de impacto de las Debilidades

No hay un software optimice el
procesamiento de pedidos.

ALTO

BAJO

Poca planificacion para adquirir los
insumos para la produccion.

No se realiza un seguimiento al estado de
pedidos.

Falta de un indice de satisfaccion del
cliente.

Cantidad limitada de proveedores.

No tienen una amplia base de datos de
clientes.

Personal de trabajo escaso durante la
preparacion de procesamiento de pedidos.

El procesamiento de la panela es
realizado de manera artesanal.

No poseen base de datos de proveedores.

Fuente: elaboracién propia (2019)

Tabla 54. Matriz de impacto de las Fortalezas



ALTO MEDIO BAJO

Solo se compran los insumos a proveedores
certificados.
Cuenta con certificados organicos. X

Realiza asistencia técnica a los productores
vinculados a la asociacion.
Los productores estéan satisfechos con
pertenecer a la asociacion.
Los asociados tienen diversos cultivos lo cual
genera ingresos adicionales a la asociacion.
A partir de la creacion de la comercializador la
empresa puede vender directamente sus X
productos al mercado.
La empresa recibe beneficios tributarios por
desarrollar su actividad econdémica en zonas X
mas afectadas por el conflicto armado.
Son dindmicos en la participacién de
convocatorias para obtener recursos.
Poseen personal competente para el andlisis
de la logistica.

Fuente: elaboracion propia (2019)

4.3.3. Anélisis FODA de ASOSEYNEKUN

Tabla 55. Matriz FODA

Deficiencia de un software

Solo se compran los insumos a gue optimice el
proveedores certificados. (A) procesamiento de pedidos.
(A)

Insuficiente planificacién
para adquirir los insumos
para la produccion. (M)

Cuenta con certificados
organicos. (A)

Realiza asistencia técnica a los
productores vinculados a la
asociacion. (M)

Escaso seguimiento al
estado de pedidos. (M)



MATRIZ FODA

Los productores estan
satisfechos con pertenecer a la
asociacion. (M)

Los asociados tienen diversos
cultivos lo cual genera ingresos
adicionales a la asociacion. (M)

A partir de la creacioén de la
comercializador la empresa
puede vender directamente sus
productos al mercado. (A)

La empresa recibe beneficios
tributarios por desarrollar su
actividad econémica en zonas
mas afectadas por el conflicto
armado. (M)

Son dinamicos en la
participacién de convocatorias
para obtener recursos. (M)
Poseen personal competente
para el analisis de la
logistica.(M)

ESTRATEGIAS FO

-(F101). Aprovechar las
certificaciones organicas para
posicionarse dentro del
mercado regional e
internacional.

-(F108). Participar en las
diferentes convocatorias para la
obtencion de recursos para
beneficio de la asociacion y a la
vez de sus productores.

-(F201). Tomar ventaja de ser
la Gnica empresa certificada
como organica en la region
caribe en cuanto a la produccién
de panela organica pulverizada
y vender sus productos en el
mercado nacional e
internacional.

-(F202). Promocionar sus
productos certificados como
orgénicos a través de las
entidades que promueven el
comercio exterior.

No se mide la satisfaccion
del cliente. (M)

Cantidad limitada de
proveedores. (M)

No tienen una amplia base
de datos de clientes. (M)

Personal de trabajo escaso
durante la preparacion de
procesamiento de pedidos.

(M)

El procesamiento de la
panela es realizado de
manera artesanal. (M)

No poseen base de datos
de proveedores. (B)



-(F203). Dar a conocer su
producto certificado como
organico en las ferias
nacionales e internacionales
para la adquisicién de clientes
potenciales.

-(F204). Vender su producto
orgéanico al extranjero para
recibir incentivos financieros por
parte del gobierno.

-(F205). Posicionar el producto
en el mercado internacional
para beneficiarse de la
tendencia a consumir productos
organicos.

-(F207). Suplir la demanda
actual de la panela tanto en el
pais como en el exterior.

-(F301). Permanecer en un
acompafiamiento constante con
los productores para mantener
las buenas practicas en cuanto
a la produccion orgéanica.
-(F302). Informar a los
productores sobre las
actividades que se realicen con
las entidades que promueven el
comercio exterior gue conozcan
los procesos que adelanta la
organizacién para una relacion
mas cercana con ellos.
-(F303). Incentivar a los
productores a participar en
ferias nacionales e
internacionales para adquirir
nuevos conocimientos de los
compartidos en los eventos y
aplicarlos en sus producciones.
-(F304). Hacer participe a los
productores de los incentivos
recibidos por parte del gobierno
cuando se realicen las
exportaciones.

-(F305). Brindar toda la
asistencia técnica posible a los
productores para que
mantengan una produccién
organica estable.



-(F306). Encomendar a los
practicantes de comercio
internacional asesorar a los
productores en los procesos de
produccion para que sean
optimizados y rentables para
disminuir costos y tiempos
innecesarios.

-(F307). Comunicar a los
productores sobre el aumento
de la demanda nacional y
extranjera para un aumento de
la produccion de la panela.
-(F308). Asesorar a los
productores para que sepan
como participar en las diferentes
convocatorias para la obtencion
de recursos.

-(F401). Mantener a los
productores satisfechos y
animarlos a seguir con la
produccion organica de la
panela.

-(F403). Apoyar a los
productores que deseen
participar en las ferias
nacionales e internacionales.
-(F405). Promover un aumento
de panela organica pulverizada
para aprovechar la nueva
tendencia de consumir
productos orgénicos por parte
de la poblacion.

-(F407). Aumentar la
produccion de panela para
abastecer el mercado nacional
e internacional y asi obtener
mayores utilidades en la venta
del producto.

-(F502). Solicitar el
acompanamiento de las
entidades que promueven el
comercio exterior para los
demas cultivos que tienen los
asociados.

-(F503). Motivar a los
asociados a participar en las




ferias nacionales e
internacionales para que se
relacionen con posibles clientes
potenciales de la panela o de
sus productos adicionales.
-(F504). Exportar los demas
cultivos que tengan los
asociados para recibir
incentivos financieros por parte
del gobierno.

-(F505). Mantener la
diversificacion de cultivos por
parte de los asociados para
explotar la tendencia mundial de
consumo de productos
organicos.

-(F506). Delegar a los
practicantes la responsabilidad
de guiar en la logistica a los
productores asociados para la
comercializacion de todos sus
cultivos.

-(F508). Obtener recursos que
vayan dirigidos a los demas
cultivos de los asociados por
medio de la participaciéon de
diferentes convocatorias.

-(F601). Comercializar la
panela organica pulverizada por
si mismos a traves de su
comercializadora.

-(F602). Recibir direccion, guia
y apoyo por parte de las
entidades que promueven el
comercio exterior para poder
comercializar sus productos de
manera directa, cumpliendo con
todos los requisitos estipulados.
-(F603). Conseguir clientes
potenciales para poder
comercializar sus productos de
manera directa.

-(F604). Aprovechar la
comercializadora para exportar
su producto y recibir incentivos
por parte del gobierno.

-(F605). Tomar ventaja de la
tendencia a consumir productos
organicos por parte de los



consumidores para vender sus
productos organicos.

-(F606). Admitir practicantes en
el area de comercio
internacional que aporten
conocimiento y contribuyan en
los procesos relacionados a la
comercializacion de sus
productos en el extranjero.
-(F6Q7). Comercializar de
manera directa sus productos
en el mercado internacional.

-(F706). Capacitar a los
productores para cumplir con
los requisitos que exige la Ley
1819 para recibir los beneficios
tributarios para las empresas
ZOMAC.

-(F807). Analizar toda la
logistica requerida para
comercializar la panela en todos
sus posibles mercados
potenciales aprovechando la
cantidad de demanda que
posee.

-(F808). Continuar con la
participacion frecuente en
diferentes convocatorias para la
obtencién de recursos.

-(F905). Analizar la logistica de
los mercados potenciales para
exportar sus productos.
-(F9O7). Investigar los
mercados nacionales e
internacionales demandantes
del producto para el analisis de
la logistica que se requiere para
comercializar el producto.

ESTRATEGIAS DA

-(D1A2). Crear un software
que optimice el
procesamiento de pedidos.



-(D2A2). Planificar
correctamente la
adquisicién de insumos de
manera que se cumpla con
el pronéstico de produccion
anual.

-(D3A3). Ejecutar un
seguimiento al estado de
pedidos de panela organica
pulverizada y comparar el
crecimiento de las ventas
con relacién a la
competencia.

-(D4A7). Aplicar indices de
satisfaccion del cliente para
conocer la percepcion que
tiene de la empresa.
-(D4A9). Aplicar indices de
satisfaccion del cliente para
conocer la percepcion que
tiene del producto y cuan
satisfecho esta.

-(D5A1). Aumentar la
cantidad de productores
certificados con precios
asequibles para la
produccion organica.
-(D5A2). Incrementar la
cantidad de proveedores
con el fin de cumplir con el
prondstico de produccién
anual.

-(D5A5). Ampliar el numero
de proveedores para evitar
retrasos e inconvenientes
en la produccion.

-(D6A3). Buscar clientes
gue consuman o
comercialicen la panela
convencional y ofrecerles la
panela organica
pulverizada.

-(D7A6). Aumentar el
personal de trabajo para el
procesamiento de los
pedidos por parte de los



Fuente: elaboracién propia (2019)

productores y entregarlos a
tiempo a la asociacion.

-(D8A2). Aplicar nuevas
técnicas de produccion para
cumplir con el pronéstico de
produccion anual.

-(D8A8). Comercializar la
panela organica pulverizada
y los demas cultivos de los
asociados de manera que
la empresa pueda competir
con las empresas que
comercialicen productos
tradicionales como Café y
Cacao.

-(D9A1). Elaborar una base
de datos de los
proveedores que tengan
precios mas favorables y
también de los que los
tengan menos favorables.
-(D9A8). Hacer una base de
datos de los proveedores
de la competencia en caso
de que se necesite acudir a
ellos.

