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1. INTRODUCCION.

Con el paso del tiempo se ha podido ver como son muchas las empresas que han
querido salir del mercado nacional al internacional con el animo de que en otros
paises sus productos y servicios puedan ser conocidos y de esta forma aumentar
Sus ingresos y buscar inversionistas en otros mercados, es asi como Colombia
decide abrir sus puertas al comercio internacional y comienza a participar en lo que
hoy en dia conocemos como globalizacién. Las exportaciones son por hoy una de
las fuentes principales en la economia mundial ya que gracias al nivel de desarrollo
gue genera mejora la calidad de vida de los habitantes del pais del que son

realizadas al generarle divisas a este.

Los sectores de los diferentes alimentos han incrementado su demanda
internacional por la inclinacién en el mercado mundial por el consumo de productos
naturales y organicos de rapida preparacién, en este sector las empresas
colombianas tienen la capacidad para ofrecer productos con diferentes sabores y

con estandares de calidad en su elaboracion.

Asi es como surge la idea de realizar un plan exportador de derivados de la panela
como el sirope y panela en polvo con sabores, hacia Espafia, para poder brindar a
las personas no solo productos que contengan vitaminas si no también que sean
faciles a la hora de su preparacion teniendo en cuenta el estilo de vida que llevan

los residentes de este pais.
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Este plan exportador es de bastante interés ya que el departamento de donde se
desea exportar, que es el Valle del Cauca, es considerado uno de los mayores
productores y distribuidores dela panela en cualquiera de sus presentaciones, pero
en este caso principalmente en polvo con sabores y los derivados de la panela como
el sirope. También cabe resaltar que en el Valle del Cauca se encuentran empresas
muy cerca de donde se pueden obtener datos acerca de la produccién y elaboracion

de estos productos.

De igual forma sabiendo que el pais al que se va a exportar el producto es
conocedor de los beneficios y la forma de consumo de este, se deberd competir con
factores como el precio ya que otras empresas han llegado a este mercado, pero
con costos muy altos al no tener una gran distribucién de la panela y tener que pasar

este producto por muchos intermediarios para llegar al consumidor.
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2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA.

Se puede ver como con la llegada de la apertura econdmica, se muestra la
penetracion, expansion e innovacion de nuevos productos en el mercado y con ello
el problema del como poder ser competitivos con un producto no solo en el mercado
nacional sino internacional, es asi mismo como con el paso del tiempo se empieza
a ver la problematica que surge al introducir al mercado productos que logran ser
sustitutos de otro poniendo en riesgo la oferta y demanda que se tenga con el

producto que ya existe.

Es importante tener un factor esencial en el proyecto como son los tratados de libre
comercio para lograr beneficios donde se pueden comercializar productos y
servicios, también tienen normas y procedimientos que garantizan el crecimiento
del pais tanto nacional e internacionalmente, de igual manera supliendo las

necesidades de los consumidores.

Por otro lado, se tiene en cuenta que en el pais de Colombia crecera un porcentaje
con estos tratados ya que disminuye el desempleo, siendo esto muy importante para
Colombia siendo que son tratados donde benefician diferentes productos y
servicios. También se debe conocer que no todos los tratados que se realicen con
los paises seran iguales y con los mismos beneficios hacia productos y servicios,

todos tienen temas diferentes a tratar con cada pais.
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Se tiene en cuenta que Colombia ha tenido mayores exportaciones con diferentes
paises con los que cuenta con tratados de libre comercio: Estados Unidos, China,

Panama, Espafia, Peru, Brasil, Ecuador, Entre otros.

Donde se encuentra que Colombia es el segundo productor de dicho bien después
de la India y de igual forma es uno de los mayores consumidores del mismo bien,
se ve la oportunidad y ventaja de poder exportar este, a nuevos mercados para que
de esta manera conozcan y adopten la panela como un producto endulzante que se
ha ido extendiendo en el mercado de Sudamérica, siendo de gran consumo en
Latinoamérica gracias a los nutrientes que ofrece. Conociendo que un pais como
Espafia, cuenta con 1,2 millones de latinoamericanos especialmente en las
provincias de Madrid y Barcelona con 398.433 y 257.215, respectivamente que
conocen y apetecen este producto, es de cierta manera un producto nostalgia para

los residentes de este pais.!

Como situacion adicional, se tiene que no se encuentran datos exactos sobre la
produccion de panela y sus derivados como el Sirope, para proveer al Pais al que
se desea exportar el producto en las presentaciones establecidas como valor
agregado, que es Espafia, se considera que el disefio de este plan exportador de
panela es de bastante interés, ya que el Departamento de donde se quiere exportar,
qgue es el Valle del Cauca, se considera como uno de los mayores productores y
distribuidores de panela, en donde los fabricantes despachan este bien
directamente a los supermercados o0 a las plazas de mercado local para ser vendida

al consumidor y en el cual se encuentran empresas que ya se han dado a la tarea

1Emigrantes en Espaiia
http://madrepatria.blogspot.com/2011 12 01 archive.html
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de exportar este producto como es la panela en polvo con sabores haciendo maquila

hacia otros paises y han tenido una gran aceptacion frente a este.

De igual forma sabiendo que el Pais al que vamos a exportar nuestro producto es
conocedor de los beneficios y la forma del consumo de este, tendremos que
competir con factores tales como el precio, ya que otras empresas han llegado a
este mercado, pero con costos muy altos al tener que pasar por una cadena de
intermediarios muy amplia, “segun datos de PROCOLOMBIA el precio de la panela
tradicional oscila entre 2.75 EUR a 3.50 EUR. Esta referencia es en kilogramos y se
basa en los precios pagados en Italia y Espafia, cuyo principal consumidor es la

industria alimenticia.

En este proyecto se ha encontrado que en realidad no existe un problema, sino una
oportunidad para la empresa Prodecafia San Diego conociendo que se presenta la
necesidad del consumo de panela no solo en una presentacion sino en varias como
son en polvo con sabores y los derivados como el sirope en Madrid, Espafia, por
€S0 se presenta este trabajo hacia el trapiche para lograr un plan exportador y que

se incentiven y puedan lograr abarcar un mercado espafiol.

2.1 FORMULACION DEL PROBLEMA
¢,Como disefar un plan exportador de derivados de la panela como el sirope y

panela en polvo con sabores, apropiado para la empresa PRODECANA SAN

DIEGO hacia el mercado espafiol?
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2.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

v' ¢ Cudles son las condiciones del mercado objetivo de los derivados de la
panela como el sirope y la panela en polvo con sabores en el pais de

Espafia?

v' ¢ Cudl es la estructura de mercado, oferta y demanda de los derivados de la
panela como el sirope y la panela en polvo con sabores para la aceptacion

de estos productos de Colombia a Espaia?

v' ¢ Cual es la logistica adecuada para la distribucion de derivados de la panela

como el sirope y panela en polvo con sabores hacia Espafia?

v' ¢ Cual es el nivel de produccion de los productos en relacion, del trapiche
Prodecafia San Diego, que presente la oportunidad de cumplir con la
demanda de dicho mercado?
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3. JUSTIFICACION

Teniendo en cuenta que “la produccion de panela es considera la segunda
agroindustria rural después del café gracias al numero de establecimientos
productivos, al area sembrada y la mano de obra que vincula; y conociendo que la
panela es un endulcolorante de bajos costos con importantes aportes minerales y
trazas de vitaminas; es que se decide realizar un plan exportador para la empresa
Prodecadafia San Diego de panela en polvo con distintos sabores y del sirope
sabiendo que esta empresa se ha destacado a nivel nacional por la calidad de sus

productos”. ?

Después de conocer que “Colombia es el segundo productor de panela a nivel
mundial”,® y que “por datos de PROCOLOMBIA se encuentra una oportunidad en
Espafia mas exactamente en la provincia de Madrid al saber que en este pais se
apetece este producto (PANELA) pero con un valor agregado como lo es la panela
en polvo con sabores, asi mismo un producto innovador del cual no conozcan casi
en este mercado como es el sirope”.* Lo que la empresa busca con este plan
exportador es conocer la viabilidad que tienen de poder enviar este producto
sabiendo que hay otras empresas productoras de panela en el Valle del Cauca
como Trapiche Panela el Trébol que estan exportando panela en distintas
presentaciones al mercado Europeo y ha tenido una gran aceptacion por parte de

sus clientes.

2 Estudio del mercado de la panela en Colombia y en el mundo, Pag. 1 En:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-mercado-de-la-panela-en-colombia-y-
el-mundo.pdf

3 Estudio del mercado de la panela en Colombia y en el mundo, Contexto mundial, Pag. 7 En:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-mercado-de-la-panela-en-colombia-y-
el-mundo.pdf

4 Oportunidades Colombia mas cerca de los negocios, Proexport, Pag. 4 En:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/periodico _de oportunidades 2013.pdf
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Lo que se busca con la panela en polvo con distintos sabores es que a la hora de
consumir el producto la preparacién sea mucho més facil y rdpido conociendo que
el estilo de vida que llevan las personas en este pais es muy acelerado y por ello
prefieren productos practicos y de facil preparacion. Con el sirope lo que se desea
es incursionar en la parte de reposteria en el mercado espafiol con un producto
innovador que las personas puedan utilizar como aderezo a todos los productos que

en estos establecimientos se ofrecen.

Es por esta razon que con el animo de aprovechar esta ventaja competitiva se ve la
oportunidad poder exportar dichos productos; “al conocer que el Valle del Cauca es
conocido como un gran productor de cafia de azlcar™ que es la materia prima que
se necesita para extraer el jugo de esta y asi producir la panela en las diferentes
presentaciones que se han mencionado con anterioridad, es de esta forma que se
llega a pensar en la factibilidad que se tendria al llegar a mercado internacionales

satisfaciéndolos con estos productos que estan apeteciendo.

Por tal motivo es que se toman estos dos productos como referencia de la empresa
Prodecafia San Diego para realizar el plan exportador de derivados de la panela
como el sirope y panela en polvo con sabores, dirigido al pais de Espafia ya que es
considerado como una economia competitiva y con unas bases sélidas® que hacen
ver a este pais como un cliente potencial al tener un gran porcentaje de emigrantes
a nivel mundial que son conocedores de los beneficios que aporta estos productos

al tener un alto valor energético.

5 Estudio del mercado de la panela en Colombia y en el mundo, Pag. 10 En:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-mercado-de-la-panela-en-colombia-y-

el-mundo.pdf
6 Economia Espafia, En: https:/prezi.com/5xwlyajinbhx/barcelona/

18


http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-mercado-de-la-panela-en-colombia-y-el-mundo.pdf
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-mercado-de-la-panela-en-colombia-y-el-mundo.pdf
https://prezi.com/5xwlyajjnbhx/barcelona/

4. OBJETIVOS.

4.1 OBJETIVO GENERAL.

e Disefiar un plan exportador de productos derivados de la panela como el
sirope y panela en polvo con sabores, para la empresa PRODECANA SAN

DIEGO hacia el mercado espafiol.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

¢ |dentificar el mercado potencial espafiol al cual se pretende llegar con la
exportacion de derivados de la panela como el sirope y panela en polvo

con sabores hacia el mercado espaiiol.

e Determinar la estructura de mercado, oferta y demanda de los derivados
de la panela como el sirope y la panela en polvo con sabores para la

aceptacion de estos productos de Colombia a Espafia

e Disefiar la logistica adecuada para la distribucion de derivados de la

panela como el sirope y panela en polvo con sabores hacia Espafia.

e Analizar el nivel de produccién de los productos en relacion, del trapiche
Prodecafia San Diego, que presente la oportunidad de cumplir con la

demanda de dicho mercado
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4.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS Y SU APLICACION EN EL PROYECTO.

Cuadro 1. DESARROLLO OBJETIVOS.

OBJETIVOS

OBSEVARCIONES

Identificar el mercado potencial espafiol al
cual se pretende llegar con la exportacion
de derivados de la panela como el sirope y
panela en polvo con sabores hacia el
mercado espafiol.

Para identificar el mercado potencial en
Espafia se recurre a la basqueda de paginas
de fuentes confiables en las que se encuentre
estadisticas acerca del consumo de panela y
sus derivados que se tienen en este mercado.
Por otro lado, también se podra obtener
informaciéon asistiendo a conferencias en
donde se podra conocer informacion mas
detallada hacia al mercado que se desea
llegar.

