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49 PARA COMENZAR...

En los altimos anos hemos escuchado repetidamente el
concepto de cadena productiva de diversas
instituciones en Colombia.

Pero ¢qué es una cadena productiva?

Una cadena se refiere a todas las personas y
empresas que producen, transforman y comercializan un
producto especifico, incluyendo también a quienes venden los
insumos, herramientas y demas necesarios para

cultivar este producto.

Las cadenas entonces no se construyen, sino que siempre han existido y siempre estaran
presentes. Sin embargo, la mayoria de personas no tienen conciencia de su importancia en el
mercado, porque si trabajan unidas pueden lograr mas y mejores beneficios para todos los que

pertenecenacella.

Por esto, el Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, Corantioquia y el Centro
Nacional de Produccion Mas Limpiay Tecnologias Ambientales se han unido paraentregar esta
cartilla, que busca dar el conocimiento clave paraayudar al sector agricola a fortalecerse a través
de estrategias de planificacion de la produccion, que permita el desarrollo economico, social y

ambiental (desarrollo sostenible) de las comunidades donde se encuentran.
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@ (QUIENES SOMOS?

Muchas veces nos sentamos a pensar qué quisiéramos ser 0 qué quisiéramos tener, hasta
llegamos a sonar con una vida diferente de la que tenemos, y empezamos a mirar qué tendriamos
que hacer (o haber hecho) paralograr estos suenos. Sin embargo, nada ganamos con sofar en un
futuro si no sabemos quiénes somos hoy y qué queremos para nosotros y nuestros hijos. :Como
podremos entonces llegar alla? Tendremos que hacer un analisis de adelante hacia atras: desde
donde tenemos que empezar para alcanzar nuestros suenos.

Vender bien

Segun es+o, podemos decir que para
llegar a lograr nues+ros sueos debemos
eMpezar a ordanizamos, a planificar y a
+rabavar conjuntamendt-e .
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@ GENERALIDADES CADENA DE FIQUE
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Colchones y muebles
Material de relleno para asientos, colchones y
almohadas. Material de forro interno o
endurecedor para la ropa acolchada, tapiceria o
cubierta de resortes.

Construccion
Refuerzos de materiales de construccion
como el cemento en vigas, columnas y
tejas, sustituto de fibra de vidrio, fibra

central para cables de acero de ascensores.

o

Automotriz

Los residuos del desfibrado se pueden emplear en la
confeccion de acolchonados para asientos de

automoviles.

Industrial general

Discos de pulido, produccion de acido citrico,

acido lactico, acido pirolenoso, acido acético,

alcoholes, ceras y grasas, gas combustible,
alquitran, carbon vegetal, biocidas.

1 El Grupo de Investigacion sobre el fique, del departamento de materiales de ingenieria de la Universidad del Valle,

durante varios anos y con el financiamiento de Colciencias y el Fondo de Fomento Agropecuario del Ministerio de

Agricultura, logro desarrollar un proceso que permite su aplicacion como material de fibro-refuerzo en la fabricacion

de tejas. Este sistema se implemento en algunas comunidades rurales, pero por tratarse de un proceso de fabricacion

manual, nodiolos resultados esperados.
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Debemos definir coMmo podremos ampliar

1as posibilidades de vsar hues+ro £ique para

asi aumentar los ihgresos de hues+os
hogares.

La primera accion que podemos hacer
es sentarnos todos juntos y pensar qué
productos queremos vender, qué tipo
de investigacion requiere, qué
necesitamos para producirlos,
transportarlos y venderlos, y a quién se
los venderemos. Pensemos también
en:

Hacer investigacion aplicada (técnicas
y tecnologias, alternativas de uso para
los subproductos, nuevos productos).

Formular y ejecutar proyectos para
reducir los costos de produccion (ej.
Buenas Practicas Agricolas).

Desarrollar de programas de educacion
ambiental.

Generar empresas asociativas para
la produccion y venta de nuestros
productos.
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— ¢Cuanto producto
estamos en capacidad de
exportar?