Tabla 56. Matriz de Posicion Estratégica y Evaluaciéon de Accion (PEEA)



a. Estabilidad ambiental CALIFICACION PONDERADO
23| 4] 5] 6

1. Innovacién tecnolégica

2. Cambios en la demanda X

3. Impacto ambiental X A

4. Aporte al PIB X

5. Apoyo gubernamental

6. Alianzas X|3]|4]|56P 3,8
TOTAL FACTOR 2 3 8 5 3

c. Ventaja competitiva JALIF|CAC|ON PONDERADO

1 2 3 4 5
1. Participacion en el mercado
2. Portafolio de productos
X
3. Calidad del producto
X

4. Certificaciones X

5. Imagen corporativa

6. Capacidad de respuesta al cliente X

TOTAL FACTOR 2| 3 10 [12 4,5

d. Fuerza financiera dALIF|CAC|ON PONDERADO

2 3 4 5 6

1. Rentabilidad X
2. Flujo de efectivo X




Industrial

2. Productores
3. Clientes

4. Competencia

5. Insumos

1. Tasa de crecimiento del sector

3. Liquidez X

4. Acceso a crédito X

5. Apalancamiento

TOTAL FACTOR 4 3 K 3,2
TOTAL FACTOR

b. Fuerza de la Industria CALIFICACION PONDERADO

X

Fuente: elaboracion propia (2020). Basado en: (Serna, 2008)

Estas calificaciones fueron asignadas teniendo en cuenta la informacion recolectada

en el desarrollo de la Investigacion en la Asociacion de Familias Productoras

Indigenas ASOSEYNEKUN, asi como de la industria panelera en el pais y busqueda

bibliogréfica. Luego de tener los resultados ponderados se procedi6 a calcular la

ubicacién del vector en el eje vertical y horizontal.

PONDERADO DE CADA FACTOR

UBICACION DEL VECTOR

EA -3,8 EJE VERTICAL -0,6

Fl 3 EJE HORIZONTAL -1,5
VC -4,5 Fuente: elaboracion propia (2020)
FF 3,2




llustrascién #. PEEA

Cuadrante III: 5 Cuadrante I: Agresivo
Conservador

4

3

2

-6 -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 6

-2
Cuadrante I'V: -3 Cuadrante II: Competitivo
Defensivo

-4

-3

-6

Fuente: elaboracion propia (2020)

De acuerdo a los resultados obtenidos, y basdndonos en los postulados de (Serna,
2008), observamos que la empresa se encuentra en el cuadrante IV, por lo cual se
considera que esta en una posicién defensiva concentrandose en mantener una
posicibn competitiva de cara a las turbulencias del mercado, con una marcada
ventaja competitiva del producto, pero con un leve decrecimiento en fuerza de la
industria donde debe unificar estrategias para aumentar el niumero de clientes

aprovechando el crecimiento la tasa de crecimiento del sector.



CONCLUSIONES

Con el desarrollo de la investigacion y obtencion de los resultados finales, se
puede concluir que con el andlisis de la cadena de distribucidn de panela organica
pulverizada, se cumpli6 con los objetivos disefiados, contribuyendo al
mejoramiento de la competitividad y productividad de la Asociacion de Familias
Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN”.

El realizar un diagndstico de la empresa permitié evidenciar las actividades que se
llevaban a cabo de forma errada, por lo cual se generaron las respectivas
estrategias para el mejoramiento de dicha situacion en la asociacion, estableciendo
asi la posicidon estratégica que ésta debia tomar segun los analisis de factores

internos y externos elaborados.

La cadena productiva y comercial de la asociacion requeria de atencién en algunas
areas especificas tales como el aprovisionamiento y el almacenamiento e
inventario, evidenciando la poca relacion existente entre estas dos areas debido a
qgue los productores al momento de adquirir sus insumos no manejan un registro
de estos, no llevan un control sobre el inventario de materias primas. Asi mismo, el
procesamiento de pedidos y transporte, son areas distantes actualmente, lo cual
no deberia ser asi pues el transporte de la mercancia se ve evidenciado desde la
adquisicion de los insumos hasta la venta al cliente final y si este paso no es
realizado de forma adecuada el cliente no quedara satisfecho si su mercancia no

llega a tiempo.

La formulacion de estrategias propuestas, teniendo en cuenta las necesidades de
la asociacion, enmarcan la posibilidad de mejora en los procesos de la asociacion,
puesto que las estrategias planteadas abarcan cada una de las falencias
detectadas, proponiendo acciones que contribuyan a superar dichas falencias.
Estableciendo como estrategias principales el mejoramiento de los procesos,
ampliacion del mercado, adquiriendo nuevos clientes tanto locales como

internacionales y nuevos productos para lograr el posicionamiento de la marca.



RECOMENDACIONES

En primera instancia, se recomienda a la Asociacion de Familias Productoras
Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN” la puesta en
marcha de las estrategias, implementando en un comienzo el direccionamiento
estratégico y asi enfocar sus esfuerzos a la realizacion de las actividades
planteadas para el cumplimiento de las mismas y asi lograr alcanzar la meta
principal de la asociacién, lograr un posicionamiento en el mercado y aumentar los

beneficios y calidad de vida de los productores.

Seguidamente se le recomienda a la empresa tomar ventaja de la demanda actual
que tienen los productos orgénicos por parte de los consumidores nacionales e
internacionales y aumentar sus cantidades de produccion con el fin de suplir los

pedidos realizados a la asociacion.

Asi mismo, iniciar el estudio de nuevos mercados teniendo en cuenta las nuevas
normas segun lo planteado anteriormente y crear alianzas que fortalezcan la oferta
brindada por la asociacion al consumidor final y mantener una relaciéon cercana con

los consumidores para mejorar el servicio al cliente.
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ANEXOS

ANEXO 1. Encuesta |

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Yo, productor de cafa

para la produccién de panela pulverizada organica, asociado a la
Asociacion de Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada
de Santa Marta “ASOSEYNEKUN?”, declaro que me ha sido
explicada la finalidad de la presente encuesta y autorizo sea
utilizada la informacién brindada para el correcto desarrollo del
proyecto de investigacién titulado “ANALISIS DE LA CADENA DE
DISTRIBUCION EN ELPROCESO DE PRODUCIION Y
COMERCIALIZACION DE PANELA ORGANICA PULVERIZADA’.

FIRMA:




DATOS GENERALES

PRODUCTOR:

FINCA:

MEDIDAS DEL TERRENO DE SIEMBRA DE CANA:

ANTIGUEDAD COMO ASOCIADO:

PRODUCCION POR COSECHA:

SUCURSALES Y/O DELEGACIONES DE VENTA:

CULTIVOS ADICIONALES APARTE DE LA CANA:




ENCUESTA | PRIMERA PARTE

INSTRUCCION:

Marcar con una X la respuesta que considere apropiada y usted se encuentra
de acuerdo.

1. ¢Manejan una planeaciéon de compras?
O Si

O No

2. ¢Manejan una planeaciéon de ventas?
O Si

O No

3. ¢Cuadles son sus canales de distribucion?
O Mayoristas

O Minoristas

4. ¢Cuenta con bodega?

O Si

O No

5. En caso de que cuente con bodega, ¢su capacidad de almacenamiento es
suficiente?

O si
O No
6. ¢Manejan inventarios de materia prima?
O si
O No

7. Si manejan inventario de materia prima, ¢llevan control sobre los productos
alli almacenados?



OSi
O No

8. ¢Manejan inventarios de producto terminado?

OSi
O No

9. Si maneja inventario del producto terminado, ¢llevan control sobre los
productos alli almacenados?

O Si
O No
10. ¢ Cuentan con un centro de acopio para la recepcion de la cafia?
O Si
O No

Marca con una X las preguntas de seleccion mdultiple, con multiple
respuesta que encontrards a continuacion:

11.Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo nuevo de cafa
organica:

O Desmatone.

O Limpia.

O Arada.

O Trazado.

O Zanjeado.

O Aplicacion de enmiendas.

O Seleccion de semillas.

O Siembra.

O Abonada y cubrimiento de semilla.
O Siembra de abonos verdes u otros cultivos.
O Primera desyerba.

O Segunda desyerba.

O Tercera desyerba.

O Pela o deshoje final.



O Prevencion y control de insectos y enfermedades en la cosecha.

12. Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo soca de cafa
organica:

O Encallado de hoja.

O Cepillado.

O Resiembra.

O Abonamiento y aplicacion de enmiendas.
O Abonos verdes.

13.¢Qué mecanismo utiliza para realizar el corte de la cafia organica durante la
cosecha?

O Mecanica
O Manual

14.Cuando la cafia estd en su punto maximo de madurez, ¢Cuanto tiempo es
empleado por hectarea para su recoleccién en campo?

O 1-10dias

O 10 - 20 dias
O 20 - 30 dias
O 30 — 40 dias

O Mas de 40 dias

15. Seleccione los procedimientos que le realiza a la cafia una vez esta lista para
su recoleccion en campo.

O Corte

O Lavado

O Separacion de malezas
O Clasificacion

O Apilamiento

O Cargue

O Transporte

O Descargue



16. ¢ Cuanto tiempo es empleado para trasladar la cafia hacia el centro de acopio
O planta de produccion?

O Menos de una hora

O Entre una y dos horas

O Entre dos y tres horas

O Entre tres horas y cuatro horas
O Entre cuatro y cinco horas

O Mas de cinco horas

17.Como productor de cafia organica ¢ Qué modalidad emplea para la venta de
su cosecha?

O Venta directa a consumidor final

O Venta a través de intermediario

18.¢Como entrega su cosecha de cafa al cliente?
O Carga general suelta (piezas atadas)

O Carga a granel

19. Seleccione el medio de transporte que utiliza para el traslado de la cafia hacia
el centro de acopio y/ o trapiche.

O Camino de herradura
O Vehiculos propios

O Vehiculos de alquiler

ENCUESTA | PARTE Il

Marcar con una X la respuesta que considere apropiada teniendo en cuenta las
actividades que realice en el procedimiento de produccion agricola, de
procesamiento y comercializacion.