Determinar la estructura de mercado, oferta
y demanda de los derivados de la panela
como el sirope y la panela en polvo con
sabores para la aceptacion de estos
productos de Colombia a Espafa

Se podra determinar la estructura del mercado
de la oferta y demanda por medio de la pagina
de Procolombia en donde muestra estadisticas
y datos relacionados acerca del producto con
el que se desea llegar al mercado espafiol; de
igual forma también se podra referenciar por
medio de los competidores nacionales e
internacionales que estan ofertando dicho
producto y asi poder hacer un analisis sobre el
producto que se va a exportar.

Disefiar la logistica adecuada para la
distribucion de derivados de la panela
como el sirope y panela en polvo con
sabores hacia Espafa.

Se debe conocer la infraestructura disponible
en el pais de Espafia, asi mismo conocer la
logistica requerida para llevar productos como
la panela y sus derivados a este mercado;
conociendo y evaluando las alternativas de
transporte del producto.
De esta manera se podra determinar el canal
de distribucion que sea mas factible para la
empresa prodecafia San Diego.

Analizar el nivel de producciéon de los
productos en relacion, del trapiche
Prodecafia San Diego, que presente la
oportunidad de cumplir con la demanda de
dicho mercado

Se podra analizar por medio de estadisticas
que el trapiche prodecafia San Diego acerca
de la oferta y el nivel de produccién que
maneja de cada uno de los productos que se
desea exportar asi se podra saber si se cumple
con la demanda del mercado espafiol

Autoras: Andrea Carolina Patifio Millan y Maria Alejandra Cruz Viveros.
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5. ALCANCE DEL PROYECTO

Se quiere dar a conocer lo que se va a lograr con el proyecto que se esta
realizando ya que es un plan exportador de los derivados de la panela como
el sirope y la panela en polvo con sabores hacia el pais de Espafia. Donde
se le quiere dar los fundamentos para que la empresa PRODECANA SAN
DIEGO pueda tomar la decision para poder lograr una buena exportacion.

Por otro lado, en este proyecto se hablard de todos los tramites que se
deben realizar con el producto tanto en el proceso de elaboracion como en
la documentacion y requisitos que se piden para el pais de Espafia, también
se tendra en cuenta el TLC que se tiene con la Union Europea y los
beneficios que se obtienen a la hora de tener una buena negociacion

Colombia y Espana.

Se puede decir que el objetivo de este proyecto para la empresa es con el
fin de mirar si tiene la posibilidad de que lo puedan realizar o no, donde ellos
tendran la decisidn de realizarlo, basado al documento que se le dejara con

el fin de que obtengan un beneficio.
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6. GLOSARIO.

Agroindustria rural: Es la actividad que permite aumentar y retener en
las zonas rurales, el valor agregado de la produccion de las economias
campesinas a través de la ejecucion de tareas post-cosecha como
seleccion, lavado, clasificacion, almacenamiento, conservacion,

transformacion, empaque transporte y comercializacion

Artesanal: objeto que esta hecho a mano con técnicas tradicionales

Cafia de azlcar: Cafa de tallo lefloso que esta lleno de un tejido

esponjoso y dulce del que se extrae el azlcar.

Comercio justo: es una asociacion de comercio, basada en el dialogo, la
transparencia y el respeto, que busca una mayor equidad en el comercio
internacional. Las organizaciones de Comercio Justo, apoyadas por los
consumidores, estan implicadas activamente en apoyar a los productores,
sensibilizar y desarrollar camparfias para conseguir cambios en las reglas

y practicas del comercio internacional convencional

Competitividad: se define como la capacidad de generar la mayor
satisfaccion de los consumidores fijado un precio o la capacidad de poder
ofrecer un menor precio fijada una cierta calidad. Concebida de esta
manera se asume que las empresas mas competitivas podran asumir
mayor cuota de mercado a expensas de empresas menos competitivas,

si no existen deficiencias de mercado que lo impidan
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Contaminacién microbiolégica: contaminacion debida a la presencia de
virus, bacterias, esporas fungicas, protozoos, algas, peliculas animales y
excreciones animales. Los contaminantes microbiologicos viven y se

reproducen a menudo en microclimas como los subsuelos himedos.

Contaminacion radioactiva: es toda aquella contaminacién tanto en el
aire, el suelo o el agua, producida por el uso de sustancias radioactivas
de origen natural o artificial, sustancias derivadas de la energia nuclear y
las centrales termonucleares.

Demanda: se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un

consumidor o por el conjunto de consumidores

Distribuidores: Los distribuidores son compafiias que compran bienes o
servicios y los comercializan a otras compafias para obtener ganancias.

Dichas compafiias a veces son llamadas mayoristas.

Embalaje: son todos los materiales, procedimientos y métodos que sirven
para acondicionar, presentar, manipular, almacenar, conservar y
transportar una mercancia. Embalaje en una expresion mas breve es la

caja o envoltura con que se protegen las mercancias para su transporte.

Emigrantes:
Se aplica a la persona que deja su lugar de origen para establecerse

en otro pais o region, especialmente por causas economicas o0 sociales
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Empaque: se define como cualquier material que encierra un articulo con

0 sin envase, con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al consumidor

Edulcorante: son sustancias que se utilizan en lugar de los endulzantes
con azucar o alcoholes del azlUcar. También se pueden denominar
sustitutos del azucar, edulcorantes no nutritivos y edulcorantes no

caloricos

Etiquetado: es el principal medio de comunicacion entre los productores
de alimentos y los consumidores finales. El etiquetado puede ser cualquier
documento, bien sea escrito, impreso o grafico que contiene la etiqueta
del alimento, siendo la etiqueta la informacién sobre el articulo que

acompaﬁa a éste o se expone cerca durante su venta.

Exportacion: La salida de mercancias del territorio Aduanero Nacional
con destino a otro pais: Cuando enviamos mercancias que deben ser
declaradas a través de la respectiva Aduana y existe un documento de
soporte de la salida de estas mercancias.

Ficha técnica: Una ficha técnica es un documento en forma de sumario
gue contiene la descripcidén de las caracteristicas de un objeto, material,

proceso o programa de manera detallada.

Inconterms: son clausulas tipo que defineen los usos
comerciales internacionales mas
comunes para determinar cual es la solucién acordada entre

el vendedor y el comprador, respecto de cuatro de los
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problemas tradicionales al comercio exterior la entrega de la
mercaderia la transferencia de la responsabilidad, la
distribucion de los gastos y obligaciones y los documentos

necesarios para la tramitacion aduanera.

Importacion: La importacion consiste en el ingreso legal de mercancias
de un pais origen al pais importador, principalmente para el consumo. Es
la compra de bienes y servicios que provienen de empresas extranjeras.
Puede ser cualquier producto o servicio recibido dentro de la frontera de
un Estado con propositos comerciales. Importar permite adquirir
productos que en el pais no se producen, que pueden ser mas baratos o

de mejor calidad.

Intermediarios: Los intermediarios son los que realizan las funciones de
distribucién, son empresas de distribucion situadas entre el productor y el
usuario final; en la mayoria de los casos son organizaciones

independientes del fabricante.

Internacionalizacion: es el proceso en el que la compafia crea las
condiciones para preparar la salida al mercado internacional, es la
posibilidad de insertarse en dicho mercado o ampliar la vinculacion al

mismo.

Innovador: Que cambia las cosas introduciendo novedades.

Logistica: es el conjunto de los medios y métodos que permiten llevar a

cabo la organizacion de una empresa o de un servicio.
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Maquila: La maquila es un sistema de produccién que permite a las
empresas aprovechar los menores Costos de la mano de obra del pais
donde se establece, sin tener que someterse al sistema de Aranceles

vigente.

Mercado internacional: conjunto de actividades comerciales realizadas
entre compafiias de diferentes paises y atravesando las fronteras de los
mismos. Se trata de una rama del comercio el cual ha venido a cobrar
mayor importancia hoy en dia debido al fenémeno de la globalizacion. Las
actividades del mercado internacional pueden incluir desde mercancias,
servicios e incluso bienes financieros, los cuales dia a dia son
intercambiados entre distintas entidades tanto publicas como privadas en

un mercado que vale miles de millones de dolares

Mercado objetivo: grupo de consumidores ideales de un producto o

servicio

Nombre comercial: Nombre distintivo de un establecimiento o de un

producto.

Oferta: se hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios
gue se ofrecen en un mercado bajo unas determinadas condiciones. El
precio es una de las condiciones fundamentales que determina el nivel de

oferta de un determinado bien en un mercado.
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Oportunidad: hace referencia a lo conveniente de un contexto y a la
confluencia de un espacio y un periodo temporal apropiada para obtener

un provecho 0 cumplir un obijetivo.

Partida arancelaria: Cada uno de los cédigos que define en el arancel de
aduanas una mercancia determinada o bajo el que se agrupa una
categoria de mercancias afines entre si. Consta de cuatro digitos: los dos
primeros hacen referencia al capitulo y los otros dos identifican el lugar

que ocupa dentro del capitulo.

Penetracion de mercado: se denomina al conjunto de estrategias
comerciales tendientes a lograr que una compafia aumente

su participacion de mercado para un producto o linea de productos.

Pesticidas: es cualquier sustancia o mezcla de sustancias dirigidas a

destruir, prevenir, repeler, o mitigar alguna plaga.

Plan exportador: Es definir adecuadamente una estrategia de entrada a

los mercados internacionales y la forma de operacién mas aconsejable.

Proceso de molienda:
Proceso que consiste en triturar una materia hasta reducirla en trozos m

uy Pequefos o en polvo.
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Productores:
Persona que interviene en la produccion de bienes y servicio

en la organizacion del trabajo

Producto energizante: son bebidas sin alcohol y con algunas virtudes
estimulantes que ayudan a disminuir la fatiga y el agotamiento.

Productos organicos: Los productos organicos son aquellos que fueron

producidos mediante técnicas no contaminantes.

Productos sustitutos: Los bienes sustitutos son bienes que compiten en
el mismo mercado. Se puede decir que dos bienes son sustitutos cuando

satisfacen la misma necesidad

Proveedores: Es una persona 0 una empresa que abastece a otras
empresas con existencias (articulos), los cuales seran transformados para
venderlos posteriormente o directamente se compran para Su venta.
Estas existencias adquiridas estan dirigidas directamente a la actividad o

negocio principal de la empresa que compra esos elementos.

Residentes: Que reside o vive habitualmente en un lugar determinado.

Sello de calidad: Sello que debe estampar el fabricante sobre sus
productos en el que se indiquen las caracteristicas principales del

producto.
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Sirope:
Sustancia liquida y espesa, parecida al jarabe, pero mas viscosa, que se

usa para hacer refrescos opara endulzar y adornar postres.

“Termino EXW (En fabrica): Se utiliza cuando el exportador solo se limita
a poner la mercancia a disposicion del importador en sus propias

instalaciones.

Termino FAS (Franco al Costado de Buque): Se utiliza solo en el
transporte maritimo que significa que el exportador asume lo costos y
riesgos del transporte hasta el muelle donde esta contratado el buque por
el importador.

Termino FOB: (Franco a Bordo): La responsabilidad de entrega del
vendedor se termina hasta que los productos sobrepasan la borda del
buque, sin el pago del flete. El vendedor est4 obligado a pasar la

mercancia en aduana de exportacion.

Termino FCA (Franco Transportista): Se refiere a que el vendedor
cumple con la entrega de la mercancia en el momento en que la entrega

al transportista, contratado por el comprador en el punto acordado.