L4
(=]

Expor+ar ho se +ra+a sdlo de
vender en o+ro pais, es el resul+ade de
una estra+esia clara que ‘requiere
dedicacion, entusiasto y preparacion para
llegar a ser un expor+ador exi+oso’,

Numero de unidades o kilos
podemos exportar cada mes
y el lugar donde guardaremos
el productoen el proceso.

¢Qué paises quieren nuestro
producto?

Quiénes exactamente estan
necesitando el producto, cuiles son

. sus condiciones y exigencias para
comprarnos.

{Qué es y como se hace un

. & ,
plan de exportacion? ¢Qué tal estamos para

exportar?
Un plan de exportacion es un documento que Revisar qué tenemos y qué nos
elaboramos para definir qué, a donde y como falta para poder cumplirconlo
vamos a exportar, es decir, el camino a seguir que nos piden, como
para poder llevar nuestro producto a un competiremos.

mercado extranjero que lo esta pidiendo.
Para ello debemos responder las siguientes
preguntas:

CORANTIOQUIA. Investigacion de Mercado para aceites esenciales, plantas aromaticas y plantas medicinales en jurisdiccion de
Corantioquia.

Losaceites esenciales se utilizan paradar sabor y aromaal café, el té, los vinos y las bebidas alcoholicas. Son los ingredientes basicos
en la industria de los perfumes y se utilizan en jabones, desinfectantes y productos similares. También tienen importancia ¢n

medicina, tanto por su sabor como por su efecto calmante del dolor y su valor fisiologico.
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{Qué vamos a hacer para
mejorar lo que nos falta?

(Qué ESTRATEGIAS para mejorar
vamos a aplicar: cambios al producto,
al empaque, a la forma de cultivar,
contratacion de nuevo personal,
publicidad a emplear, precio, como
transportar el producto para que

llegue a tiempo y en buenas

condiciones).

¢Cuanto nos vamos a demorar

y cuanto nos va a costar?

(cuanto tiempo se demorara
aplicar las estrategias, cuanto
dinero costara y a quién le

pediremos el dinero).
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Consumidor de ayer
Tiene y consume productos

¥a ho sélo yendemos productes, +ambién vendemos emociones

Consumidor de hoy
Experimenta productos

Es predecible, sabemos qué quiere

Es impredecible, no sabemos qué quiere

Consume lo que hay

Consume lo que quiere

Compra lo de la region

Compra lo del mundo

Es mas importante el dinero que el tiempo

El tiempo es mas importante que el dinero

Tiene pocas opciones

Hay muchas opciones

Es menos informado

Esta mejor informado

Sivamos entonces a entregar un producto con
caracteristicas especiales de calidad,
ambientales o sociales, tenemos un reto muy
grande porque las personas que buscan estos
productos, normalmente no tienen unas
caracteristicas generales que nos permitan
saber facilmente donde estan*. Aquitenemos
que vender con otras estrategias como:

s .y
Usar medios

X clectronicos (pagina gim tp:
{

web) atractivos e e

informativos.

Emplear empaques atractivos y en
diferentes presentaciones.

N

Vender en sitios donde se busque el
& bienestaryse cuide la salud. Por ejemplo,

lugares de medicina alternativa, tiendas

gourmet, tiendas especializadas, etc.

:“I!- g
‘«nl ol |0
ok .

Tl

w Jewmgy
Al s

L
L]

* : - .
En general, se puede decir que usualmente estas personas se preocupan por su salud, buscan la medicina alternativa, tiene

acceso a informacion electrénica, entre otros
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Mantener lineas de atencion al

X cliente.

Ofrecer a los consumidores la
posibilidad de tener vidas mas
sanas y llenas, y el poder de hacer
del mundoun mejor lugar.

\_t Promover causas sociales.

Tener programas de educacion e
X informacion sobre los cultivos (los
clientes buscan conocer mas).