1. Manejo un registro histérico de los insumos utilizados en cada
cosecha.

OSi



O No
2. Manejo un registro histérico de la produccién por cosecha.
O Si
O No

3. Cuento con una fuente optima de abastecimiento de agua para las realizar
las actividades agricolas.

OSi
O No

4. Realizo el procedimiento de control y prevencién de insectos y enfermedades
en el cultivo.

OSi
O No

5. Llevo un registro del control y prevencion de insectos y enfermedades en el
cultivo.

OSi
O No

6. Eltransporte parala venta de la cosecha es responsabilidad inicamente del
productor.

O Si

O No

8. La venta de la cafa es realizada personalmente por el productor.

O Si

O No

9. Manejo un registro de la venta histérico de las cantidades de cafia que vendo.
O Si

O No

10. Me siento comodo por el sistema de venta desarrollado.

O Si

O No

11.Estoy satisfecho con los beneficios obtenidos por la venta de la cafia.

OSi



O No
12.Estoy satisfecho con las gestiones que realiza la asociacion.
OSi
O No

13.La Asociacion Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa
Marta “ASOSEYNEKUN” me brinda apoyo y capacitacion para el desarrollo
de las buenas practicas agricolas.

OSi
O No

14.Conozco los beneficios que tengo como productor asociado a la Asociacion
Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta
“ASOSEYNEKUN”

OSi
O No

15. Manejo un registro contable de los gastos en los cuales incurro durante mi
proceso de preparacion, siembra, mantenimiento, recoleccion y venta de mi
cosecha.

O Si
O No
16.Conozco todos los procesos que debo realizar para la venta de mi cosecha.
O Si
O No

17. Realizo la prevencion y control de insectos y enfermedades en la cosecha
de manera efectiva.

O Si
O No

18. Los insumos que compro para el cultivo de la cafia tienen un precio
favorable.

O Si
O No

19. Realizo la venta de mi cosecha en el tiempo previamente acordado con el
comprador.

OSi
O No



ANEXO 2. Encuesta | Aplicada
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CONSENTIMIENTO INFORMADO
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C 2ot iof Mt LI oy
productor de cafa, asociado a la Asociacidn de famifias indigenas

productores de la Sierra Nevada de Santa Marta “ASOSEYNEKUN",
declaro que me ha sido explicada la finalidad de la presente

encuesta y autorizo sea utilizada la informacién brindada para el
correcto desarrollo del proyecto de investigacién titulado
‘ANALISIS DE LA CADENA DE DISTRIBUCION EN EL
PROCESO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
PANELA ORGANICA PULVERIZADA”.
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: UNICESAR

LUNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR

DATOS GENERALES

PRODUCTOR: = S
Caeatiio] Nilo
v .‘}

FINCA: \\ng\\/\aﬂa\l "

MEDIDAS DEL TERRENO DE SIEMBRA DE CARA:
0\'3 O lf‘()-)

ANTIGUEDAD COMO ASOCIADO:

PRODUCCION POR COSECHA:

SUCURSALES Y/O DELEGACIONES DE VENTA:

OTROS CULTIVOS ADICIONALES A LA CARA:




ENCUESTA | PRIMERA PARTE

INSTRUCCION:

Marcar con una X la respuesta que considere apropiada y usted se encuentra de
acuerdo.

1. ¢ Manejan una planeacién de compras?
® Si

O No

2. ;Manejan una planeacion de ventas?

® Si

O No

3. ¢ Cuales son sus canales de distribucion?

@ Mayoristas

O Minoristas

4. ¢ Cuenta con bodega?

® Si

O No

5. En caso de que cuente con bodega, ¢su capacidad de
almacenamiento es suficiente?

® Si

O No

6. {Manejan inventarios de materia prima?

O Si

® No

7. Si maneja inventario de materia prima, ¢ llevan control sobre los
productos alii almacenados?

O Si

@® No

8. ¢ Manejan inventarios de producto texminado?



O Si

® No

9. Si maneja inventario de producto terminado, ¢ lievan control sobre los
productos alli almacenados?

O Si

® No

10. ¢ cuentan con un centro de acopio para la recepcién de la cafia?

@ Si

O No

Riarca con una X fas preguntas de seleccién miiltiple, con muiltiple respuesta
que encontraras a continuacion:

11. Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo nuevo de cafia
organica: :

® Desmatone.
@ Limpia.

® Arada.

©® Trazado.

® Zanjeado.

O Aplicacién de enmiendas.

0 Seleccion de semillas.

® Siembra.

@ Abonada y cubrimiento de la semilla.

® Siembra de abonos verdes u otros cultivos.

@ Primera desyerba.

® Segunda desyerba.

® Tercera desyerba.

® Pela o deshoje final.

® Prevencion y control de insectos y enfermedades en la cosecha.

12. Seleccione los procedimientos realizados para el cultivo soca de cafia
orgénica:



® Encallado de hoja.

@ Cepillado.

@ Resiembra.

® Abonamiento y aplicacién de enmiendas.
® Abonos verdes.

13. ¢ Qué mecanismo utiliza para realizar el corte de la cafia organica durante
su cosecha?

O Mecanica
® Manual

14. Cuando la cafia esta en su punto maximo de madurez, ¢cuénto tiempo es
empleado por hectérea para su recoleccién en campo?

@ 1-10dias

O 10 - 20 dias

0 20 - 30 dias

0 30 - 40 dias

O Mas de 40 dias

15. Seleccione los procesos que le realiza a la cafia una vez esté lista para su
recoleccioén en campo.

® Corte

O Lavado

@ Separacion de malezas
@ Clasificaciéon

® Apitamiento

@ Cargue

® Transporte

® Descargue

16. ¢ Cuénto tiempo es empleado para trasladar la cafia hacia el centro de acopio

O planta de produccién?
O Menos de una hora
® Entre un hora y dos horas

O Entre dos horas v tres horas



O Entre tres horas y cuatro horas
O Entre cuatro y cinco horas

O Mas de cinco horas

17. Como productor de cafia organica ;Qué modalidad emplea para la venta de su
cosecha?

O Venta directa a consumidor final

® Venta a través de intermediario

18. ¢Cémo entrega su cosecha de cafia al cliente?
© Carga general suelta (piezas atadas)

O Carga a granel

19. Seleccione el medio de transporte que utiliza para el traslado de la cafa hacia
el centro de acopio y/ o trapiche.

O Camino de herradura
© Vehiculos propios
O Vehiculos de alquiler

ENCUESTA I PARTE il

Marcar con una X la respuesta que considere apropiada teniendo en cuenta las
actividades que realice en el procedimiento de produccion agricola, de
procesamiento y comercializacion.

1. Manejo un registro histérico de los insumos utilizados en cada
cosecha.

@ Si

O No

2. Manejo un registro histérico de la produccién por cosecha.

0 Si
O No



3. Cuento con una fuente éptima de abastecimiento de agua para las realizar las
actividades agricolas.

0 Si
O No

4. Realizo el procedimiento de control y prevencion de insectos y enfermedades
en el cultivo.

@ Si
O No

5. Lievo un registro del control y prevencion de insectos y enfermedades en el
cultivo.

@ Si
O No

6. El transporte para la venta de la cosecha es responsabilidad tnicamente del
productor.

0 Si
O No

8. La venta de la cania es realizada personalmente por el productor.

© Si
O No

9. Manejo un registro de la venta histérico de las cantidades de cana que vendo.

O Si
® No

10. Me siento comodo por el sistema de venta desarrollado.

® Si
O No

11. Estoy satisfecho con los beneficios obtenidos por la venta de la cafia.
@ Si

O No

12. Estoy satisfecho con las gestiones que realiza la asociacion.

@ Si

O No

13. La asociacién de Familias Productoras Indigenas de la Sierra Nevada de
Santa Marta “ASOSEYNEKUN” me brinda apoyo y capacitacion para el desarrolio
de las buenas practicas agricolas.

@ Si



O No

14. Conozco los beneficios que tengo como productor asociado a la Asociacién de
familias productoras indigenas de la Sierra Nevada de Santa Marta
“ASOSEYNEKUN"

® Si
O No

15. Manejo un registro contable de los gastos en los cuales incurro durante mi
proceso de preparacion, siembra, mantenimiento, recoleccion y venta de la cana.

O Si
® No

16. Conozco todos los procesos que debo realizar para la venta de mi cosecha.
® Si
O No

17. Realizo la prevencién y control de insectos y enfermedades en la cosecha de
manera efectiva.

® Si
O No

18. Los insumos que compro para el cultivo de la cafia tienen un precio favorable.
@ Si
O No

19. Realizo la venta de mi cosecha en el tiempo previamente acordado con el
comprador.

® Si
O No



ENCUESTA I

CADENA PRODUCTIVA'Y COMERCIAL

% APROVISIONAMIENTO

1. Conoce el numero de proveedores certificados a los cuales compra los
INSUMOS.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

2. Verifica que los productos comprados sean de buena calidad para llevar a
cabo su proceso productivo.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

3. Maneja un registro histérico de los insumos utilizados en cada cosecha.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

4. Programa la recepcion de la materia prima de acuerdo a la cantidad de
pedidos a procesar.
O Siempre
O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca
O Nunca

5. Cuenta con certificados de conformidad de materias primas.

O Siempre
O Casi siempre



O Algunas veces
O Casi nunca
O Nunca

6. Planifica la frecuencia de adquisicion de los insumos para la produccion.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

< PRODUCCION

7. Realiza las actividades de procesamiento de la cafia (extraccion y
clarificacion del jugo de cafia, calentamiento, evaporacién y concentracion,
punteo, batido y cristalizacién) de forma artesanal.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

8. Ejecuta el procesamiento de los lotes de cafia de acuerdo a la cantidad
solicitada.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

9. Maneja un registro histérico del procesamiento de la cafia organica para la
produccion de panela pulverizada.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

10. Emplea la capacidad maxima de produccion del trapiche panelero.
O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces



O Casi nunca
O Nunca

11. Certifica que el nimero de operarios sea idoneo para el cumplimiento de su
capacidad de produccion.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

12.Realiza los controles de las etapas de la cadena productiva.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

s ALMACENAMIETO E INVENTARIO

13. Confirma que el area destinada para almacenamiento responda a las
exigencias requeridas para la buena conservacion del producto.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