Termino CFR (Costo y Flete): Se utiliza solo en transporte maritimo, El
vendedor es responsable de todos los gastos de importacion y flete del

transporte hasta el puerto de destino convenido.
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e Termino CIF: (Costo, seguro y flete): Se refiere a los costos de envio,
transporte y seguro que cada una de las partes debe de pagar. Se utiliza

solo para transporte maritimo

e Termino CPT (Transporte pagado hasta): Esta norma hace referencia al
pago que debe realizar el vendedor del transporte de la mercancia al sitio

convenido con el comprador, incluyendo gastos y permisos de importacion.

e Termino CIP (Transporte y seguro pagado hasta): El vendedor debe
hacerse cargo de los pagos de transporte que anteriormente mencionamos

y ademas debera pagar un seguro contra pérdida o dafio de la mercancia.

e Termino DAT (Entrega a terminal): Esta relacionada con el transporte de
mercancia, y se refiere a la entrega de la mercancia en el muelle del puerto

de destino, después de la descarga, el seguro no es obligatorio.

e Termino DAP (Entregado en punto determinado): Es para determinar
que las mercancias seran entregadas en algun punto del pais de destino.

e Termino DDP (Entrega con derechos pagados): en este caso el
exportador se encarga de todos los tramites de aduana y el importador no
debe realizar ningun tramite.”’

e TLC: Untratado de libre comercio (TLC) es un acuerdo comercial

vinculante que suscriben dos 0 mas paises para acordar la concesiéon de

7 Términos Inconterms:http://www.comercioyaduanas.com.mx/incoterms/incoterms2010/461-como-
entender-los-inconterms
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preferencias arancelarias mutuas y la reduccién de barreras no

arancelarias al comercio de bienes y servicios.

Trazas:
Técnica de andlisis para determinar la cantidad porcentual (inferior al 0,0
1 % en peso) de un componente o sustanciade un elemento en una mue

stra.

Valor agregado: en términos de marketing, es una caracteristica o
servicio extra que se le da a un producto o servicio con el fin de darle un

mayor valor en la percepciéon del consumidor.

Ventaja comparativa: Significa que cada pais tiende a “especializarse”
en la produccion y comercializacion de las mercancias en que tiene
menores costes comparativos y, a cambio de ellas, importa las que se

producen en otros lugares en términos de mayor eficiencia econémica.

Ventaja competitiva: es cuando una empresa tiene alguna caracteristica
diferencial respecto de sus competidores, que le confiere la capacidad
para alcanzar unos rendimientos superiores a ellos, de manera sostenible

en el tiempo.

Viabilidad: Posibilidad de llevar a cabo algo.
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7. MARCO REFERENCIAL.

7.1 MARCO TEORICO.

Una de las teorias que se manejaran en este trabajo ser la teoria del comercio
internacional que tiene como modelo la ventaja comparativa postulada por David
Ricardo la cual consistia en que los paises deben especializarse en exportar y
producir aquellos bienes en los que se tienen costos mas bajos 8; de esta forma
podria brindarle a los demas paises precios justos, se toma como referencia esta
teoria teniendo en cuenta que la empresa Prodecafia San Diego es un productor
del Sirope el cual no es tan comercializado por otras empresas productoras de
panela y que se puede dar a conocer en otros paises como Espafia como una
bebida energizante y asi mismo la panela en polvo con sabores que seria algo
diferente que llama la atencién de los posibles consumidores al llevarles un

producto mucho mas practico.

De igual forma se toma como referencia la teoria del valor de trabajo postulada
por David Ricardo en la que se dice que “los precios de los bienes se determinan
por la cantidad de Trabajo que se utiliza en su produccion, y no por su Escasez o
por la Utilidad que el Bien reporta”.® Teniendo en cuenta esta teoria es que la
empresa Prodecafia San Diego se basara para poder elegir un precio de
referencia conociendo que el proceso de elaboracién de la panela es un proceso

artesanal y no tecnificado.

8 Teoria de la division internacional del trabajo, En:
http://www.eco-finanzas.com/economia/economistas/David-Ricardo-Pensamiento-economico.htm
% Pensamiento econémico de David Ricardo, En:
http://www.eco-finanzas.com/economia/economistas/David-Ricardo-Pensamiento-economico.htm
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El conocido Diamante de Porter es otra teoria en las que se apoya el proyecto

teniendo en cuenta que habla de 4 factores que son de gran importancia para lo

gue se desea realizar como lo son:

Condiciones de los factores, se trata de factores especializados que son
escasos Yy dificiles de imitar por los competidores extranjeros y que
requieren una inversion sostenida para crearlos?, en este caso seria la
materia prima (Cafia de Azucar) que se utilizara para la creacion de estos
dos productos como lo son el sirope y la panela en polvo con sabores. El
sirope que es un producto que no tiene tanto reconocimiento en el
mercado internacional pero que sin duda alguna puede convertirse en un

producto energizante fuerte para la venta debido a que es muy natural.

Condiciones de la demanda, para Porterlos paises logran ventaja
competitiva en los sectores o segmentos donde la demanda interna brinda
a las empresas locales un conocimiento de las necesidades del
comprador mejor que la que pueden tener sus rivales extranjeros. !
Teniendo en cuenta que la empresa Prodecafia San Diego elabora
productos con un alto nivel nutricional conociendo que sus productos son
a basa de la cafia de azucar es que se logra crear productos nutritivos e
innovadores como el sirope y la panela en polvo en diferentes sabores
gue pueden crear una gran demanda en el mercado espariol conociendo
qgue hay una gran parte de emigrantes colombianos que veran en estos
productos algo nostalgico al poder llevar a sus casas una parte del pais
gue han dejado (Colombia).

10Factores del diamante de Porter, En:_http://www.descuadrando.com/Diamante de Porter
11 Modelo del diamante de Porter, En:http://sobregerenciayempresa.blogspot.com/2013/07/modelo-del-
diamante-de-porter.html
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e Sectores afines y de apoyo, este determinante alude de manera directa
a la presencia o ausencia en la nacion de proveedores y sectores afines
cuya interaccion influye para que el sector sea internacionalmente
competitivo.'?Se debera tener en cuenta este factor conociendo que se
debe tener proveedores que distribuyan estos productos en el mercado
espafol para que pueda llegar de una mejor forma al consumidor final,
hacer estrategias entre la empresa productora que seria Prodecafia San
Diego y supermercados altamente reconocidos en Espafia para de esta
forma ofrecer un producto con un precio mucho méas competitivo frente a

la competencia que se encuentre.

e Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa, cuando la rivalidad
interna entre las industrias es intensa, estas se ven obligadas a competir
de forma mas agresiva e innovadora, adoptando en consecuencia una
actitud "global”. Por ello, cuando se da una mayor rivalidad, las empresas
tiendan a expandirse a otros mercados con mayor prontitud que en
aquellos paises donde esta situacion no existe!3.Es asi como se debe
conocer mejor la competencia y conocer como es el mercado al que se
desea llegar para de esta manera saber que competencia existe en dicho
mercado y quien es el rival para asi poder ofrecer un producto con mejor
calidad que esté acorde con las necesidades y expectativas de los
posibles clientes y con un precio justo que pueda generar una mejor

competitividad.

De igual forma este trabajo al ser un plan exportador se debera de tener
en cuenta la estructura que se debe emplear al momento de realizar la

exportacion de un producto, sabiendo que por medio de esta estructura

12Modelo del diamante de Porter, En:
http://sobregerenciayempresa.blogspot.com/2013/07/modelo-del-diamante-de-porter.html
13Modelo del diamante de Porter, En:
http://sobregerenciayempresa.blogspot.com/2013/07/modelo-del-diamante-de-porter.html
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se podré determinar la competencia, la demanda la logistica y el precio
con el cual se llegara al mercado elegido.

Antes de realizar la estructura del plan exportador se deber& contar en
primera instancia con una definicion de la empresa, es decir, saber su
razon social, el objeto social, la constitucion, contactos que esta tenga, y
su ubicacién. De igual forma, se debera conocer la descripcién del
producto, la cual cuenta con la ficha técnica, el nombre comercial, la
partida arancelaria y la materia prima. Con lo anterior, se procede a
definir la estructura del plan exportador que comprende los siguientes

pasos:

1- SELECCION PRELIMINAR DEL PRODUCTO:

Disponibilidad de producto Se debe ofrecer solo lo que el trapiche
PRODECANA SAN DIEGO esté en capacidad de producir de forma
estable y continua.

Calidad Debe ser la requerida por el mercado al que se pretende llegar
en este caso Madrid Espafia teniendo en cuenta las expectativas del

cliente

Valor agregado Caracteristicas que le dan al producto un factor
diferenciador, en este caso seria el ofrecer panela en polvo con sabores

y el sirope
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e Optima relacion calidad/precio El trapiche PRODECANA SAN DIEGO
debe contar con las condiciones necesarias para enfrentar nuevos retos
como establecer precios competitivos y a su vez cumplir con los

estandares de seguridad en la calidad de los productos

e Adaptabilidad PRODECANA SAN DIEGO debera tener en cuenta las
distintas necesidades y condiciones del mercado espafiol, teniendo en
cuenta barreras culturales, regulacion, atributos fisicos y de empaque del

producto.

2- SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA: En este punto se debera
tener una informacion detallada de la empresa en aspectos
administrativos, financieros, legales, de produccion y experiencia en
el mercado nacional de acuerdo con el interés de

internacionalizarse.4

3- IDENTIFIQUE LA POTENCIALIDAD DE SU PRODUCTO: Se debera
conocer el cédigo de la subpartida arancelaria que permitira identificar
numeéricamente la mercancia en este caso la panela con sabores y el

sirope a nivel internacional.

De esta manera se poda analizar el comportamiento del producto en
el mercado internacional, conocer que arancel tiene este producto en
el mercado seleccionado y saber que requerimientos se deben tener

en cuenta para ingresar al mercado en este caso Espafa.

14 Ruta exportadora Procolombia En: http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/ruta-exportadora
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4- ANALISIS DEL MERCADO: Se debera hacer la seleccion del pais al
que se desea llegar, conocer el objetivo del porque se desea poder
llegar a dicho mercado, saber cuél es el tamafio del mercado al que
se va a enfrentar y de esta manera conocer si se cuenta con la
capacidad suficiente de productos para de suplir sus necesidades; asi
mismo se tendra que determinar el precio y los canales de distribucion

gue se utilizaran.

5- EVALUAR LAS CONDICIONES DE ACCESO (ARANCELES,
CERTIFICACIONES, Y OTROS REQUERIMIENTOS): Cada
mercado define los diversos requisitos y requerimientos de entrada
para las importaciones con el fin de proteger la salud, el medio
ambiente y en general cumplir las normas de calidad minimas
requeridas, las cuales son necesarias conocer antes de realizar el

envio de la mercancia.'®

6- CONOZCA LA LOGISTICA INTERNACIONAL: Se debera conocer la
infraestructura disponible en el pais al que se desea exportar, conocer
la logistica requerida para llevar el producto a sus mercados, conocer
y evaluar las alternativas de transporte del producto en este caso la
panela en polvo con sabores y el sirope para llegar al mercado

espaniol.

15 Ruta exportadora Procolombia En: http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/ruta-exportadora
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7- ANALISIS DEL COSTO DE EXPORTACION:

<

8.

Revise los términos de negociacion: Se debe tener clara las

condiciones de negociacion (Inconterms) y las normas internacionales.

Simule los costos de exportacion: Calcular el valor aproximado de la
exportacion del producto y de esta forma poder establecer cual puede ser

el precio de venta.

Lista de chequeo: Realizar laverificacion de los puntos clave en el
proceso exportador: empaque, embalaje, documentacion y transporte

entre otros.

Evalué si requiere alianzas: identificar la necesidad de aliados tanto en
el mercado nacional como en los mercados internacionales para
enfrentar los retos del proceso de exportacion. Las alianzas le podrian

traer los siguientes beneficios:

Mayor poder de negociacion con los canales de distribucion.
Reduccién de los costos en las actividades de promocion.
Obtener mayores ganancias 0 mejores condiciones en el proceso de

negociacion.

CALENDARIO DE IMPLEMENTACION: Este punto implica la ejecucion,

el seguimiento del plan y la revisién periddica de los resultados.®

16 | a estructura del plan exportador En: http://pymex.pe/exportaciones-peruanas/aprenda-a-exportar/la-
estructura-del-plan-de-exportacion/
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8.1 MARCO DE ANTECEDENTES

Antes de realizar un analisis detallado en el sector panelero de Colombia, vemos
que es de gran importancia cuales son los trapiches de panela que estan
registrados legalmente y que tengan INVIMA, donde es muy primordial los datos
gue seran entregados para la empresa y poder tener unas estrategias claras a
la hora de actuar y poderse posicionar a nivel nacional frente a los demas
trapiches y poder tomar la decision de si es conveniente realizar exportaciones

a los lugares ya mencionados con anterioridad.