Conocer los temas ambientales,
econdmicos, politicos y sociales que
afectan al consumidor para ofrecerles

Claro, todo esto conservando un
“soluciones”.

buen precio (el que el cliente esta
dispuesto a pagar por todos los
beneficios que puede recibir de
nuestro producto) y una muy buena
calidad.

fodos sabemos que uh producto puede +ener vn
sabor delicioso, pero poca gente lo comprard si es
demasiade cost+oso, es+a Mal empacado, viene en
+amafios no adecuades © 1as e+ique+as ho son
a+ract+ivas ni informa+ivas.
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X (Quéhacenlas fincas ubicadas aladoy lado 4ﬂy0rgamccmos todos los puntos donde

de la quebrada antes de que llegue a mi
finca? ¢Qué hacen con las agnas negras?

\g {Como se botanlas basurasenlazona?
X Aun hay bosque 0 s6lo hay potreros?

X (Qué tan erosionado esta el suelo de la
- zona?

ﬁPreguntémonos:

X Hayonocarreteras para entrar a la finca?
Silas hay, icuales y como son? Sino las hay,
{cOmMo vamos a transportar nuestro
productoy cuanto nos costara?

{Qué tan lejos estamos del mercado?

{Hay disponibilidad de jornaleros?
{Tenemos semillas de buena calidad?
{Cual es la calidad del suelo? ¢Qué

nutrientes realmente necesita? - ¢Hay que
hacer unanalisis de suelo?

N A N

Mwmmmrék
mem
hacer para |

‘mﬁmﬂﬁay
poder entredar nuesHos
produc+os con calidad § a +ierpo

hay que controlar la calidad de los
productos, y escribir las instrucciones de
como manejaremos cada tema:

Usoymanejo de aguas.
y ] g

Uso de venenos para el control de
enfermedades.

X Condiciones de trabajo de los
jornaleros.

X Controlde vectoresy plagas.
X Usodeabonos (fertilizantes).

X Cultivo (practicas para tener un
buen producto).

X Transporte al punto de
almacenamientoyde venta.

X Herramientas (limpieza y
- almacenamiento).

<8, Hagamos nuestro plan de trabajo donde

definiremos qué queremos lograr y qué
necesitamos para lograrlo. Algunas de
las buenas practicas que debemos

realizar en nuestro cultivo son:
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Escribamos todo lo que hacemos en
Anuestro cultivo incluyendo las
fechas (desde que sembramos
hasta que vendemos).

Después de aplicar alguan /j
agroquimico, esperemos un|§
tiempo adecuado para entrar
nuevamente al cultivo o para |
cosechar.

Garanticemos que el agua de
nuestras fincas siempre esté
disponible y que sea de buena
calidad.

Almacenemos los agroquimicos en
o JJlugares secos y protegidos.

Fertilicemos el suelo solo con los
nutrientes que éste necesita segin
elanalisis de suelo.

Utilicemos so6lo las dosis
recomendadas.

Escojamos plantas/semillas que
sean resistentes a las plagas y
enfermedades tipicas del cultivo.

D\ Utilicemos practicas comc
#1 rotacion de cultivos, compostaje
de desechos de cultivos anteriores
acondicionamiento del suelo
épocas de siembra oportunas.

Capacitemos a todas las personas
que trabajan en la fincaen higiene y
seguridad, manipulacion de
productos quimicos y empleo de
equipos y maquinaria.
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Plagas y Enfermedades (practicas
adicionales al quimico que
contribuyan a disminuir la
incidenciade laplaga o enfermedad).

| Cada vez que vayamos a aplicar un
jagroquimico, pidamos consejo de ;
| profesionales. t

Antes de botar un envase de
agroquimico, hagamos triple [} T
lavado y perforacion del envase "'
para que nadie mas louse. :

——

Para conocer con mas detalle las Buenas Practicas Agricolas, podemos consultar la Norma
Técnica Colombiana en Buenas Practicas Agricolas NTC 5400.
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PLANIFICACION DE LA CADENA DE
SUMINISTRO

Se dice que la cadena comienza con los proveedores de tus proveedores y
termina con los clientes de tus clientes.