14. Ubica el apilamiento del producto sobre estibas.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

15. Certifica que la disposicion del almacen garantice el objetivo de
almacenamiento (custodia, manipulacién y control) de los productos alli
almacenados.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca



O Nunca

16. Maneja un sistema de inventario para el control de los productos
almacenados.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

17. Lleva un registro de los movimientos de los productos en el almacén (entrada
y salida).

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

18. Garantiza la calidad de los productos con el método de inventario utilizado.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

%+ EMBALAJE

19. Realiza en embalaje del producto inmediatamente que termina su proceso
productivo.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

20. Verifica que el material empleado en el embalaje se encuentre en buenas
condiciones (higiene y calidad) antes de su uso.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca



O Nunca
21. Realiza el embalaje del producto en sacos.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

22. Utiliza un embalaje que cumpla con los requerimientos de relleno.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

23. Garantiza que el embalaje empleado cumpla con las restricciones
fitosanitarias.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

24. Confirma que el material utilizado (para empaque y embalaje) garantice la
manipulacion a través de la cadena de distribucion.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

% PROCESAMIENTO DE PEDIDOS

25. Confirma que el flujo de informacion en cada area garantice que los
pedidos sean entregados al cliente de manera oportuna.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



26. Maneja un registro histérico de las cantidades pedidas por cada cliente.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

27. Cuenta con software para el procesamiento de pedidos.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

28. Realiza seguimiento al estado de pedidos.
O Siempre
O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca
O Nunca

29. Despacha la cantidad existente en bodega, mientras completa el total de
pedido solicitado por el cliente.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

30. Analiza el tiempo empleado para alistamiento de pedidos.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

R

s TRANSPORTE

31. Gestiona directamente el transporte del producto desde el almacén al cliente.



O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

32.Maneja una tarifa de transporte fija en las cosechas.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

33. Emplea un solo medio de transporte para llevar el producto desde sus
instalaciones hasta el cliente.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

34. Utiliza un medio de transporte que le garantice la entrega del producto en un
tiempo oportuno.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

35. Analiza opciones (tiempo, costos, entre otros) que ofrecen los medios de
transporte susceptibles a utilizar.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

36. Verifica que los costos de transporte que utiliza, garanticen la competitividad
de sus productos.

O Siempre



37.

38.

39.

40.

41.

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

% SERVICIO AL CLIENTE

Entrega los pedidos en la fecha acordada con el cliente.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Dispone de mecanismos para la captacion de clientes.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Emplea mecanismos de fidelizacion de clientes.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Maneja una comunicacion con sus clientes (antes, durante y después de la
entrega del pedido).

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Cuenta con parametros definidos sobre la entrega de productos no
conformes.

O Siempre
O Casi siempre



O Algunas veces
O Casi nunca
O Nunca

42. Maneja estrategias que le permitan visualizar lo que realmente necesitan
sus clientes.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



ANEXO 4. ENCUESTA 1l APLICADA

< APROVISIONAMIENTO
1. Conoce el niimero de proveedores certificados a los cuales compra insumos.

O Siempre

O Casi siempre
® Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

2. Verifica que los productos comprados sean de buena calidad para llevar a cabo su
proceso productivo.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nuncza

3. Maneja un registro histérico de los insumos utilizados en cada cosecha.

O Siempre

® Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

4. Programa la recepcion de la materia prima de acuerdo a la cantidad de pedidos a
procesar.

O Siempre

O Casi siempre
® Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

5. Cuenta con certificados de conformidad de materias primas.

® Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

6. Planifica la frecuencia de adquisicién de insumos para la produccion.



10.

O Siempre

O Casi siempre
@ Aigunas veces
O Casi nunca

O Nunca

< PRODUCCION

. Realiza las actividades de procesamiento de la cafia (extraccion y clarificacion del i

jugo de cafia, calentamiento, evaporacién y concentracién, punteo, batido y
cristalizacién) de forma artesanal.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Ejecuta el procesamiento de los lotes de cafia de acuerdo a la cantidad solicitada.

O Siempre

@ Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

. Maneja un registro histérico del procesamiento de la cafia organica para la

produccién de panela pulverizada.

® Siempre

O Casj siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Emplea la capacidad méaxima de produccién del trapiche panelero.

O Siempre

@ Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



11. Certifica que el numero de operarios sea idéneo para el cumplimiento de su

32.

13.

14.

capacidad de produccién.

© Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Realiza los controles de las etapas de la cadena productiva.
@® Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces

O Casi nunca
O Nunca
< ALMACENAMIENTO E INVENTARIO
Confirma que el area destinada para almacenamiento responda a las exigencias

requeridas para una buena conservacion del producto.

O Siempre

® Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Ubica el apitamiento del producto sobre estibas.

O Siempre

O Casi siempre
@ Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

. Certifica que la disposicién del almacén garantice el objetivo de almacenamiento

(custodia, manipulacién y control) de los productos alli depositados.

O Siempre

@ Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



16. Maneja un sistema de inventario para el control de los productos almacenados.

O Siempre

O Casi siempre
® Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

17. Lleva un registro de los movimientos de Jos productos en ef almacén (entrada y
salida).

O Siempre

O Casi siempre
@ Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

18. Garantiza la calidad de los productos con el método de inventario utilizado.

O Siempre

© Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

% EMBALAJE

19. Realiza el embalaje del producto inmediatamente que termina su proceso
productivo.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

20. Verifica que el material empleado en el embalaje se encuentre en buenas
condiciones (higiene y calidad) antes de su uso.

@® Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



21. Realiza el embalaje del producto en sacos.

O Siempre

O Casi siempre
® Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

22. Utiliza un embalaje que cumpla con los requerimientos de relleno.

23,

24.

25.

O Siempre

O Casi siempre
@ Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Garantiza que el embalaje empleado cumpla con las restricciones fitosanitarias.

O Siempre

© Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Confirma que el material utilizado (para empaque y embalaje) garantice la
manipulacién a través de la cadena de distribucion.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

< PROCESAMIENTO DE PEDIDOS

Confirma que el flujo de informacién en cada area garantice que los pedidos sean
entregados al cliente de manera oportuna.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



26. Maneja un registro histérico de las cantidades pedidas por cada cliente.

® Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

27. Cuenta con software para el procesamiento de pedidos.

O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

© Nunca

28. Realiza seguimiento al estado de pedidos.

O Siempre

O Casi siempre
@ Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

29. Despacha la cantidad existente en bodega, mientras completa el total de pedido
solicitado por el cliente.

O Siempre

O Casi siempre
@ Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

30. Analiza el tiempo empleado para alistamiento de pedido.

O Siempre

® Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

X3

TRANSPORTE

31. Gestiona directamente el transporte del producto desde el almacén al cliente.



O Siempre |
© Casi siempre
O Algunas veces |
O Casi nunca |
O Nunca

32. Maneja una tarifa de transporte fija en las cosechas.

33.

35.

36.

O Siempre

® Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Emplea un solo medio de transporte para lievar el producto desde sus instalaciones
hasta el cliente.

O Siempre

@ Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Utiliza un medio de transporte que le garantice la entrega del producto en un tiempo
oportuno.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Analiza opciones (tiempo, costos, entre otros) que ofrecen los medios de transporte
susceptibles a utilizar.

@® Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Verifica que los costos de transporte que utiliza, garanticen la competitividad de sus
productos.

® Siempre
O Casi sismpre



O Siempre |
© Casi siempre
O Algunas veces |
O Casi nunca |
O Nunca

32. Maneja una tarifa de transporte fija en las cosechas.

33.

35.

36.

O Siempre

® Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Emplea un solo medio de transporte para lievar el producto desde sus instalaciones
hasta el cliente.

O Siempre

@ Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Utiliza un medio de transporte que le garantice la entrega del producto en un tiempo
oportuno.

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Analiza opciones (tiempo, costos, entre otros) que ofrecen los medios de transporte
susceptibles a utilizar.

@® Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

Verifica que los costos de transporte que utiliza, garanticen la competitividad de sus
productos.

® Siempre
O Casi sismpre



O Algunas veces
O Casi nunca
O Nunca

% SERVICIO AL CLIENTE

37. Entrega los pedidos en la fecha acordada con el cliente.

O Siempre

© Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

38. Dispone de mecanismos para la captacion de clientes.

O Siempre

® Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

39. Emplea mecanismos de fidelizacion de clientes.

O Siempre

@ Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

40. Maneja una comunicacién con sus clientes (antes, durante y después de Ia entrega
del pedido)

@ Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca

41. Cuenta con parametros definidos sobre la entrega de productos no conformes
O Siempre

O Casi siempre
O Algunas veces



42.

@ Casi nunca
O Nunca

Maneja estrategias que le permitan visualizar Io que reaimente necesitan sus
clientes.

O Siempre

© Casi siempre
O Algunas veces
O Casi nunca

O Nunca



ANEXO 5. DECLARACION DE EXPORTACION

Incolems £7. Lugar de entrega

|
” P ML INSSICTEY
Declaracion de Exportacion e
wmeX( X X K
Eapacio resenvedo para ls DIAN 4. Namero de formutario
20. Tipade 118, Nomero de idenificacion 6.0V. |7, Primer apeliido 8. Segundo apelido 9. Primer nombe 10, Otros nombres
= AR T | |
11. Razéa social
7‘~"‘Fﬂz& Nimero d 26. 0. |27. Primer spelido 26, Segundo apelido 20, Primer nombre 30, Oros nombres
= | |
31. Razdn social
T TRo% T35 N e Iu. Primier apelido 35, Segundo apelido 36, Primer nombre 37, Otros nombres
38. Razon social
30. Domiclko destinatario 40. Ciudad
41. Clase DEX Cod. |42, No. Formulario anterior 43, Tipo de diligenciamisnto Céd.
44, Tipo despacho Cod, |48, Tipo de correccion | ced. Iqs. o, Releroncia |47z o Programa especialde muesias |48, Mo, Nkafizacion de
'g 49. Régimen adusnero Cad. |50, Adusna despacho o8d. |§}m?g"» Paie | 52.C3d, Raghin
; 3. Tipo de datos Cod. |54, Tipo de emborque 99, od.