Se tiene como base que en el pais existen 17.700 Trapiches paneleros en
Colombia totalmente inscritos en el INVIMA, donde se en FEDEPANELA dice
que los departamentos con mayor produccion de panela son: Santander,

Cundinamarca y Boyaca.’

Por otro lado, dice también “este documento que en todo el pais solo hay 57
empresas de panela que son exportadoras, donde generan una gran cantidad
de empleos dicho por el INVIMA gue son 91.956 empleos, estos indicadores no
han cambiado desde el 2014718

Es asi como por medio de un registro de la Dian se logra establecer cuales son
los trapiches a nivel de la region y nacional que cuentan con la experiencia de

exportacion en productos como la panela y similares como azucares.

Inscripciones de trapiches paneleros, Fedepanela, pag. 10. En:
http://www.fedepanela.org.co/publicaciones/cartillas/abc_panela.pdf Consultado julio,2015
8Inscripciones de trapiches paneleros, Fedepanela, pag. 10. En:
http://www.fedepanela.org.co/publicaciones/cartillas/abc_panela.pdf Consultado julio,2015
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En base a lo anteriormente mencionado se puede ver que en la region se
encuentran trapiches como: el trébol, la Alsacia, panela victoria, azucares y
mieles s.a., rio paila, manuelita, ingenio carmelita, ingenio del cauca, y la
agroindustria de panela san Antonio que han tenido experiencia en la exportacion
de sus distintos productos a diferentes mercados de la Unidén europea y a
Estados Unidos. De igual forma también hay otras empresas a nivel nacional que
cuentan con experiencia en este campo como lo son Dofia panela, ingenio

Risaralda y agroindustria Colombia verde.!?

De acuerdo a esto se podra tener una base de todas y cada una de las
experiencias que estas empresas han enfrentado y como han llegado a estos
mercados para poder aplicarlos a €l plan exportador que se esta realizando para
el trapiche PRODECANA SAN DIEGO, teniendo en cuenta que la mayoria de las

empresas exportadoras del sector panelero se encuentran en esta region.

De igual forma se quiere dar a conocer cuales son los avances de la industria
panelera para el afio 2015 ya que se ha ido consolidando con mayor fuerza en
la parte técnica y no tan empiricamente como en los afios anteriores lo que han

ido realizando para el avance de estas industrias y el mejoramiento de cada dia.

Se baso en el trapiche Prodecafia San diego segun lo visto los procesos que
realizan alldA no se ha tecnificado tanto como otros trapiches, pero tiene
magquinaria necesaria para la realizacion y transformacion de la panela en

diferentes presentaciones, no solo en bloques como es comun verla.

19 Directorio de exportadores Dian En:
http://www.dian.gov.co/dian/14cifrasgestion.nsf/e7f1561e16ab32b105256f0e00741478/6bd6a0a2ab2bf31
€05257360007ed9a9?0OpenDocument
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En los ultimos tiempos se ha desarrollado distintos proyectos para la produccion
de la panela con la cafia de azUcar que sea mas puray limpia sin perder ningun
beneficio, pero de igual forma ayudando a disminuir el tiempo de produccion,
donde se obtiene un beneficio ya que es menos tiempo y mas calidad en el

producto dejando de ser tan artesanal como anteriormente se realizaba.

Cabe resaltar que el tratado de libre comercio entre la Union Europea y Colombia
trae beneficios para muchos productos como lo son las flores, café tostado y
preparaciones de café, aceite crudo y refinado de palma, la mayoria de frutas y
hortalizas, la mayoria de los productos del cacao y el tabaco, las cuales podran
entrar con un arancel cero a dicho territorio, sin embargo se debe tener en cuenta
que productos como el banano, azucar, carne de vacuno, entre otros seran

objeto de una liberalizacion gradual o contingente.

El azGcar colombiano que antes no tenia posibilidad de exportacion en la Union
Europea por el arancel equivalente ad-valorem de 175 por ciento y de una
autorizacion para importar, después de la entrada en vigor del acuerdo
“Colombia contara con un contingente libre de arancel para 62.000 toneladas

con crecimiento del 3% anual”.?°

Adicionalmente se pactdé una norma en el que el azlicar debe ser elaborado a

partir de la extraccion de cafia de azucar cultivada y cosechada, en el pais.

De acuerdo al tratado de libre comercio entre la Union Europea y Colombia, se

debera tener en cuenta el articulo 207 el cual expone el funcionamiento que la

20 MINISTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO ACUERDO COMERCIAL ENTRE UE Y COLOMBIA EN:
http://www.mincit.qov.co/publicaciones.php?id=3405
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Union Europea establece en las competencias exclusivas para firmar acuerdos

comerciales con otros paises.

e Articulo 207

1. La politica comercial comun se basara en principios uniformes, en particular
por lo que se refiere a las modificaciones arancelarias, la celebracién de
acuerdos arancelarios y comerciales relativos a los intercambios de
mercancias y de servicios, y los aspectos comerciales de la propiedad
intelectual e industrial, las inversiones extranjeras directas, la uniformizacion
de las medidas de liberalizacion, la politica de exportacién, asi como las
medidas de proteccidn comercial, entre ellas las que deban adoptarse en
caso de dumping y subvenciones. La politica comercial comun se llevara a

cabo en el marco de los principios y objetivos de la accién exterior de la Unién.

2. El Parlamento Europeo y el Consejo, con arreglo al procedimiento legislativo
ordinario, adoptaran mediante reglamentos las medidas por las que se defina

el marco de aplicacion de la politica comercial comuan.

3. En caso de que deban negociarse y celebrarse acuerdos con uno 0 mas
terceros paises u organizaciones internacionales, se aplicara el articulo 218,

sin perjuicio de las disposiciones especificas del presente articulo.

La Comision presentara recomendaciones al Consejo, que la autorizara a
iniciar las negociaciones necesarias. Correspondera al Consejo y a la
Comisién velar por que los acuerdos negociados sean compatibles con las

politicas y normas internas de la Union.
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b)

La Comision llevara a cabo dichas negociaciones en consulta con un comité
especial designado por el Consejo para asistirla en dicha tarea y con arreglo
a las directrices que el Consejo pueda dirigirle. La Comision informara
periddicamente al comité especial y al Parlamento Europeo de la marcha de

las negociaciones.

Para la negociacion y celebracion de los acuerdos mencionados en el
apartado 3, el Consejo decidir4 por mayoria cualificada. Para la negociacion
y celebracion de acuerdos en los ambitos del comercio de servicios y de los
aspectos comerciales de la propiedad intelectual e industrial, asi como de las
inversiones extranjeras directas, el Consejo se pronunciara por unanimidad
cuando dichos acuerdos contengan disposiciones en las que se requiere la

unanimidad para la adopcion de normas internas.

El Consejo se pronunciara también por unanimidad para la negociacion y la
celebracion de acuerdos:

en el ambito del comercio de servicios culturales y audiovisuales, cuando
dichos acuerdos puedan perjudicar a la diversidad cultural y linguistica de la

Unién.

en el &mbito del comercio de servicios sociales, educativos y sanitarios,
cuando dichos acuerdos puedan perturbar gravemente la organizacién
nacional de dichos servicios y perjudicar a la responsabilidad de los Estados
miembros en la prestacién de los mismos.

La negociacion y la celebracion de acuerdos internacionales en el ambito de
los transportes se regiran por el titulo VI de la tercera parte y por el articulo
218.
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C 83/140 Diario Oficial de la Union Europea 30.3.2010 ES

6. El ejercicio de las competencias atribuidas por el presente articulo en el &mbito
de la politica comercial comun no afectara a la delimitacion de las competencias
entre la Union y los Estados miembros ni conllevara una armonizacion de las
disposiciones legales o reglamentarias de los Estados miembros en la medida

en que los Tratados excluyan dicha armonizacién.?*

21 VERSION CONSOLIDADA DEL TRATADO DE FUNCIONAMIENTO DE LA UNION EUROPEA Atrticulo 207 En:
https://www.boe.es/doue/2010/083/200047-00199.pdf
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8.2 MARCO HISTORICO

La cafia de azucar es un cultivo que se introdujo en el mestizaje culinario durante
la época de la conquista espafiola a América. Con la cafa llegaron también los
trapiches y el proceso de la molienda, asi como sus productos. La cafia vino a
Colombia en el afio 1538 a través del Puerto de Cartagena y dos afios después
en 1540 entr6 por Buenaventura al valle geografico del Rio Cauca, plantandose
inicialmente en la margen izquierda del rio Cauca, en Arroyo Hondo y Cafias
Gordas, lugares muy cercanos a Cali, donde operaron sendos trapiches
paneleros”. Para el mismo autor la penetracion en el resto del pais se hizo a
partir de Maria La baja en Bolivar, Valle de Apulo, Rionegro y Guaduas en
Cundinamarca, Valle de Tensa en Boyaca y Vélez en Santander.??

El cultivo de la cafia de azUcar se desarrollé especialmente en las zonas calidas,
clima al que le era favorable y su cosecha se hacia con mano de obra negra
como ya se citd. Tiene un periodo vegetativo de aproximadamente afio y medio,
para iniciar su proceso de convertirse en panela. La panela como es conocida
en Colombia se hace también en Venezuela, en Centro América (papeldn), en
México (piloncillo), en Ecuador, Bolivia y Pert (chancaca)??

Existen varios productos derivados de la cafia de azUcar, que incluyen azicar en
bruto, siropes, azucares refinadas y melazas, estos productos se diferencian
entre si por su contenido de humedad y contenido de sacarosa, ademas por el
tamafo de sus cristales y por los tratamientos especiales que reciben (FDA
1993).

22 Historia de la panela colombiana, En:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/historia-de-la-panela-colombiana-su-
elaboracion-y-propiedades.pdf

23Historia de la panela colombiana, En:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/historia-de-la-panela-colombiana-su-
elaboracion-y-propiedades.pdf
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El sirope de cafia de azucar es un liquido fluido derivado del procesamiento de
la cafia de azUcar o por la solucién en agua de dulce de cafia de azucar (panela)
hecha de dicho jugo. Tradicionalmente el sirope obtenido del procesamiento de
la cafla de azucar habia sido utilizado por mucho tiempo por la industria de
bebidas, fue sustituido por jarabe de maiz alto en fructosa, al ser mas barato,
aunque no provee todas las caracteristicas de dulzura del sirope de cafia. El
sirope cafia aporta al organismo vitamina A, azucares simples, minerales, hierro,

magnesio, por lo que se recomienda su consumo a vegetarianos.?*

Se debe tener en cuenta que de la cafia de azUcar no se desperdicia ninguna de
sus partes pues todas tienen un diferente uso, que hacen que esta materia prima

se aproveche totalmente todas y cada una de sus partes.

Sus hojas y bagazo son utilizadas en alimento para animales como ganado y
porcinos. De la combustion del bagazo se genera energia eléctrica. A partir de
las mieles y azUcares se fabrican confites, dulces y bebidas

Mediante un proceso de destilacion de las mieles se fabrica etanol, combustible
vehicular, considerado como la gran alternativa en la absorcibn de CO2,

contribuyendo asi con el cuidado del medio ambiente.?®

Teniendo en cuenta que la panela proviene del azlcar sin refinar que se obtiene
de la miel de la cafia de azlcar, se dice que es un alimento nutritivo ya que no

pierde sus minerales ni vitaminas durante su proceso de transformacion.

24 Desarrollo y evaluacion de un sirope de caia de azucar, En:
http://bdigital.zamorano.edu/bitstream/11036/481/1/T2954.pdf

25 Sub productos de la cafia de azUcar, En:
http://www.procana.org/new/quienes-somos/subproductos-y-derivados-de-la-ca%C3%Bla.html
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La panela comiunmente se vende en bloques duros y planos, o en polvo, lo que
hace un producto econémico y disponible para muchos consumidores. En
Espafia se puede encontrar rallado en la mayoria de herbolarios, y también en

bloques en tiendas especializadas en productos sudamericanos?®

Lo que se desea con la panela con sabores es que tengan un sabor y aroma
idénticos al natural que permitan mantener la naturalidad de la panela. Ideal por
su empaque individual ya que garantizan una mayor higiene, sabor y aroma.,

complemento para endulzar café, té, infusiones, bebidas calientes y frias.?’