Muchas veces nues+os clientes -
nos dedan de comprar he porque ho |es
8US+€ hues+o produeto, sine porque ho
le llega a +ierpo o |e llega en Mal
es+ado.

Otra forma de reducir nuestros costos, es el
control de los gastos que tienen que ver con
cuando y cuanto compramos, dénde los
guardamos, cuanto guardamos, como
almacenamos nuestro producto, como lo
transportamos y en qué medios, para garantizar

Como se trata de “dinero quieto”, debemos
q

mirar qué podemos hacer para que la cantidad

que el producto le llegue a nuestro cliente con la quc'bllzenganjos a(lima.cuzladf)s Stea lat Ttnor

calidad, el tiempo y al costo que nos esta pidiendo. pOS‘I L scalg?o (L;CILD o exactamente fo que

Todo esto lo llamaremos CADENA DE 1S estan pidiendo (no almacenamos), o

Para manejar esta cadena de forma
eficiente debemos trabajar los
siguientes puntos:

-X Gerencia de inventarios §

Los inventarios son los productos que
tenemos para la venta y los insumos,
repuestos y materiales que tenemos
almacenados y que necesitamos para el
cultivo, para la poscosecha y para empacar
nuestro producto.
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N ¢ Almacenamiento T

Almacenar es guardar todos nuestros productos,
insumos y demas en un lugar donde estén
protegidos y no se daie su calidad. Si decidimos
tener un almacén, éste debe tener el espacio
necesario que permita manejar facilmente todos
los productos que tengamos alli.

Debemos  distribuir bien el espacio: usemos
estibas, alturas maximas (hasta el hombro si el
productolo cargan personas), dejemos pasillos

para llegar facilmente a los productos, clasifiquemos por areas (por ejemplo por productos, por lotes de
produccion, etc.). No arrumemos el producto, usemos estibas y estanterias, usemos siempre un mismo
tamano de empagque. Y muy importante: llevemos registros (producto, fecha, origen).

X Transporte y B

El transporte es llevar nuestros productos desde la
finca hasta nuestro cliente. El transporte implica
recoger en el lugar de produccion, transporte al
centro de acopio o procesamiento, transporte a las
bodegas de comercializacion, manejo y
distribuciony ventaal consumidor.

El transporte es uno de los puntos mas importantes para que nuestro cliente se sienta bien con nosotros.
Para ello debemos entregar cuando y donde nos lo piden, transportar el producto en condiciones que
mantengan su calidad (buen vehiculo, higiénico), programar el transporte, evitar el sobrecalentamiento
del producto, evitarlos golpes y lamala manipulacion durante el transporte.

del
documeto e pivpieaad
~ﬁustmg?>?maxeur"e VVIENT . - CSARROLLO TERRITORIAL

Centr 1 e nracion
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X Compras y suministros 3§

Las compras son todas las actividades que
necesitamos hacer para poder tener todos los
insumos, materiales, herramientas y demas en el
momento y lugzlr en que las necesitamos. Esto
incluye que hagamos una buena seleccion de
proveedores, negociar con ellos descuentos,
preparar contratos escritos donde se diga qué tipo
de negocio haremos y qué responsabilidad tiene
cadauno.

X Respuesta al cliente 7§

El servicio al cliente es una de las practicas que
mads nos puede servir para competir, porque le
permite al cliente conversar con nosotros en
cualquier momento y garantizarle que su
satisfaccion es nuestra razon de ser. Esto implica
rapidez de respuesta a un pedido, tener las
cantidades disponibles, inspirar confianza, poder
atender pedidos especiales, tener calidad y
variedad del producto.

Otras buenas practicas que podemos aplicar
son:

X Usemos al maximo el intercambio por Internet de documentos para reducir tramites y hacer
todo con mayor eficiencia.

XK Aprovechemos mejor los espacios en camiones para distribuir en las grandes ciudades.
- Unamonos con otros productores (del mismo producto) para que nos salga mas economico.