55, Cod, Naluraleza
Cod. !nmwibn

wo [ ]

61. Forma de pago

| i IW

67. Modo de ransporte

= Cod. |88, Tipo de carga
wo[ e

70. Pais destino final

Céd,

71. Cod. Lugar destino final

72, Valor total FOB USD 73, Valor lotal fletes USO 74, Valor total seguros USD 75. Valor total otros gastos USD
5 0.00 0.00 0.00 0.00
g; 76. Valor lotal exportaciones USD 77, Valor & reintegrar USD 78, Total valor agragado nacional USD o
0 0.00 0.00
Totales pars contro)
79. Total secies

\m Total namero de bultos

B1. Total peso bruto kgs.

82, No, Autorizacion embarque

E 86, Nombre funcionario responsabie

i
87. Cargo.

=

89. No. del documento de identificacién

90. No. Radicacibn

Firma de quien sucribe el documents

1005. Cod. Reprasentacion

1001. Apeliidos y 1008. Organizacidn
102Teo - MO NO e 1004, OV 967, Fecha declaracién exportacion | AWOOXAREXOEKX fn o 88




iy

B D | AN Declaracion de Exportacion e,
e Qi S0 westen ¢ Ak W bal
Pégina de Hofa No. 2
Espacio reservado para ta DIAN 4. Namero de formutario
| T2, Tieade 15, Nomero de 6,0V, |7. Primer apetiido 9. Primer nombre 10, Otros nombres
| 1
g 11. Razéa social
98 No. Serde | 09, Subpanida RS ario | SopicShuaro | 102 Unldad fisica oo [103; Gtz ]104. Unidad comerclal Ccod.
Wm 108, Clase embalaje Céd. | 107. No. Bultos | 108. Peso bruto kgs. 109, Peso neto kgs. 110, Valor FOB USD
111, Mavcas
112, Descripaion
.
113, Unidad de medida plazo cod. 11% Piazo | 115. Pals de origen Cod. | 116. Region. de origen cod.
117, Prefecencia arancelaria .
Régimen precedents i ‘.
118, Adosna precedente Cod. | 116, No. i 120, Ao 121, Régimen precedente God. |22 CEd Modaiiad 123, No. Geria procedente
- | - XXXX-XX= | == - -
AR



Declaracion de Exportacion

UL IVES T

Mosdonce e rpia. S y CoMLAITIRON.

133. No. Manifiesto de carga 434, Fecha manifiesto 135. Identificacion medio de transporte | 136. Lugar de embarque
SO K -

Pégina de Hofa No. 3
Espacio reservado para ta DIAN 4, Namero de formulafio
26.Tipo e [ 5. Namero de 6.0V, |7. Primer apedido 8, Segund apelido 9. Primer nombre. 10, Otros nombres.
11. Razén social
Detalies del transporie & -
a4 T de lm. Namoro de ideniificacion 126.0V | 127. Primer apelido 126. Segundo spellido 129. Primer nombre 130, Otros nombres
\ 131, Razdn social
132. Nacionalidad bandera Cod. t 133. No. Manlfiesto de carga 134, Fecha 1 138, Identificacion medio de aansporte | 136, Lugar de embacque Cod.
A eose | 125. Namero de idenlificacion 128, 0V | 127, Primer apeido 128, Segundo apeliido 120, Pamer nombre 130, Olros nombres
5 131. Razon social
132. Nacionalided bandera C6d. | 133. No. Manifiesto de carga 134, Fecha if 135, de transporte | 136. Lugar de ambarque ced.
e & HKXXKERK X = =
e Tode im Nimero de idenlificacion 126.0V | 127. Primer apelido 128, Segundo apellido 120. Primer nombre 130, Otros nombres
131. Razén social
3
132. Nacionafidad bandera Céd. | 133. No, Manifiesto de carga 134. Fecha manifiesto 135. Wentificacion medio de transporte | 138, Lugar de ambargue Céd.
al == AXXXKERX X T i
|28 Tioc 36 125, omero de identicacion 126, 0V [ 127, Primer apeliido 128, Segundo speliido 129, Primer nombre 130. Otros nombres
131, Razén social
132, Nacionalidad bandera Cod. [ 133, No. Manifecto de carge 134, Fecha manifiesk 135, Wentificacion medio de ransporte I 138, Lugar de embarque cod.
- - Ay I - -
| XXXXIKK XX
atiTnode i 125, Nimero de identificacien 126, 0V | 127. Primer apalido 128, Segundo apsilido 129, Primer nombre 130. Otros combres
131, Razén social
s
132. Nacionalidad bandera Cod. {\sa.uov Manifiesto de carga 134, Fecha manifiesto 135.mwnmbdtkmxpom!1”, Lugar de smbarque cd.
= o XXX KX XX = s
L loce ‘mma.mm 126. 0V | 127, Primer apatido 126, $agundo apellido 120, Primer nombre 130, Otros nombres
131, Razon social
132. Naclonalidad bandera Céd. | 133, No. Manifiesto de carga 134, Fecha manifiesto 138, identificacién medio de transporte | 136, Lugar de embarque Coéd.
= | = XXXKEXKKX ] = -
124, Tipo e | 125, Nameco de ideniificacién 126, 0V [ 127. Primer apeliido 128. Segundo apellido 129. Primer nombre 130, Otros nombres
131, Razon social
1
132, Nacionalidad bandera cod. céd.

Colombia, un compromiso que no podemos evadir.




>‘>f>’9 D I A N Declaracion de Exportacion ﬁ‘ﬂﬂfw m
ey Do se Ianin | A4 Nuwrevt
Pégina Hofa No. 4
Espacio reservado para ta DIAN 4. Namero de formulario
1 20.Tipo 4 [ 15, Nomero de identfcacion 6.0V, |7, Primer apelido 6. Segundo apelido 9, Primer nombre 10, Otros nombxes
§ 11. Razén social
DOGUMeNtos soporte y Yistos buenos

130. Descripcion

274 No. ] 138, Cod. Tipo
serie | documento

140. No. del documenio

141. No. Identificacion del emisor 142. DV

143, Nombre del emisor

144, Fecha expedicion 145. Fechn vencimiento | 148, Cod. Moneda [ 147. Moo del documento lm,uma«m Coa. | A% Caniad uridad
i XXXXXXXX [, XXXEXXEXX = 0.00 = | 0.00
137. Mo T138. C3d. Tipo | 130, Descripeion 140. No. del docunento 141, No. Identficacion def emisor 142 DV | 143. Nombre del emisor
de documento
2 o i
144, Fechi 145, Fecha 140. Cod. Moneda | 147. Monto det docurnento 148, Unided comercial Céd, m; ok
XXX)K XX;;XX s KXXKXKXX - 0.00 - | 0.00
P9 | 139, Descripaion 140. No. del documento 141, No. Identificacion def enisor 142, DV | 143, Nombre dal emisor
. Tl
144, Fecha expedicién 145, Fecha vencimiento | 146. Cod. Moneda | 147, Monto del docurento 148, Unkdad comeccial ced, |19, 2
e XXXKXKXX [, XXXEXKXX = 0.00 o | 0.00

S8 [J,88.7 19 Deseonn

%m. No. del documento

141. No. Identificacion del enisor 142. 0V

143, Nambre del emisor

144, Fech 145. Fecha 146, Céd. Moneda

s XXRKXKKX 0 KXXXXHXX =

147, Monto del docurento

148. Unidad comercial

0.00

T4, Gantided unidad |
| 0.00

137 No. | 138, Cod. Tieo | 139, Dascripeion

o

140. No. del documento

141, No. ldentificacion del emisor 142. DV

143. Nombre del emisor

145. Facha

XXX)SrXXyXX

146, Céd, Moneds

147, Monto del documento

148, Unidas comercial
0.00

PR

| -~ ]0.00

140. No. del documents

141. No. Identificacidn del emisor 142. DV

143, Nombre del emisor

144, Fecha & 145, Fecha 148, C60. Moneda | 147. Monto del documento }ua, Unidad comercial Coa. | an.Canidad (iead
o XXXEXXXX [ XXXEXK XX - 0.00 - | 0.00
T Ne }&mbﬁp"[m Desaripéion 140. No. del documento 141, No. Idenlificacid def emisar 142, DV | 143, Nombre del emisor
) s A
144. Fech ich 145, Fecha 148. Cod. Moneda | 147. Monko ded documento 148, Unidad comarcial Cod, | 148 Canlidaduiidad
XXXoXX [0 XXXXXXXX = 0.00 - | - |0.00
137 Ne. | 138, Cod: o P° | 199. Descripeion 140, No. del documento 141. No. Idenlificacion def emisor 142 DV | 143. Nombre del smisor
2 - &
144. Fecha 145, Fecha 146. Cod. Moneda {147, Monto det docurmento 148, Unidad comercial Cod. m“c@m"m
o KXXXXXXX [, XXXKXKXX - 0.00 - | -~ [0.00
BT REL %8 ctn 10| 439, Descripcion 140. No. del documento 141, No. Identificacion del emisor  142. DV | 143. Nombre de) emisor
144, Fecha expedick 148, Facha 146. Cod. Moneda | 147. Monto del documento 148. Unidad comerciel Cod. |10 CantcRduniad |
ro KXXKXKXX s XXXKXKXX = 0.00 = | 0.00
IRATAFERTN *‘Wlm Descripcion ‘m,m,wmmo 141, No. Identificacion del emisar 142, DV | 143. Nombe del emisor
i i (e —
144, Fecha expedicion 145. Fecha vencirmiento 146, Cod, Moneda [ 147, Monto del documento 148, Unkdad comeroial Cod. | tao. Cant
- 0.00 - | 0.00
140. No. del documento 141. No. {dentificacion de! enmisor 142. DV | 143, Nombre del smisor
i . | e ——
144, Fecha expediokdn 145. Fecha vencimiento 146, Cod. Moneda | 147, Monko det documento lua.umaum T i
o XXXAXXEXX | KXXEXXXX = 0.00 - | 0.00

Colombia, un compromiso que no podemos evadir.