En Colombia la agroindustria panelera es una de las principales actividades
econdmicas de las aéreas rurales andinas, por su gran importancia
socioeconémica en la generacion de ingreso y empleo, y el aporte a la dieta

alimenticita de la poblacién.?®

Al considerar los canales de distribucion de la panela, se destacan dos entre los
mas frecuentes: el primero, que corresponde a la zonas planas del Valle del
Cauca y de Risaralda, en donde los productores despachan la panela
directamente a los supermercados o a las plazas de mercado local para ser
vendida al consumidor; y el segundo y mas predominante corresponde al resto
de regiones paneleras del pais tipicas de pequefios y medianos productores, en

el que interviene una cadena mas larga de agentes comercializadores.?®

26 Usos y beneficios de la panela, En:
http://www.dulceseltrapiche.com/usos-y-beneficios-de-la-panela

27 Panela instantanea con sabores, En:
http://www.donapanela.com/productos/panela-en-sobres.html

28 |mportancia social y econémica de la panela en Colombia, En:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-mercado-de-la-panela-en-
colombia-y-el-mundo.pdf

29 Caracteristicas generales del mercado panelero, En:
http://www.fao.org/fileadmin/user_upload/ags/publications/AGSF WD6s.pdf
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La panela tiene un sabor muy especial, al menos eso puede parecer ahora que
han invadido los azucares refinados, pero la panela es lo que podria llamarse el
auténtico azucar integral de cafa y se considera el mas puro porque se elabora
a partir de la evaporacion del jugo de cafia a alta temperatura, que hace que sea

mucho mas nutritiva que el azticar desde el punto de vista nutricional.°

30 La Panela, En:
http://www.gastronomiaycia.com/2009/03/10/panela/
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8.3 ESTADO DEL ARTE.

En este marco se da a conocer las referencias de la panela y sus
exportaciones:

Se realizé un estudio de mercado de la panela en Colombia hacia el mundo para
la exportacion de este producto, donde miran la importancia econémica de este
sector, mirando la oferta y demanda donde se conoce que en Colombia se
encuentra departamentos con mayor produccion de la materia prima para la
transformacion de panela, dandole un crecimiento y disminuyendo los costé y
aumentando la demanda para el cubrimiento nacional e internacional para el

consumo de este producto.

v' http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/estudio-del-

mercado-de-la-panela-en-colombia-y-el-mundo.pdf, Consultado julio, 2015.

Por otro lado, la documentacién que se identificé para la referencia de este
proyecto sirve para mostrar los competidores que se encuentran a nivel nacional,
pero también conocer si se puede realizar alianzas donde pueda cubrir una

demanda y poderla satisfacer y abarcar la capacidad de produccion.

De igual manera en la universidad de CEIPA se dio a conocer otro caso donde
en este proyecto lo realiza para la creacion de una empresa exportadora de
panela, donde tienen factores importantes ya que ellos van a realizar el producto
desde sus inicios como lo son el cultivo, la transformacion de la cafia de azlUcar
y sea panela ya sea en blogues o en diferentes presentaciones como

pulverizada.3!

31Trabajo plan exportado de panela para la exportacion colombiana, en:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/proyecto-de-empresa-nueva-panela-de-
exportacion-colombiana-panexcol.pdf
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Por dltimo, se encuentra un proyecto donde mira la factibilidad de implementar
una planta para la produccion y comercializacion del producto (panela), donde
solo piensan realizar para el consumo interno del pais, siendo claro que
participaran las familias campesinas ya que es el sustento de ellos, por otro lado,
ven que la produccion solo puede demandar para los clientes internos, toman
como base otros proyectos con empresas tecnoldgicas mas el ministerio de

agricultura.®?

Este proyecto se basa principalmente en la participacion de los materiales
conseguidos ya que son muy importantes y beneficiosos para ellos, donde puede
concretar la asesoria de una empresa sin cometer error alguno, llevando a cabo
gue la empresa se pueda asesorar como es Prodecafia San Diego pueda aplicar

el proyecto de la mejor manera posible.

32Estudio de factibilidad para la realizacion de una empresa productora de panela
https://www.google.com.co/url?sa=t&rct=j&gq=&esrc=s&source=weh&cd=2&cad=rja&uact=8&ved=0CCIQFj
ABahUKEwjY89_ y8N3GAhURM4gKHTJuDBk&url=http%3A%2F%2Fwww.panelamonitor.org%2Fdocume
nts%2F576%2Festudio-de-factibilidad-para-el-montaje-de-una-%2Fdownload%2F&ei=-
TWmVZIKK5HMoASY3LHIAQ&uUsg=AFQjCNE49NaeM1SU_GVdcyA1o9cQUVWJI8g&sig2=eKgFmqvPHJi
wAfdOoPuY1g&bvm=bv.97653015,bs.1,d.eXY
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7.5 MARCO CONCEPTUAL.

e Demanda: En este proyecto se puede ver que en el valle del cauca se
encuentra la gran oferta de estos productos hacia los paises extranjeros,
pero cada uno de ellos tienen un valor agregado que hace que los
consumidores prefieran los diferentes productos como son: el precio, el

sabor, la cantidad, entre otros.

e Internacionalizacion: Se decide tener una internacionalizacién del
producto viendo la gran demanda que ellos tienen en el pais de Espafia
teniendo la oportunidad de llevarlo y poderlo nacionalizar en ese pais

como producto colombiano y vallecaucano.

e Oferta: Colombia es gran ofertante de panela donde en este proyecto se
decidi6 llevarlo al mercado espafol con un valor agregado que fue el
Sirope, de tal manera que se pueda suplir las necesidades de los latinos

como de los espafoles.

e Partida arancelaria: Es importante conocer la partida arancelaria del
producto que se pretende exportar ya que asi se identifica en que
categoria se encuentra representada y poder diligenciar los documentos

de una manera correcta.

e Plan exportador: Se debe tener claro en el proyecto que se esta
realizando un plan exportador y que conlleva dentro del para coordinar las
estrategias que se van a llevar a cabo para asi poder introducir el producto

de la mejor manera posible.
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e Proveedores: es una parte importante de poder hacer un negocio ya que
es el que surtira los productos en el lugar acordado con todas sus

especificaciones de transformacion o ya sea materia prima.

e Sirope: Es uno de los productos ofrecidos en el plan exportador, teniendo
en cuenta que es innovacion para el pais al que se desea llevar porque
no solo se utilizara para las comidas gourmet sino también lo pueden

utilizar como una bebida refrescante.

e TLC: Para este proyecto es sumamente importante contener un TLC entre
Colombia y el pais al que se desea exportar puesto que cada uno
obtendra beneficios a la hora de realizar un negocio con el producto

ofrecido.
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7.6 MARCO LEGAL.

Después de determinar el producto y elegir el mercado al que se desea llegar,
es necesario poder identificar las diferentes partes legales que se necesitan para
poder entrar adecuadamente el producto a dicho mercado sin tener que

ocasionar un costo adicional a la hora de exportar este.

Se debe tener en cuenta la certificacion de productos con el Sello de Calidad
ICONTEC que permite que las organizaciones demuestren de manera
permanente, que sus productos cumplen un referencial técnico, mediante
sistemas de fabricacion y control eficaces y confiables, lo cual le da respaldo y
seguridad a los productos que lo ostentan ante el consumidor final. Nuestra
certificacion de producto se encuentra acreditada por el Organismo Nacional de
Acreditacion de Colombia (ONAC) en Colombia y por el Instituto de Normas
Nacionales de Estados Unidos (ANSI)33

v REGULACIONES Y REQUISITOS ESPECIALES EN COLOMBIA:

RESOLUCION NO. 2546 DE 2004 REQUISITOS SANITARIOS PARA
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE PANELA: por la cual se establece
el reglamento técnico de emergencia a través del cual se sefialan los requisitos
sanitarios que se deben cumplir en la produccion y comercializacion de la panela

para el consumo humano y se dictan otras disposiciones.

33|contec internacional, En:
http://www.icontec.org/index.php/es/inicio/certificacion-producto
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v CONDICIONES GENERALES DE LA PANELA
De las condiciones generales de la panela. Ademas de los requisitos de
calidad exigidos en el articulo siguiente, la panela debe cumplir con las

siguientes condiciones generales:

A. Presentar la coloracion en los diferentes tonos de amarillo, pardo o pardo

Ooscuro.

B. Estar libre de ataques de hongos, mohos, insectos y roedores.

C. Elaborarse en establecimientos autorizados y que cumplan con requisitos

higiénicos de fabricacion.3

ENVASE, EMBALAJE, ROTULADO, REEMPAQUE, ALMACENAMIENTO,
DISTRIBUCION, TRANSPORTE Y COMERCIALIZACION: Envase. Los
productores que actualmente utilicen envases de panela o aquellos que decidan

utilizarlos, deberan hacerlo en material sanitario.

% Embalaje. A partir de la entrada en vigencia del reglamento técnico que
se establece mediante la presente resolucion, las panelas a granel se
deben embalar en cajas de cartdn, el cual debe ser de primer uso,

teniendo en cuenta las siguientes condiciones:

34 Sociedad de agricultores de Colombia, En:
http://www.sac.org.co/es/ambito-juridico/resoluciones/146-no-2546-de-2004-requisitos-sanitarios-para-
produccion-y-com.html
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a. Se prohibe el embalaje de panelas en materiales como rusque, costales o
material no sanitario.

b. Solo se permite el reempaque de panelas en establecimientos autorizados
por la Entidad Territorial de Salud y procedentes de trapiches que cumplan
con los requisitos sanitarios establecidos en el reglamento técnico que se

establece a través de la presente resolucion.

e Del rotulado. Los productores que actualmente utilicen envases de
panela o aquellos que decidan utilizarlo, debe cumplir con los requisitos
de rotulado que se establecen a continuacion:

b. Nombre completo del producto e ingredientes.

c. Marca comercial.

d. Nombre y ubicacién del trapiche panelero.

e. Numero de lote o fecha de produccion.

f. Condiciones de conservacion.

g. Declaraciéon del contenido neto, de acuerdo con la normatividad
vigente.

h. En el caso de la panela destinada para exportacion, el rotulado

debe ajustarse a las exigencias del pais de compra.3®

35 Sociedad de agricultores de Colombia, En:
http://www.sac.org.co/es/ambito-juridico/resoluciones/146-no-2546-de-2004-requisitos-sanitarios-para-
produccion-y-com.html
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REQUISITOS SANITARIOS PARA LOS MANIPULADORES DE
ALIMENTOS

¢ Los manipuladores se deben lavar las manos y los antebrazos, cuantas
veces sea necesario, antes de iniciar las labores, cuando cambie de

actividad o, después de utilizar el servicio sanitario.

e Ellavado de las manos y antebrazos se debe efectuar con agua y jabén
antibacterial u otra sustancia, que cumpla la misma funcion de acuerdo
con las normas legales vigentes. Se debe utilizar cepillo personal para el

lavado de las uiias.

e El secado de las manos debe realizarse por métodos higiénicos,

empleando para esto toallas desechables o secadores eléctricos.

e Unfas cortas, limpias y sin esmalte

e Cabello limpio, recogido y cubierto por gorro.

e Uso de ropa de trabajo limpia (uniforme, delantal), botas o zapatos

cerrados adelante.3®

36 Normas técnicas sectorial colombiana NTS-USNA 007, En:
http://www.mincit.gov.co/publicaciones.php?id=1395
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REQUISITOS SANITARIOS Y FITOSANITARIOS EN LA UNION
EUROPEA:

Para lograr la exportacion de azucares y endulzantes, hacia los paises de
la Unidn Europea, se deben cumplir los requisitos de la normativa de la

Comision Europea relacionados en particular con:

Requisitos generales para la importacion de alimentos incluidos en la ley
general de alimentos de la UE.3’

Regulaciones sobre la higiene en productos alimenticios a través de todas
y cada una de las fases de la cadena de produccion, y la implementacion
general de los procedimientos que tienen como base los principios
HACCP.

Regulaciones relacionadas con niveles maximos de residuos,

contaminantes, y pesticidas; contaminacion microbioldgica y radioactiva.

Regulaciones especificas para alimentos genéticamente modificados
(GM) y “nuevos alimentos” (novel food).

Consideraciones especiales para los productos organicos.