& Siempre tengamos lo que el mercado final quiere, en la tienda que lo quiere y en el momento
~que lo quiere.
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¢Y qué pasa cuando ya tenemos la idea,
el mercado y los recursos?

Bueno, es horade sentarnos a planear.

¢Por qué planear?

Para que siempre sepamos cual es nuestro
norte, para que tengamos un mapa que nos
guie alograr nuestras metas. Cuando estamos
planeando una produccion, una empresa, este
plan lollamamos Plan de Negocios.

&Y qué es un plan de negocios?

Es un documento en donde escribimos
quiénes somos, a donde queremos llegar con
nuestro producto, como llegaremos alli y qué
necesitamos para hacerlo.

¢Como se hace un plan de negocios?

Las respuestas a las siguientes preguntas
conformaran nuestro plan de negocio.

¢Quiénes somos,

qué vamos a
vender?
Introduzcamos
nuestro negocio,
qué hace o qué
hara, cual es
nuestro producto.
Escribamos como
llegamos a crear la
idea del negocio,
qué tipo de
empresa vamos a
formar, quiénes estamos involucrados y por
qué somos mejores que los demas.

Escribamos una mision (quiénes somos y qué
hacemos) y una vision (qué queremos serenel
futuro) y hagamos un analisis de nuestras
Debilidades (qué nos falta, en qué no somos
buenos), Fortalezas (en qué somos buenos),
Oportunidades (qué hay en el medio que nos
sirva para ser exitosos) y Amenazas (qué hay
en el medio que nos haga fracasar).

{Quiénes son los clientes potenciales
para nuestro producto o servicio y por
qué nos lo compraran? ¢Como
llegaremos a ellos?

Describamos quiénes nos van a comprar el
producto, donde estan, cuantos son, cuantos
pueden llegar a ser, qué les gusta, quién es la
competencia. Como vamos a hacer para que
estos clientes nos conozcan y nos prefieran,
doénde nos vamos a ubicar, como les llevaremos
el producto, aqué precioy en qué empaque.

¢Qué necesitamos para producir, como
lo haremos, qué equipos, plantas y
edificios necesitamos?
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Expliquemos cuanto, como y donde vamos a
producir, si vamos a tener una planta o si
entregaremos el producto a otra empresa. Es
importante mostrar todas las etapas de
produccion, los costos y tiempos que
demorara sacar el producto, los controles de
calidad y como se almacenara, entre otros.

¢ D o n d e
obtendremos los
recursos financieros
para comenzar
nuestro negocio?

N
/ Ny

Finalmente, debemos “echarle nameros” a
todo lo que ya dijimos y definir exactamente
cuanto dinero necesitamos para poder aplicar
todo lo que ya planeamos y de donde
pensamos obtener este dinero, como seran
nuestras ganancias y nuestros costos en los
proximos 5anos.

Ser empresario es una forma
de vida; es creer en nosotros
mismos; es pensar que
podemos ser productivos, que
tenemos la capacidad y
competencia para lograrlo; es
tomar la iniciativa, construir

nuestro propio destino; es
transformar las dificultades en
oportunidades; es ser
persistentes, innovadores,
arriesgados y decididos; es
trabajar para vivir mejor.

¢Qué tipo de empresa debemos
establecer?

Las empresas en Colombia son Con Animo
de Lucro (también llamadas capitalistas) y
Sin Animo de Lucro, estas ultimas también
se llaman “Empresas de Economia
Solidaria”. ¢Enqué sediferencian?

Sin animo de lucro

Interesa la persona

Las “utilidades” se distribuyen en
servicios

Una persona = un voto

Més simple para administrar
Menos impuestos
Las operaciones y servicios se
realizan principalmente con sus
| mismos asociados

Con animo de lucro

Interesa mas el capital

Las “utilidades” se distribuyen en
dinero !
Una persona = tanto votos como
dinero haya aportado

Mas compleja para administrar
Mas impuestos

La direccion y el control se
asumen en alta proporcién por
personas distintas a sus duefos
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