/



e D l A N Declaracién de Exportacion

Pagina de Hoja No. §
Espacio reservado para la DIAN 4. Namero de formulario
o. Primer nombre. 10, Otros nombres

20:Tipaide li!. Ndmero de identificacion 6.0V,

11. Razén social

Ew:’

Sistemas especiales

150. No. 152, 153. No. Cuadro 155, Canfidad producto 8 | 156, Valor agregado nacional 167. Valor insuro exierno
Serie 181. No. Programa Reposicidn | insumo producio (GIP) | 184 No. Producto ‘exportar por GIP (VAN) en USD (VIE) en LUSD

g
3

SIBB|NIBIRIN[BININIBI||Iis|a|a|T|N Z[Sjeje|v|a|a|riain]~

Colombia, un compromiso que no podemos evadir.




P 3 ML ESCTE
_ D I AN Declaracion de Exportacion R e
e o M Moo
Pagina de Hoja No. 6
Espacio reservado para a DIAN 4, Nomero de formulario
';‘”zo. Tipo de I"‘ e A 6.0V, |7, Primec apoliido 8. Segundo apellido 9. Primar nombre 10, Otros nombres
- 11. Razén social .
w
Detalle provisionales a definitivos .
168. No. DEX fraccionado 150. No. Serio | 160. Subpartida i‘ ot |4 ff,,"j,-“‘I‘ea,

185. Cantidad unidades comerciales

0.00

188. Cantidad unidades comerciales realmente
pagadas

0.00

187, Valor FOB USD realmente pagado
0.00

158. No. OEX fraccionado 159. No. Serie | 180. Subpartida o ent, | Soeiaraan, | 163 Descripcidn
2 .

165, Cantidad unidades comerciales gy e Gomarciales taamenie | (67 Vajor FOB USD realments pagado

i 0.00 0.00

158. No. DEX fraccionado 159, No. Serie | 160. Subpartida lo1.Cod. 1162, Cod. | 4g3.
3 . e

168, Canlidad unidades comerciales R aridad uridades comercises reolmenta | 167, Valor FOB USD reaimanle pagado

0.00 0.00 0.00

158. No. DEX fraccionado 159, No. Serie | 160. Subpartida Jercoa | [862,Cod. T163. Descripaisn
4

165, Cantidad unidades comerciales

186 Canlidad unidades comerciales reaimente
pagadas

] 167, Valor FOB USD realmente pagado |
ann




w, D l AN Declaracion de Exportacion L‘;‘Jhﬂ f‘i‘&“ﬁ lm
Péagina Hoja No. 7
Espacio reservado para fa DIAN 4. Namero de formulario
. 20, Tipo do l 18. Namaro de 0.0V, |7. Primer apelido 6. Segundo apelido <. Primat nombre 10, Oos nombres
§ 11. Razén lo::td S : et
o
Detalle embarques fraccienados
168, Total embarques consolidados
189. No. DEX fraccionado 170. Fecha DEX 174, Peso bruto | 175, No. Bultos 189, No. DEX traccionado 170. Fecha DEX 174. Peso bruto | 175. No. Bukos
i XXXXHK XX 4 HXXXKX-XX
2 XXXXXXXX s XXXXKKXX
3 XXXXXXXX ® XXXXXXXX
‘ XXXXXXXX a XXXXXXXX
s XXXX-KKKX bt XXXXXX:XK
o XXXXKKXX “© )‘(Xxx 'XXTXX
7 XXX KX XX 0
i XXXX-KXXX 5
9 XXXXKXKX 52
© XXXXKXKX )
n XXX KHKK 5
12 XXXXAXX XX 55
13 XXXXXX-XX 8
L XXXXXXXX 57
s XXXKXKXX s
0 XXX KK XK )
7 XXXXKX-XX 0 FHXXKHX XX
1 KXXXHK-XX 8 XXXXKXXX
i) XXXXXXXX o2 XXX XX XXX
2 XXX KK=XK ) XXX XXX XX
n KXXKKKKX P KXXXKX:K
2 XXXK KKK o XXXXXX:XX
23 KXXKAXX- 66 SO XX
2 XXXKX-XX o XXX KKK
= XOOXRKXX o XXX KKK
» XXKXXXKX o XXX XK
27 XXXXE 70 0 0% 4
28 m n XXX XX
2 KKK XXX 72 KOXH KK
© XXXXXKXX n KXXXKKKXK
5 KRXKIKK-KX 7 XXXXXXXX
32 KXXXKXX-X 78 XOOCEKX-XX
a3 XXXXHXXX 8 KXXXXX-XX
34 KXXXKX-XX 77 FXXX KX XX
36 XXXX-‘)ZX‘-’)"(X 78 §§XX @ XX
38 XXXXKK-X: 79 XXX XXX
o XXXKHK-XX w XXX XXX
s RXXKHKXX = mx.§x,xx‘§
3 XXX XX-XX 8 KXXXKX
© XXXX:-W [ XX
41 KXXKIHKX-XX 84
42 AAX-XX 8
“ RXXKXK-XK w




SDIAN

i e s A B0

Declaracion de Exportacion

ML EECT

Moo e &0 Ry, ey Gt domcsdy

Espaclo reservado para I DIAN

4, Namero de formulario

Pagina

de

Hoja No. 8

20, de
Reliarts

18. Numero de identificacion

8.0V, ]7. Primer apelido

8. Segundo apelido

9. Primer nombrs

10, Otros nombres

]
i 11. Razén social
o




ANEXO 6. DOCUMENTO

DE TRANSPORTE

Documento de Transporte / Documento Consolidador de Carga

1166

1AM | X| X| X| X

Espacio reservado para la DIAN

2.coneepo | - - |

4. Numero de formulario

20 Tipo de | 18. Numero de Identificacion 6.DV  |7. Primer apelido 8 Segundo apeliido 9, Primar nombre 10. Otros nombres
3
£ = l
11. Razon social e
<
gﬁ 24. No. Formulario anterior 25. Operacién C6d. |26. Calidad Operacion Cod. |27. Caracter del responsable Cod.
gg - = l" = k) C-A-d T od. 32 ced =
g 28. Administracion Céd. | 29. Disposicion carga Céd. ppto. %lwgnd 5 Pals” 33. Depésito

34. Tipo de documento de viaje

Céd. ! 35. Ndmero de dooumenio

37. Cantidad documentos hijos

38. No. Documento consolidador 38. Modo transporte

Documento

Cod,

e

99. No. Formulario para transbordo

Transportador principal / Agente de carga

8l

40 Tipo de [41. Numero de (dentificacién 42.DV |43, Primer apallido 4. Segundo apeliido 45. Primer nombre 48. Otros nombres
47. Razén social
Remitente
éﬁ'cur,,'p‘gn‘zg 49. Numero de Identificacién 50. Primer apellido 51. Segundo apellido 62. Primer nombre 53, Otros nombres
54, Razon social
£
-E Consignatario
E m"g‘.’rgg 66. Numero de Identificacion 57.DV |58, Primer apellido 59, Segundo apellido 60. Primer nombre 61. Otros nombres
62. Razdn social
= 4. Céd. |85, Cod. Ciudad /
63, Direccion Dpto. Mcipio.
a2 Sl |
Contacto para entrega de mercancia peligrosa
881166 98 Te7. Numero de Identiicacion 88,0V |69, Primer apellido 70. Segundo apeliido 71. Primer nombre 72. Otros nombres
73. Razén social
[74. Condiciones cod. |75. ? |76. Tipo Céd. |77 Tipo de carga Céd. | 78. Precursores

| - mfj o []

79. Valor FOB USD

80. Valor fletes USD ‘

Caracteristicas de Ia operacién

997. Fecha de expedicion

81. Marcas
82, No, Total contenedores 83. No. Total bultos 84. Total peso bruto 85. Volumen total Smbanue Srbarge
Nombre de quien envia el documento Firma funcionario autorizado
984. Apellidos.
ﬂOfnbAleS i
;001. AmSIhdos 985. Cargo
1002. Tipo Doc. 1903 No. 1904, 989, Dependencia
1005. Céd. representacion 990, Lugar admitivo.
1006. Organizacion 991, Organizacion
‘ AAAR 5

R XORRYOUHX




Documento de Transporte ‘m
— |

1. Aflo L‘*_XK_M 2. Concepto - -J Pagina Hoja No. 2
Espacio rasg(vagq-pam la DIAN 4. Numero de formulario
X X
100. Tipo unidad de carga Céd. | 101. No. Identificacion unidad 102. Tamafio Céd. | 103. Tipo de equipo Céd.
. s hijos de un  consolldad ! I
q 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha i 95. No. Formulario 1166 98, No. Documento hijo 97. Fecha
XXXHXXXX XXXX-XXXX
5 85. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97, Fecha . 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXXXXXX |
3 95, No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha 5 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX-XX XXXX-XXXX
e 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha 8 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXX-XXXX
5 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha % 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX:XX XXXX-XX-XX
¢ 95. No. Formulario 1166 96. No. Dacumento hijo 97. Fecha 0 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXK-XXXX |
2 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha 3 85. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXX-XXXX
‘i 95. No. Formulario 1168 96. No. Documento hijo 97. Fecha :z 95. No. Formulario 1168 96. No. Dowmemo_ hijo 97. Fecha
XXXXXXXX XXXXXX-XX
‘i 95, No. Formulario 1166 96, No. Documento hijo 97. Fecha 5 95, No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX : XXXXXXXX
1 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha % 95, No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX-XX XXXX-XX-XX |
i 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha % 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXX-XXXX |
5 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha % 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha |
XXXX-XXXX XXXXXXXX
o 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha o 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX-XX XXXXXXXX
i 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha W 95. No. Formulario 1168 96. No, Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX-XX XXXX-XX-XX
i 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha 5 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX-XX XXXX-XX-XX
e 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha © 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXK-XX-XX XXXK-XXXX
5 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97, Fecha “ 85, No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXXXKXX
e 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha W 95, No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXX-XXXX
® 85. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha o 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XXXX XXXXXXXX
& 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha “ 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha |
XXXX-XXXX XXKXXXXX |
2 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha i 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha {
XXXX-XX:XX XXXK-XKXX
5 95. No, Formulario 1166 96. No, Documento hijo 97. Fecha > 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX-XX XXXX-XX-XX
5 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha W 95. No. Formulario 1166 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XOXXXXX || ™ |, XXXXXX-XX
5, 95. No. Formulario 1166 96, No. Documento hijo 97. Fecha o 95. No. Formulario 1168 96. No. Documento hijo 97. Fecha
XXXX-XX:XX XXXX-XXXX |