REQUISITOS DEL MERCADO EUROPEOQ: Cada vez son mas demandados,

por los consumidores europeos, azucares y endulzantes que cuenten con

certificaciones como:

3’Regulaciones de acceso a la Union Europea, En:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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e International ILO standards.

e Occupational Health and Safety (OHS).

e Bonsucro - The Better Sugarcane Initiative (BSI).

e Comercio Justo.

e Orgénico.

INFORMACION GENERAL QUE DEBEN CONTENER LAS ETIQUETAS DE
AZUCARES Y ENDULZANTES:

Los productos de azucar y endulzantes comercializados en la Union Europea
deben cumplir con las reglas de etiquetado establecidas para asegurar que los
consumidores tengan toda la informacion esencial para tomar la decision de
compra mas apropiada segun su necesidad. El etiquetado de dichos alimentos
debe ser acorde con las reglas generales establecidas por la directiva
2000/13/CE.

e Nombre del producto.

e Lista de ingredientes.

e Cantidades netas.

e Fecha de duracién minima.
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e Condiciones especiales.

e Nombre comercial.

e lugar.

e Lote marcado.38

REGLAMENTO CE N° 178/2002 RELATIVO A LOS PRINCIPIOS Y
REQUISITOS GENERALES DE LA LEGISLACION ALIMENTARIA.

% La interpretacion del articulo 17 del Reglamento n° 178/2002: la

responsabilidad relativa a la aplicacion de la legislacion alimentaria

“Con una terminologia criticada por la doctrina espanola, el articulo 17.1 del
Reglamento n°® 178/2002 dispone: «Los explotadores de empresas alimentarias
y de empresas de piensos se aseguraran, en todas las etapas de la produccion,
la transformacion y la distribucion que tienen lugar en las empresas bajo su
control, de que los alimentos o los piensos cumplen los requisitos de la
legislacién alimentaria pertinentes a los efectos de sus actividades y verificaran

qgue se cumplen dichos requisitos.»

Se puede ver que por medio de este requisito los explotadores de empresas

alimentarias estan sujetos a cumplir de una forma responsable todas las

38 Regulaciones de acceso a la Unién Europea, En:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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exigencias que la Unién Europea pida ya que de no hacerlo pueden ser
acreedores de sanciones penales; lo cual no es beneficioso para ninguna

empresa ya que su imagen se puede ver afectada en el mercado internacional.

% Trazabilidad: mitos y realidades El articulo 18 del Reglamento n°
178/2002 impone la obligacion de asegurar la trazabilidad de los
alimentos en todas las etapas de su produccion, transformacion y

distribucion.

El verdadero objetivo de la trazabilidad es garantizar que se pueda proceder a
retiradas o recuperaciones especificas y precisas de productos. Tampoco
debemos olvidar que, en su caso, permite facilitar a los consumidores y a los
explotadores de empresas alimentarias informacion apropiada. Ademas, la
trazabilidad hace posible que las autoridades de control lleven a cabo
determinaciones del riesgo y que, del mismo modo, puedan evitar perturbaciones

innecesarias del comercio.
«El articulo 18 exige a los explotadores de empresas alimentarias que:

e puedan identificar quién ha suministrado un producto y quién ha sido su
destinatario;

e pongan en practica sistemas y procedimientos que permitan poner esta
informacion a disposicion de las autoridades competentes si éstas asi lo

solicitan.

De igual forma los explotadores:

e deberan poner en practica un sistema que les permita identificar al
proveedor o proveedores y al cliente o clientes inmediatos de sus
productos;

e se establecerd un vinculo proveedor-producto (qué productos han sido

suministrados por qué proveedores);
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e se establecera un vinculo cliente-producto (qué productos han sido
suministrados a qué clientes); sin embargo, los explotadores de empresas
alimentarias no tienen que identificar a los clientes inmediatos cuando

éstos sean consumidores finales.»

¢ Articulo 19 del Reglamento n° 178/2002: la retirada de los productos

alimenticios

«Si un explotador de empresa alimentaria considera o tiene motivos para
pensar que alguno de los alimentos que ha importado, producido,
transformado, fabricado o distribuido no cumple los requisitos de seguridad
de los alimentos, procederda inmediatamente a su retirada del mercado
cuando los alimentos hayan dejado de estar sometidos al control inmediato
de ese explotador inicial e informara de ello a las autoridades competentes»

Lo que se busca por medio de este articulo es que retiren los alimentos que
la cadena de explotadores considere que son nocivos o perjudiciales para la
salud de los consumidores, de esta forma se eliminaran riesgos para quienes

consuman dicho producto.

«Se entendera por retirada toda medida destinada a impedir la distribucion y

la exposicién de un producto peligroso, asi como de su oferta al consumidor»

Cabe destacar que, segun lo dispuesto en el citado articulo 19:

e la retirada del mercado puede tener lugar en cualquier etapa de la
cadena alimentaria y no solo en el momento de la entrega al

consumidor final;
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e la obligacion de notificar una retirada a las autoridades competentes

es consecuencia de la obligacion de retirada;

e la obligacion de proceder a la retirada del mercado se aplica siempre
gue se cumplan dos criterios acumulativos: la consideracion de que
un producto no se ajusta a los requisitos de seguridad y que el
alimento comercializado ha dejado de estar sometido al control del

explotador inicial.

“ Importacion y exportacion de productos alimenticios: articulos 11y 12 del
Reglamento n° 178/2002.

Sobre la exportacion de productos alimenticios, recordaremos que el articulo
12.1 del Reglamento n° 178/2002 dispone que «los alimentos y piensos
exportados o reexportados de la Comunidad para ser comercializados en paises
terceros deberan cumplir los requisitos pertinentes de la legislacion alimentaria,
salvo que las autoridades o las disposiciones legales o reglamentarias, normas,
cadigos de conducta y otros instrumentos legales y administrativos vigentes del
pais importador exijan o establezcan, respectivamente, otra cosa». Dicha
disposicion prevé también que «en otras circunstancias, salvo en caso de que
los alimentos sean nocivos para la salud o de que los piensos no sean seguros,
los alimentos y piensos so6lo podran exportarse o reexportarse si las autoridades
competentes del pais destinatario hubieran manifestado expresamente su
acuerdo, tras haber sido completamente informadas de los motivos y
circunstancias por los cuales los alimentos o piensos de que se trate no pudieran

comercializarse en la Comunidad».
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Por lo que se refiere a la necesidad de prevenir la exportacién de crisis, se afirma
que, cuando surge un nuevo riesgo, es probable que no todos los paises decidan
establecer requisitos de seguridad pertinentes para prevenirlo. Por lo tanto, es
absolutamente necesario asegurar que, en tales circunstancias, los alimentos y
los piensos solo puedan exportarse o reexportarse con el acuerdo de las
autoridades competentes del pais de destino y Unicamente tras haber sido éstas
completamente informadas de los motivos y circunstancias por los cuales los
alimentos o piensos en cuestion no pueden comercializarse en la Union Europea.
Ademas, cuando en tal caso el alimento sea nocivo para la salud o el pienso no
sea seguro, no podran exportarse ni reexportarse ni siquiera con el acuerdo de

los paises de importacion”.®°

%9 Reglamento n° 178/2002 relativo a los principios y requisitos generales de la legislacion alimentaria En:
http://www.diritto.it/archivio/1/20109.pdf
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9. DISENO METODOLOGICO PRELIMINAR.

9.1 METODO INVESTIGACION DESCRIPTIVA.

Teniendo en cuenta que este proyecto trata de dar respuesta a la factibilidad que
tendria la comercializacion de derivados de la panela como sirope y panela en
polvo con sabores para un mercado como lo es Espafia, se logra ver que se
maneja método de investigacion descriptiva ya que por medio de este proyecto
se podréa ver las preferencias y costumbres que la poblacién de este mercado

maneja frente a un producto conocido como lo es la panela.

Se puede decir que por medio de estudios de mercados sobre la factibilidad que
se tiene frente a este producto en mercados extranjeros se logra llegar a la
deduccion que este producto tendria un buen nivel de consumo dentro de la
poblacién al conocer que el producto a exportar se enviara a un estado en donde
hay muchos residentes latinoamericanos que manejan cierto gusto por las
costumbres que tienen y los beneficios que ven en la panela, pudiendo llegar a
una afirmacién de esta manera por medio de encuestas o entrevistas a personas

gue conocen este producto y que se siente satisfechas en su consumo.
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9.2 TIPO DE INVESTIGACION.

El tipo de investigacion para este proyecto es de campo ya que se obtendra
informacion permanente del trapiche Prodecafia San Diego, informacion en
internet teniendo en cuenta que venga de fuentes confiables para trabajar con
ellas y por ultimo conociendo diferentes teorias para la aplicabilidad a este

proyecto que se esta realizando.

Teniendo en cuenta que este tipo de investigacion se basa en la necesidad que
surge en los mercados internacionales donde se requiere productos y por eso
junto con el trapiche se quiere estudiar en el campo en realidad su capacidad de
produccion y poder lograr la satisfaccion para el consumidor; por otro lado, se

analizan los datos correspondientes al proyecto para llegar a la meta.
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IDENTIFICAR EL MERCADO POTENCIAL ESPANOL AL CUAL SE
PRETENDE LLEGAR CON LA EXPORTACION DE DERIVADOS DE

LA PANELA COMO EL SIROPE Y PANELA EN POLVO CON
SABORES HACIA EL MERCADO ESPANOL.

Con el pasar del tiempo se ha podido conocer que “a finales de la década de los

90 una gran parte de la poblaciéon colombiana mas exactamente 779.479

colombianos se encontraban en Espafia” 4° ya que decidieron buscar refugio en

esta como segunda patria; y por ende muchas de estas iban con diferentes

costumbres de su pais natal, asi crean una necesidad del querer encontrar al

pais al que llegaban productos que le recordaran su tierra. Es asi como algunas

empresas como industrias alimenticias El Trébol S.A deciden llegar al mercado

espafol con un producto como la panela ya que de alguna forma por medio de

este le estarian recordando a estas personas del pais del que venian (Colombia)

ya gque es un producto tipico de la canasta familiar. A continuacién, se muestras

estadisticas acerca del cultivo de la cafia de panela entre el periodo 2.000 —

2012.
Cuadro 2. Cosecha de cafia de azucar
COSECHA DE CANA DE AZUCAR 2000-2012
Cultivos | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012

CANA

396.233

394.388

380.395

387.594

393.552

388.292

388.545

388.137

351.727

395.617

376.636

382.607

408.244

Caria Azucar

183.200

180.012

169.419

173.989

177.687

181.900

187.272

189.593

154.777

200.691

177.729

185.545

207.193

Cafa Panela

213.033

214.376

210.976

213.605

215.865

206.392

201.273

198.544

196.950

194.926

198.907

197.062

201.051

FUENTE: AGRONET

De acuerdo a la anterior tabla se puede decir que en casi todos los afios

mencionados con excepcion del 2.009 y 2.012 la mayor parte de cosecha de

cafia de azucar se destind para la elaboracién de la panela y un poco menos

40 AMERICA LATINA: LA MIGRACION COLOMBIANA HACIA ESPANA EN:

https://alhim.revues.org/2162
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para la de azlcar. Por medio de esto se puede decir que entre los afios 2.000 —

2.012 se podia suplir la demanda requerida.

Teniendo en cuenta que la panela es un producto conocido a nivel nacional y
que la mayor produccién de este se ha destinado para el consumo doméstico es
que la participacion en las exportaciones ha sido muy baja. Sin embargo, se
encuentran datos no muy actuales en donde se muestra que en el afio 2007-
2008, Colombia ha sido participe de exportaciones de panela para la Unién
Europea especificamente al pais que se desea exportar Espafia. A continuacion,
se muestra una tabla donde se encuentran los nombres de como es conocida la

panela en los distintos paises del mundo.