Documento de Transporte

116

2. Concepla L-_L-_]

Pagina

4. Namero de formulario

de Hoja No. 3

Formatos de Unidades de Garga yio Bultos Asociados

98, No, Formulerio 1167 98. No. Fomulario 1167 98. No, Formulario 1167
1 50 %
2 51 100
3 52 101
4 53 102
5 54 103
6 55 104
7 56 105
8 57 106
9 58 107
10 59 108
1 60 100
12 61 110
13 62 11
14 63 112
15 64 113
16 65 114
17 66 115
18 67 116
19 68 117

2 69 118
21 70 119
2 7 120
23 7 121
B 73 122
2 74 123
2% 75 124
27 76 125
28 77 126
29 8 127
30 79 128
31 80 120
32 81 130
33 82 131
3 83 132
35 84 133
36 85 134
a7 86 135
38 87 136
39 88 137
40 89 138
“ 90 139
2 91 140
4 92 141
4 93 142
45 94 143
46 95 144
47 9 /A 145
48 o7 148
49 98 147




ANEXO 7. FACTURA COMERCIAL

Commercial Invoice
Factura comercial

ee——————————————————————
e ———

Date of Export: XOOOC-XX-XX Invoice num.:

Fecha de Exportacion Numero de factura
Shipper/Exporter (complete name and address): Recipient (complete name and address):
Remitente/Exportador Destinatario
Country of export: Importer - if other than recipient- (complete name and
Pais exportador __ address):

Importador

Country of manufacture:
Pais de fabricacion --

Country of ultimate destination:
Pais de ultimo destino

Currency:
Moneda
. of Type Full Description Units of
Marks/! N(?S P;G’:‘:lres of packaging of goods Qty || measure || Weight Unit value Total Value
Mumemcenll de s Tipo de Descripcion completa || cant. || Unidad de || peso || Valor unitaio Shbtotales
paquetes || embalaje de la mercancia medidida
Total No.
‘,:,‘,;,',’:::; : v;,r:it::‘t Total Invoice Value
T el Importe total factura
paquetes L ;
I declare all the information:contained in this invoice to be true and correct INCOTERMS:
Declaro que toda la informacion contenida en lg presente factura es veraz y correcta Términos de entrega
. X L de la mercancfa
Signature of shipper/exporter (name and title and sign) Date: e
Firma del remitente / exportador (nombre, cargo y firma) Fecha
XXXX-XX-
—_—— X
}________——-————,________________:—————-____..-——————"‘'—‘'—_.—-——----——————''‘"'""-—-—-—"'__"——-——'—J



ANEXO 8. LISTA DE EMPAQUE

PACKING LIST
Shipper (Name And Adress) Bill OF Lading Number
Costumer Order Number
Marks
Consignee (Name And Adress)
Exporting Carrier
Tems And Conditions Of Delivery And
Payment
Currency of sale Invoice Date
XXXX-XX-XX
Origen Port OF Landing Final Destination Invoice Number
Total Number Of Packages Total Gross Wight (kg) Cubic Meters Unit Of Measure
0 0 0 =
Description Quantity Volume Gross Weight
By Cubic meters (kg)




ANEXO 9. CERTIFICADO DE ORIGEN
ACUERDO DE PROMOCION COMERCIAL COLOMBIA -
ESTADOS UNIDOS

UNITED STATES — COLOMBIA TRADE PROMOTION
AGREEMENT

CERTIFICADO DE ORIGEN / CERTIFICATE OF ORIGIN

1.Razén social, direccién, teléfono y correo electrénico del exportador: 2. Periodo cubierto / Blanket period:
Exporter’s legal name, address, telephone and e-mail
Desde (DD/MM/AA)/ From (MM/DD/YY):

Hasta (DD/MM/AA)/ To (MM/DD/YY):

3. Razén social, direccién, teléfono y correo electrénico del productor: 4. Razodn social, direccidn, teléfono y correo electrénico importador:
Producer’s legal name, address, telephone and e-mail Importer’s legal name address, , telephone and e-mail
6. Clasificacion 7. Criterio 8.Valor Contenido| 9. Factura No. 10. Pais de
5. Descripcion del (las) mercancias(s) / Description of goods| Arancelaria / Preferencial / Regional / Fecha / Origen/ Country
HS Tariff Preference Regional Value Invoice. No. of Origin
Classification Criterion - . . Noatn

11.Certificacion de Origen / Certification of Origin
Declaro bajo la gravedad de juramento que / | certify that:

- La informacién contenida en este certificado es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy consciente
gue soy responsable por cualquier declaracién falsa u omisiéon hecha en o relacionada con el presente certificado. / The information on this
certificate is true and accurate and | assume the responsibility for providing such representations. | understand that | am liable for any false
statements or material omissions made on or in connection with this certificate.

- Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente
certificado, asi como a notificar por escrito a todas las personas a quienes se lo entregue, de cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud
o validez del mismo. / | agree to maintain and present upon request, documentation necessary to support this certificate, and to inform, in writing,
all persons to whom the certificate was given of any changes that could affect the accuracy or validity of this certificate.

- Las mercancias son originarias del territorio de las partes y cumplen con los requisitos de origen que les son aplicables conforme al Acuerdo de
Promocién Comercial Colombia - Estados Unidos. / The goods originated in the territory of the parties, and comply with the origin requirements
specified for those goods in the Colombia - United States Trade Promotion Agreement.

- Las mercancias no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacién fuera de los territorios de las Partes, salvo en los
casos establecidos en el Articulo 4.13. / The goods undergoes no further production or other operation outside the territories of the Parties unless
specifically exempted in Article 4.13.

Firma autorizada / Authorized signature: Nombre de la empresa / Company’s name:
Nombre / Name: Cargo /Title:
Fecha (DD/MM/AA) / Date (MM/DD/YY): Teléfono y fax / Telephone and Fax:

12. Observaciones / Remarks:




ANEXO 10. SOLICITUD DE AUTORIZACION DE EMBARQUE

DIAN

Solicitud de Autorizacion de Embarque

o : ot
m"" ylo Registros Previos st
Sesose e cuesce A Nacknss
1. Afio 2. Concepto [D
Espacio usm-do para la DIAN 4. Numero de formulario
20.Tipo de | 18 Namero de identificacion 6,DV. |7. Primer apellido 9. Primer nombre 10, Otros nombres
11 Razon social 24 Diplorméilco
2. Tmﬂdtg 26. Namero de identificacion 27.DV. |28. Primer apellido 29. Segundo apellido 30. Primer nombre 31. Otros nombres
32, Razon social
[
33 Tipo de T34, Numero de identiicacion 35, Primer apellido 36. Segundo apallido 37, Primer nombre 38, Otros nombras
39. Razén social
A 140. Domicilio (Direccién) 41.Pals Cod. |42, Ciudad
43. No, Formularlo anterior 4. No. Referencia 45, No. Autorizecion global 45 o O peagraime aspacial de MSVC o Conimio ce
47. Régimen aduanero Cod. 48, Aduana despacho Céd. | 49. Region Procedencia Cod. 50. Tipo de embarque Cod.
2
|
g, | | l
51, Tipo datos Cod. |52, Naturaleza de la transaccion Cod. |53, Tipo de solicitud col pacsey r& Lugar de entrega
8 155 C8d Mopeda |57 Valof factura en moneda d | Focha Ter.pago
& |de transaccién Taneacaon. T8 oo mon i 88. Tasa de cambio §9. Forma pago Cod anhcl;g 0§ aniicipado bl
Atlo Kas Do
e s L 4
63" Sislamas especiales |64 Exporiacién 61 | g5 podo de transporte Cod. |66 Tipo de carga ced,
no[ ] |s[] o si NO |
87. Aduana de salida Cod. | 68. Lugar de embarque Céd. |69, Pals destino final Céd.
% 70. Lugar destino final Céd. \71. Lugar destino final Colombia Cod. 72. Depésito habilitado Céd.
73.Tipo de [ 74 Nymero de identificacion 75.0V. | 76. Primer apeliido 77. Segundo apeliido 76. Primer nombre 79. Otros nombres
documento | I I ‘
g 80. Razon social
4 E 81. Lugar mp‘wAﬁ’gggﬁ'g{a‘é‘%’;‘ﬁg 83. Direccion ublcacion mercanclas ﬁfugmf it
] sl NO
85. Valor total fletes USD 86. Valor total seguros USD 87. Valor total otros gastos USD 88. Total valor FOB USD 89, Valor total exportaciones USD
g 90. Total valor agregado nacional USD 91. Valor a reintegrar USD 92. Total series 93, Total nimero de buitos  {94. Total peso bruto kgs.
95. No. de aceptacion 96, Fecha [97. No. ds radicacisn
Afio Mos  Dia I

Colombia, un compromiso que no podemos evadir.