Cuadro 3. Nombres de panela en diferentes partes del mundo

Region Pais Nombre
Asia India, Pakistan Jaggery, Gur
Tailandia Namtan Tanode
Japdn Kokuto, Black Sugar (Kuro Sato)
Filipinas Moscavado, Panocha, Panutsa
Sri Lanka Hakuru, Vellam
Malaysia Gula Melaka
Indonesia Gula Java, Gula Merah
Ameérica Latina México Piloncillo
Guatemala Panela, Rapadura

Costa Rica, Nicaragua

Tapa dulce, Dulce

Panama

Panela, Raspadura

Colombia, Ecuador Panela

Venezuela Papelén, Panela

Peru, Bolivia Chancaca

Brasil Rapadura

Argentina Azulcar integral, azlcar panela

Africa

Nigeria, Kenya, Africa
del Sur

Jaggery

Paises de habla | Sukari Njumru
swahili
Europa, América del | Reino Unido Unrefined muscovado
Norte Francia Cassonade
Alemania Vollrohrzucker
EEUU Raw sugar, Evaporated cane juice

FUENTE: PANELA MONITOR
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“En el periodo comprendido entre enero y noviembre de 2008, las exportaciones
colombianas de panela alcanzaron un valor de US$ 2,6 millones, 12,8% mas que
en el mismo periodo de 2007, cuando las ventas externas fueron US$ 2,3
millones. En volumen, las exportaciones en los primeros 11 meses del afio fueron

2.108 toneladas métricas, 1,4% mas que en los mismos meses de 2007.741

Es asi como se logra establecer que Colombia si ha estado dentro de los
exportadores de panela hacia otros paises y que cuenta con antecedentes de
que ha exportado a Espafia lo que no seria algo nuevo para poder incursionar

con este producto con valor agregado hacia el pais destino.

Principales destinos en el periodo enero-noviembre de 2008:

+ “Estados Unidos: el 71,2% de las exportaciones colombianas de panela
tuvieron como destino este pais, siendo el valor exportado US$ 1,9 millones,
1.533 toneladas métricas. El precio implicito al que se vendié en promedio fue

US$ 1.242 por tonelada métrica.

* Espafia: segundo destino de la panela colombiana con un valor exportado a
este pais de US$ 524,1 mil (participacion 19,8%) y 420 toneladas métricas. El
precio implicito promedio fue US$ 1.249 por tonelada métrico.

» Canadé: las ventas externas hacia este pais fueron US$ 90,8 mil, lo que

representa el 3,4% de las exportaciones de panela. En volumen, alcanzaron 55

41 PROEXPORT COLOMBIA: EXPORTACIONES DE PANELA A ESPANA EN:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/comercio-exterior-panela-proexport-

colombia.pdf
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toneladas. El precio implicito al que se negocié en promedio con Canada fue
US$ 1.651 por tonelada.” 42

Cuadro 4. Destinos de las exportaciones colombianas

DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES COLOMBIANAS
PRECIO IMPLICITO

PAIS USS$ MILES TONELADAS USS$/TON
ESTADOS UNIDOS 1.903,7 1.533 1.242
ESPANA 524,1 420 1.249
CANADA 90,8 55 1.651
AUSTRALIA 34,8 26 1.335
SUDAFRICA 26,8 14 1.870
ITALIA 25,1 23 1.083
REINO UNIDO 23,2 15 1.564
ARUBA 83 14 613
CHILE 4,5 3 1.415
REUNION 2,1 1 1.604

ANTILLAS HOLANDESAS 1,7 2 1.094
SUIZA 0,9 1 1.285
JAPON 0,7 o] 2.129
NO DECLARADOS 0,5 1 598
FRANCIA 0,2 o] 2.149
COSTA RICA 0,1 o] 2.415
POLONIA 0,0 0 2.203
TOTAL 2.647,6 2.108 1.256

Fuente: DANE-Célculos Proexport

En relacion al cuadro que se presenta con anterioridad se puede mostrar que en
el afio 2008 se increment6 el volumen de comercializacion de panela con
algunos paises que inclusive no se realizaban importaciones de este tipo de

producto.

De igual forma dentro de datos de PROCOLOMBIA se pudo identificar una oferta
exportable teniendo en cuenta que hoy en dia “existe una preferencia
significativa hacia los productos ecoldgicos, que sean amigables con el medio
ambiente y que contribuyan a la preservacion de la biodiversidad. De lo anterior,
los endulzantes naturales, como la panela con valor agregado (pulverizada, en
cubo o saborizada), son un producto bien posicionado en el mercado europeo
debido a su proceso de elaboracién.”*?

42 PROEXPORT COLOMBIA: EXPORTACIONES DE PANELA A ESPANA EN:
http://www.panelamonitor.org/media/docrepo/document/files/comercio-exterior-panela-proexport-colombia.pdf
4 PROCOLOMBIA: ACUERDO COMERCIAL CON LA UNION EUROPERA / AGROINDUSTRIA EN:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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Cuadro 5. Volumen y valor de las exportaciones de panela

VOLUMEN Y VALOR DE LAS EXPORTACIONES DE ENDULZANTES COMO LA PANELA 2000-2012

2000 2001 2002 2003 2004 2005 | 2008 2009 2010 2011 2012
Partid | Descri
a pcion Miles Miles Miles Miles Miles Miles Miles Miles Miles Miles
Ton US$ | Ton | US$ Ton US$ Ton US$ Ton US$ Ton US$ Ton US$ Ton US$ Ton US$ Ton US$
FOB FOB FOB FOB FOB FOB FOB FOB FOB FOB
1.035.25 905.10 | 216.99 | 1.141.29 | 210.68 | 1.250.98 | 228.47 | 1.119.76 | 212.29 | 1.109.25 | 155.75 381.78 450.32 591.35 484.18
17.01 | Notal 3 194.055 s 0 A 6 1 . g 3 0 1 918.755 5 804.951 6 839.001 1 753.367 ;

17.02 | Nota2 | 18360 | 6.094 | 16.527 | 5.737 21.020 | 7.030 19.025 5.563 26.358 8.003 | 51.767 | 7.813 12.942 7.328 9.637 5.225 10.487 7.256 8.491 6.379

Fuente: Procolombia.

Nota 1: Azlcar de cafia o de remolacha y sacarosa quimicamente pura, en estado sélido.

Nota 2: Los demas azUcares, incluida la lactosa, maltosa, glucosa y fructuosa quimicamente puras.
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De acuerdo a lo anterior se muestra una tabla del valor de las exportaciones, es
decir acerca del consumo de productos como la panela pulverizada con sabores
que se encuentra en la partida arancelaria 17.01.91 y del sirope que es con el
producto innovador que se desea llegar con partida arancelaria 17.02.20.

Dentro de esta se observa que el mayor consumo en los afios 2.000 — 2.012 es
de panela ya que el sirope al ser un producto que apenas esta incursionando en
el mercado internacional y se utiliza mas que todo como un aderezo en la parte
de reposteria no tiene un nicho de mercado tan amplio, como si lo tiene la panela
ya que al ser un producto endulzante natural de facil preparacion se encuentra
dentro del grupo de los azucares y mieles que es un nicho de mercado mucho

mas extenso a nivel a mundial.

Dentro del nicho de mercado especifico que se desea llegar al mercado espafiol
se deben tener en cuenta los canales de distribucion en los cuales se centran la
venta de productos como la panela como lo son “los importadores
especializados, que distribuyen a minoristas y tiendas especializadas (tiendas
naturales o gourmet), asi como en la distribucién directa mediante alianzas con

minoritas especializados.”**

Por otro lado para el desarrollo de dicho objetivo se asiste a una conferencia por
la empresa INTERTROPICO que es uno de los almacenes de cadena en el pais
de Espafia y el cual vende productos latinos entre ellos la panela, en esta
conferencia hablan sobre los requisitos a tener en cuenta y como son las
preferencias del consumidor por este tipo de productos; asi mismo también para

obtener méas informacidn se realiza una entrevista al sefior Carlos Arturo Barrios

44 PROCOLOMBIA: ACUERDO COMERCIAL CON LA UNION EUROPEA / CANALES DE
DISTRIBUCION EN:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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gerente de industria alimenticia el Trébol S.A el cual ha tenido la oportunidad de
llegar a otros mercados internacionales con su producto como lo es la panela,
quien ha hecho contacto directo con sus clientes en el exterior por medio de
ferias internacionales realizadas por Procolombia quien menciona el sefior
Barrios ha sido su mejor aliado a la hora de contactar clientes y de dar a conocer
su producto, asi mismo recalca que su empresa es la Unica en la region que tiene
certificacion INCOTEC que esto es una garantia a la hora de competir ya que
saben que su producto no va contaminado y que este refleja mayor calidad en el

mercado.

De igual forma se realiza entrevista al sefior Rubén Cuartas gerente de la
empresa Prodecafia San Diego al que se le realiza este plan exportador de
derivados de la panela como el sirope y la panela pulverizada, que también ha
tenido la oportunidad de exportar a Estados Unidos y Reino Unido, de igual forma
menciono que gracias a conferencias dictadas por Procolombia en la universidad
ICESI ha tenido la oportunidad de conocer personas que requieren exportar un
producto como la panela a los paises mencionados con anterioridad y que por

medio de estos es que ha llegado a otros mercados.

Conociendo que la panela es un producto artesanal e informal se ha encontrado
empresas que trabajan en condiciones no autorizadas y que no manejan 100%
de la pureza de la cafia de azucar para la elaboracion de este producto, y que
por lo tanto ofrecen un precio mas bajo en cuanto al precio establecidos por
marcas que ya son reconocidas como panela el Trébol, Victoria, Alsacia, Cafia
Dulce, Palestino y San Diego; las cuales compiten con precios similares para no
tener que parecer una competencia desleal a como lo hacen los productores

informales.
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Segun el sefior Cuartas gerente de la empresa Prodecafia San Diego dice que
a la hora de exportar hacia los destino que se mencionaron se ha enfrentado a
restricciones conociendo que Colombia esta estimado para otros paises como
una cultura del narcotréafico, lo que hace que la hora de exportar la inspeccion
del contenedor no solo de esta empresa sino de muchas que exportan diferentes
productos sean revisado minuciosamente lo que en muchas ocasiones hace que
una cantidad de la carga no llegue en buen estado, en el caso de la panela llega

partida y un estado muy regular para la comercializacion.

Asi mismo el sefior Cuartas insiste en que en un tiempo hubo muchos
colombianos en Espafa, pero con la depresion que hubo muchos de estos
emigraron a otros paises haciendo que con esto se cayeran muchos mercados
de exportacion. Sin embargo, afirma que la panela granulada tiene mucha més
ventaja que la panela en bloque ya que entra dentro de los sustitutos de los
endulzantes, lo que hace que su competencia sea mas como el azucar, la estevia
y otros endulzantes naturales; y que el sirope entra a incursionar a un mercado
de la reposteria ya que en otros paises si conocen varios productos como este
como es el caso del sirope de maple que es extraido de las hojas de este arbol

gue se da en Canada.

Es asi como segun datos que la empresa Prodecafia San Diego tiene acerca de
las exportaciones que ha realizado, se logra establecer que Espafia maneja una
demanda de panela granulada de 400 TN / afio, y no se encuentran datos
exactos acerca de la demanda del sirope ya que es un producto que se va a

incursionar al mercado internacional.
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e DETERMINAR LA ESTRUCTURA DE MERCADO, OFERTA'Y

DEMANDA DE LOS DERIVADOS DE LA PANELA COMO EL SIROPE

Y LA PANELA EN POLVO CON SABORES PARA LA ACEPTACION
DE ESTOS PRODUCTOS DE COLOMBIA A ESPANA.

A través de los afios con la globalizacion muchas empresas han pensado si el
exportar sus productos a otros mercados es bueno, y es alli donde surge como
respuesta que es de gran beneficio para estas el hacer conocer sus productos a
nivel mundial ya que de esta forma buscan participacion en el mercado; y con la
devaluacion que se estd presentando hoy en dia es muy rentable para los
exportadores ya que se les genera mayor ganancia al tener mas pesos por cada

dolar.

Es asi como a la hora de participar en los mercados tanto nacionales como
internacionales se debe tener en cuenta la estructura de mercado que se
manejara teniendo en cuenta el sector en el que se encuentra el producto, es
decir en un mercado como el de la panela se tiene una “competencia perfecta ya
gue dentro de este se encuentran muchas empresas que venden un producto
idéntico; donde hay muchos compradores; no hay restricciones de la entrada a
la industria y los compradores estan bien informados acerca del precio del
producto de cada empresa.”* Se debe tener en cuenta que cuando se elabora
un producto de buena calidad este puede competir facilmente en el mercado
exterior frente a otros productores, de igual manera al ofrecer un producto como
la panela en el que se tenga un buen manejo de la humedad que este necesita
y que tenga alto grado de pureza no tendra restriccion alguna para poder llegar

al mercado internacional ya que cumplird con los estandares establecidos.