Firma de quien suscrbe el documento

1001. Apellidos y nombres
1002. Tipo Doc.

1005. Cod. Representacion
1006. Organizacion

1003. No. Identificacién

=

1004. DV

997. Fecha de aceptacion

AAAA

MM DD fho omm




Solicitud de Autorizacion de Embarque
" ylo Registros Previos

Espacio reservado para [a DIAN

Pégina

4. Ntimero de formulario

de Hoja No. 2

3 20, Tipo 4 | 18. Nomera de identificacion ]6‘ DV. |7. Primer apelido 8. Segundo apellido 9. Primer nombre
E 11. Razon social
Documentos soporte y vistos buenas .
106. Tipo documento Céd. | 107. No. del documento ‘ 108. NIT emisor
109. Nombre emisor 110. Fecha expedicién 111. Fecha vencimiento
1 Afo Mes Dia Afio Moy  Dia
. L L
112. Moneda Céd. | 113, Monto del documento 114. Unidad comercial Cod. | 115. Cantidad unidad comercial
\lg?,»eN"' 106. Tipo documento C6d. | 107. No. del documanto 108. NIT emisor
109. Nombre emisor 110. Fecha 111. Fecha
2 Ao Mes  Dia Afio Mes  Dia
L
112. Moneda Cod. | 113. Monto del documento 114, Unidad comercial Coéd. | 115. Cantidad unidad comercial
%g%‘m- 108. Tipo documento Cod. | 107. No. del documento ‘ 108. NIT emisor
109. Nombre emisor 110. Fecha 111, Fecha
3 Ao Mes  Dia Ao Mes  Dia
' L L
112. Moneda Céd. | 113. Monto del documento 114. Unidad comeroial Cod. | 115. Cantidad unidad comercial
105 No. 406, Tipo documento céd. | 107. No. del documento 108, NIT emisor
109. Nombre emisor 110, Fecha 111, Fecha
4 Ao Mes Dia Ao Mes Dia
| ) L L
112. Moneda Céd. | 113. Monto del documento 114. Unidad comercial Coéd. | 115. Cantidad unidad comercial
105 No. 106, Tipo documento Cod. | 107. No. del documento 108. NIT emisor
108. Nombre emisor 110. Fecha expedicion 111. Fecha vencimiento
5 Ao Mes Dia Ao tes  Dia
\ L L
112. Moneda Cod. | 113, Monto del documento 114. Unidad comercial Cod. | 115. Cantidad unidad comercial
o5 No. 1106. Tipo documento ©6d. | 107. No. del documento 108, NIT emisor
109. Nombre emisor 110. Fecha expedicién 111. Fecha vencimiento
L Mo Mes Dla | Al Has Di
' L L
112. Moneda Cod. | 113. Monto del documento 114, Unidad comercial Cod. | 115. Cantidad unidad comercial
1105 No.™™ [ 106, Tipo documento Cod. | 107. No. def documento 108, NIT emisor
Serie l
109. Nombre emisor 110, Fecha expedicion 111. Fecha vencimiento
Ao Dla Adio Mos  Din
. | L
112. Moneda Cod. | 113. Monlo del documento 114. Unidad comercial Céd. | 115. Cantidad unidad comercial

Colombia, un compromiso gue no podemos evadir.




D D I A N Solicitud de Autorizacién de Embarque
) ylo Registros Previos

i}
i 60 umthon s Khuie Ncisbs

Pagina de Hoja No. 3

Espacio reservado para la DIAN 4. Numero de formulario

18. Numero de identificacion 6.DV. |7. Primer apellido 8. Segdhdo apeliido 9. Primer nombre 10. Otros nombres

20. Tipo de
documento

11. Razén social

Exportador

. . Datos serle | &
Grupo Z 6 No. 117. Subpartida &Hmaema' ent ;uﬁp‘ec'gma L 120. Unidad fisica Céd. | 121. Cant. Unidades fisicas | 122. Unidad comercial Céd.
123, Cant, Unidades comerciales | 124. Clase embalaje cod. . 125. No. Bultes l 126. Peso bruto kgs. ‘ 127. Peso neto kgs. 128, Valor FOB USD
L) |
129, Marcas
130. Descripcion
131. Unidad medida de plazo Cod. |132. Plazo l 133, Pals de origen cod. | f&k GO, , | 135. Preferencia arancelaria cod.
Régimen precedente
136. Aduana precedente ced 137, No. Declaracion precedente 138, Afto 1mz°—r‘mm 141. No, Serie precedente
:  Datos serie - ‘
3 16, No. i 18, Cod. 19 Cod. y 21 C "
Moo | Sioeo-[117. Subpartida B8 S8 et | SlRisiaghy, | 120. Unidad fisica | cod. ‘m. Cant. Unidades fisicas | 122. Unidad comercial
123. Cant. Unidades comerciales | 124. Clase embalaje Ci 125. No. Bultos | 126. Peso bruto kgs. 127. Peso nelo kgs. 128, Valor FOB USD
129. Marcas
130. Descripeion =
131, Unidad medida de plazo 132. Plazo l 133, Pais de origen cod. |k G8d., [135. Preferencia arancelaria cod.
. Régimen precedante
136. Aduana precedente 6. | 137. No. Declaracion precedente 136, Ao aceplacion &W 141. No. Serie precedente
Sistemas especiales
142. No. 144. 145. No. Cuadro insumo 147. Cantidad Producto a | 148, Valor agregado nacional | 149. Valor insumo externo
tem| “Gore | 143-No.deProgama | poposician producio (CIP) 16:NozProdddio exportar por CIP (VAN) (VIE)
1
2
3
4
5
[
7
8
S 7
10




+J DIAN

Solicitud de Autorizacién de Embarque
ylo Registros Previos

Do 4 e i roms
Pagina de Hoja No. 4
Espacio reservado para la DIAN 4. Numero de formulario
3 100 de | 18. Numero de identificacion 6.DV. |7. Primer apeliido 8. Segundo apeliido 8. Primer nombre 10, Otros nombres
§ 11. Razén sociel v
Datos del transportador ;
dsunc' m&?ma 151, Numero de identificacion 152, DV. |153. Primer apeliido 154. Segundo apellido 155. Primer nombre 158. Otros nombres
1
157. Razén social
120 Tipode | 151, Namero de identificacion 152, DV. ' 153, Primer apellido 154, Segundo apellido 155, Primer nombre 156, Otros nombres
: l
157. Razon social
150, Mpode 151 Namero de identificacion 152, DV. |153. Primer apeliido 154, Segundo apellido 155, Primer nombre 156. Olros nombres
| |
167, Razén sodial
jWM- mipode | 151, Namero de identificacion 152.DV. |153. Primer apelido 154, Segundo apellido 155. Primer nombre 156, Otros nombres
157. Razén social
[~ 1150 Tip
| 120, Tipo.de 1 451, Namero de identificacién 152.DV. l 153, Primer apellido 154. Segundo apellido 156, Primer nombre 158, Otros nombres
. |
157. Razon social
150, Tipode 1151, Numero de identificacion 152.DV. | 153, Primer apellido 154, Segundo apelido 155. Primer nombre 156, Olros nombres
157. Razdn social
150, Tipode 1 151. Namero de identificacion 152,DV. |153. Primer apelido 154, Segundo apellido 155, Primer nombre 156, Otros nombres
: |
157. Razén social
130, Tipode 1151, Numera de identificacion 152.DV. |153. Primer apellido 154. Segundo apellido 155. Primer nombre 156. Otros nombres
) 1
157. Razén social
ﬁﬁ.‘, 20 Tipode 1151 Namero de identificacion 152.0V, |153, Primer apellido 154, Segundo apellido 155, Primer nombre 156, Otros nombres
R |
157. Rezon social
d‘ 50u o T&g&g' 151. Numero de identificacion 152.DV. |153. Primer apeliido 154, Segundo apellido 155, Primer nombre 156. Otros nombres
10 |

157. Razén social

Colombia, un compromiso que no podemos evadir.

/




+ DIAN

Oraccing 4 Iumbon 5 Adwais Nocoros.

Solicitud de Autorizacién de Embarque

ylo Registros Previos

0 K

Pagina de Hoja No. &
Espacio reservado para la DIAN 4. Namaero de formulario
§ 20, Tibo &1 18. Numero de identifiacion 6.0V, |7. Primer apelido 8. Segundo apelido 9. Primer nombre 10. Otros nombres
i A SRR
B 11. Razén social
stros especiales
Datos del Productor Exportador de Materias Primas e Insumos
jdsccnrv:ggtgs 159. Numero de identificacion 160. Primer apellido 161. Segundo apellido 162. Primer nombre 163. Otros nombres

184. Razon social

165, Direccion

Certificado PEX

Datos del negocio

166. Tipo de bien producido / Exportador

Cod. | 167. No. Programa PEX

Afio

lma Fecha

PEX |168.

ia

Programa especial de muestras sin valor comercial

170. Valor monto autorizado USD

171. Fecha autorizacion

172. Fecha vencimiento

Al Mos I(‘rh‘n | l Adio

.{‘»'.wiﬂ le L

Datos de energla eléc

ctrica - Fechas de corte

174, Fecha hasta

173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173. Fecha desde
1 R W O | [ Wo Db | | % Wes D ~Afa 5 |
s f L 1 L N L .
173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173, Fecha desde 174. Fecha hasta
2 Ao Wes DR 12 Ao Mes D
L L L L .
173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173. Fecha desde 174, Fecha hasta
3 Al o | Ao B 13 Ao Ao Hes Dl
; . . L :
173. Fecha desde 174, Fecha hasta 173, Fecha desde 174. Fecha hasta
4 A HMas  Dia | Ado Fes  Dig 14 AfiG tdes  Dia Afio
) L . ' L
173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173. Fecha desde 174. Fecha hasta
5 l’ Ake WMoy Dia 18 5T Mes Din l ARa
L L L
A 174. Fecha hasta 18 173. Fecha desde 17
¥ ? P s Dia
[ ik Rl :
173. Fecha desde 174, Fecha hasta 173. Fecha desde 174. Fecha hasta
7 Afio Mes Dia Ao #Mes  Dia 17 AfG Mes  Dia Afo Mes  Dia
' 1 . ; h ' L .
173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173. Fecha desde 174. Fecha hasta
8 I_ﬂ B l et : ! 18 I [__,\ o
L L " .
173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173. Fecha desde 174. Fecha hasta
v Ao Wes D) Ao Mes O 1 Fho Mes i A Wes D
) . . . .
173. Fecha desde 174. Fecha hasta 173. Fecha desde 174, Fecha hasta
10 20 Ao Mes  Dia Mes  Dia
L R

Colombia, un compromiso que no podemos evadir.




il
" v 6 methon s s Nhoms

Solicitud de Autorizacion de Embarque

e D IA N ylo Registros Previos

Pégina Hoja No. 8
Espacio reservado para la DIAN 4, Numero de formulario
5 20 Tioo de | 18, Nomero de identifiacién 6.0V, |7. Primer apeliido 8, Segundo apellido 9. Primer nombre. 10, Otros nombres
11, Razon soclal

178. No. Grupo | 179. No. Serie

180, Descripcion

Subpartidas declaradas