45 ESTRUCTURA DE MERCADO/ COMPETENCIA PERFECTA EN:
http://es.slideshare.net/KOKY1991/estructura-del-mercado
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De acuerdo a la entrevista realizada al sefior Barrios gerente de industrias
alimenticias el Trébol S.A, da a conocer que la estructura de mercado manejada
por su empresa es por medio del departamento de ventas en donde buscan
directamente a sus clientes, por medio de Procolombia el cual le agenda
diferentes citas con empresarios de otros paises interesados en distribuir el
producto del Trébol. Es asi como ha tenido la oportunidad de exportar a
diferentes paises tales como: Inglaterra, Espafia y Estados Unidos, manejando
las presentaciones que ellos desean, pero teniendo en cuenta la unidad métrica

gue deben manejar para los distintos mercados.

Si bien es cierto que para poder exportar se debe tener en cuenta todo lo
mencionado con anterioridad como lo es la estructura de mercado y la calidad
para llegar al mercado deseado, a esto se le suma otro factor importante como
lo son los productores de panela tanto nacionales como internacionales ya que
de cierta forma se debe competir con estos frente al producto que se quiere

ofertar.

“De acuerdo con la FAO (Organizacién de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura), la produccién de la panela es una de las mas
tradicionales agroindustrias rurales en América Latina y el Caribe y la produccion
mundial de este producto se encuentra en alrededor de 13 millones de toneladas
por afio. En orden de importancia, los paises de América Latina, productores de
panela, conforme con la FAO son: Colombia, Brasil, México, Guatemala,
Venezuela, Haiti, Per(, Ecuador, Honduras, El Salvador, Costa Rica, Nicaragua,
Panama, Republica Dominicana, Bolivia y Argentina. Sabiendo que, a nivel

mundial, Colombia es el segundo productor de panela, después de la India.” 4

46 SUPER INTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO/ CONTEXTO MUNDIAL EN:
http://www.sic.gov.co/drupal/sites/default/files/files/Panela.pdf
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Por otro lado, se muestran estadisticas acerca de la produccién de los
departamentos paneleros.

Cuadro 6. Departamentos paneleros

DEPARTAMENTOS PANELEROS

Produccion
Departamento Toneladas

Santander 226.915
Boyaca 212.353
Cundinamarca 175.904
Antioquia 157.093
Caldas 76.274
Narifno 73.928
Tolima 71.024
Cauca 64.920
Huila 49.109
Norte de 42.226
Santander

Valle del Cauca 33.979
Risaralda 26.901
Meta 15.299
Cesar 14.968
Caqueta 8.165
Bolivar 7.316
Putumayo 5.388
Arauca 3.418
Chocé 3.346
Quindio 2.327
Sucre 1439
Cérdoba 1027
Casanare 886
Amazonas 330
La Guajira 198

FUENTE: MINAGRICULTURA, FONDO DE FOMENTO PANELERO, FEDEPANELA E INVIMA.
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Figura 1. Participacion de la produccién de panela

PARTICIPACION DE LA PRODUCCION DE PANELA POR
DEPARTAMENTOS
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FUENTE: MINAGRICULTURA, FONDO DE FOMENTO PANELERO, FEDEPANELA E INVIMA.

Como se puede observar en las anteriores graficas el departamento del Valle del
Cauca se encuentra en la posicién nimero 11 de productores de panela con una
produccién 33.979 Toneladas que equivale al 2.67% del total de la produccion
de todos los departamentos paneleros. De igual forma se puede ver que el
departamento con mayor participacion de produccidn panelera es Santander con
226.915 Toneladas equivalentes al 17.80%.

Es asi como se logra ver que, aunque el departamento del Valle del Cauca no
tiene tanta participacion en la produccién panelera como otros departamentos

gue se encuentran por encima de este, se puede decir que dentro de este se
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encuentran varias empresas productoras de panela como el Trébol, la Alsacia,
Prodecafia San Diego entre otras que son reconocidas por comercializar sus

productos no solo a nivel nacional sino también internacionalmente.

De acuerdo con datos de Procolombia en el mercado de la union europea existe
una preferencia significativa hacia los productos ecoldgicos, que sean amigables
con el medio ambiente y que contribuyan a la preservacion de la biodiversidad.
De lo anterior, los endulzantes naturales, como la panela con valor agregado
(pulverizada, en cubo o saborizada), son un producto bien posicionado en el
mercado europeo debido a su proceso de elaboracién ya que es artesanal, es
asi como dentro de los paises mayor consumo de panela dentro de la Union

Europea se ubican: Espafia, Italia, Portugal y Alemania.

“En 2011, las importaciones de la Union Europea de azucares y endulzantes
alcanzaron un valor de US$11.419 millones, con un incremento de 40% en
comparacion con el monto registrado el afio anterior. Brasil fue el principal
proveedor de azucares y mieles a la Union Europea, exportando en 2011
US$1.193 millones. Colombia, por su parte, ocup6 el puesto 34 como proveedor.
Los productos con mayor dinadmica importadora en 2011 fueron los demas
azucares de cafia o remolacha; azlucar de cafia en bruto, sin aromatizar y
colorear, en estado sélido; y glucosa y jarabe de glucosa sin fructosa™’ Es asi
que se decide el poder realizar dicho trabajo como plan exportador de un

producto como la panela con las especificaciones que el pais de Espafia desea.

47 CARTILLA AGROIDUSTRIA PROCOLOMBIA / AZUCARES Y ENDULZANTES PAG 16 EN:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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Cuadro 7. Departamentos exportadores de azUcares.

PRINCIPALES DEPARTAMENTOS
EXPORTADORES DE AZUCARES Y ENDULZANTES
A LA UE
DEPARTAMENTO VALOR US
ANTIOQUIA US$61.518
SANTANDER US$99.612
RISARALDA USS$1.166.584
BOGOTA US$98.082
VALLE DEL CAUCA US$11.407.223
CAUCA US$342.207
OTROS USS$15.867
TOTAL EXPORTACIONES US$13.191.093

Fuente: Procolombia

Visto que en el anterior cuadro el departamento del valle del cauca aparece
dentro de los principales exportadores de azucares y endulzantes a la Unién
Europea y que cuenta con exportaciones de US$11.407.223 se puede decir que
para la empresa Prodecafia San Diego cuenta con una oportunidad de poder
llegar a este nicho de mercado ofertando los productos como panela pulverizada
con diferentes sabores y con el sirope mostrando tener una aceptacion por parte
del mercado espafiol. Teniendo en cuenta que gracias al acuerdo comercial que
se tiene con este pais podra aprovechar de un “arancel de 0%, oportunidad que
no se tenia antes de que se lograra este acuerdo ya por la entrada de azucares

y endulzantes se debia pagar 0.06% de arancel por toneladas métricas.”*®

Por ultimo, se muestran estadisticas acerca de las exportaciones de Colombia

hacia Espafa en los afios 2.012 — 2.015 de la panela.

48 CARTILLA AGROIDUSTRIA PROCOLOMBIA / AZUCARES Y ENDULZANTES PAG 16 EN:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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Cuadro 8. Exportaciones de Colombia a Espafa

EXPORTACIONES DE COLOMBIA A ESPANA 2012-2015

2012 2013 2014 2015
CAPITULO PARTIDA | DESCRIPCION
Toneladas Miles Toneladas Miles Toneladas Miles Toneladas Miles
netas US$ FOB netas US$ FOB netas US$ FOB netas US$ FOB
Azlcar de
Productos de cana o de
las industrias remolachay
alimenticias 1701 §aparosa 2.582,32 | 1.896,87 6.490 4.022,05| 3.164,26 | 5.643,53 | 18.944,23| 7.742,79
bebidas ' quimicamente
pura en estado
solido

Fuente: Procolombia
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De acuerdo al cuadro que se presenta con anterioridad se puede ver como en el
afio 2015 las exportaciones de panela crecieron significativamente con
referencia a los demas afios, pues el valor de toneladas exportadas de dicho
producto fue de 18.944,23 TN que equivalen a $ 7.742,79 US; lo que quiere decir
que es la demanda que Espafa requiere de dicho producto. Es asi como se
puede apreciar de que un producto como la panela ya esta siendo reconocido e
incursionado en el mercado espafiol y de esta forma su demanda es altamente
significativa, con lo que se puede decir que es viable el poder exportar este
producto de la empresa Prodecafia San Diego ya que de cierta forma se esta
ofertando un producto con valor agregado que se encuentra dentro del grupo de

los endulzantes naturales.

Teniendo en cuenta todo lo desarrollado en dicho objetivo se propone que la
estructura de mercado que la empresa Prodecafia San Diego debe realizar para
el mercado espafol, es una estructura de mercado directo tomando como
ejemplo a la empresa el Trébol ya que de esta forma es mucho mas factible para
esta empresa ( Prodecafia San Diego) ya que asi se puede tener un contacto
directo con el cliente en Espafia y la distribucion local en dicho mercado, por
otro lado la ventaja para ambas partes sera el costo ya que al no haber
intermediarios este sera mas bajo y se conocera directamente que es lo que el

cliente desea para cumplir sus expectativas y necesidades.
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e DISENAR LA LOGISTICA ADECUADA PARA LA DISTRIBUCION DE
DERIVADOS DE LA PANELA COMO EL SIROPE Y PANELA EN
POLVO CON SABORES HACIA ESPANA.

A la hora de querer exportar un producto a otro mercado se debe tener en
cuenta si el pais al que se desea llegar cuenta con la infraestructura
adecuada para que de esta manera el despacho que se esta realizando
llegue dentro del tiempo estipulado sin llegar a tener contratiempos por el

hecho de no manejar una buena infraestructura.

Es por esto que al realizar este plan exportador se debera conocer la
infraestructura con la que cuenta el pais destino en este caso Espafia que
es el mercado al que se va a llegar con un producto como la panela y el

sirope.

Es asi como se logra ver que “Espafia tiene 46 aeropuertos y 2 helipuertos
de interés general y casi 200.000 kilbmetros de carreteras. Juntas, estas
infraestructuras conforman una de las redes de transporte mas modernas
y eficaces del mundo y convierten a este pais en un nudo de conexiones
entre Iberoamérica, Europa, Africa y Oriente Medio.”*® Conforme a lo
mencionado con anterioridad se muestra a continuacion una tabla donde
se ve reflejada la calidad de infraestructura que tiene el pais al que se va

a llegar.

49 INFRAESTRUCTURA Y MEDIO AMBIENTE / GESTION INTEGRAL DEL TRANSPORTE ESPANA EN:
http://marcaespana.es/talento-e-innovaci%C3%B3n/sectores-punteros/infraestructura-y-medio-
ambiente/una-gestion-integral-de-transporte
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Cuadro 9. Infraestructura de paises

pAls | INFRAESTRUCTURA | RED | RED | |NFRAESTRUCTURA | INFRAESTRUCTURA
EN GENERAL VIAL | FERREA PORTUARIA AEREA
Portugal 1 1 4 5 6
Corea 2 3 1 3 4
Espaia 3 2 2 1 2
Malasia 4 4 3 2 3
Chile 5 5 8 4 5
Turquia 6 6 6 7 7
Surafrica 7 7 5 6 1
México 8 8 7 8 8
Colombia 9 10 11 10 10
Brasil 10 11 10 11 11
Peru 11 9 9 9 9

FUENTE: FORO ECONOMICO MUNDIAL.

De acuerdo a la anterior tabla se puede decir que Espafia se encuentra entre los

tres primeros paises con mejor calidad de infraestructura a nivel mundial, siendo

el segundo pais con mejor infraestructura portuaria ya que “dispone de 7.800

kilbmetros de costa; y sus puertos reciben el 85% de las importaciones y dan

salida por via maritima al 60% de las exportaciones que realiza el pais. Espafia

cuenta con 46 puertos declarados de interés general, en los que arriban cada

afio mas de 130.000 buques.”°

50 INFRAESTRUCTURA Y MEDIO AMBIENTE / SALIDAS AL MAR ESPANA EN:
http://marcaespana.es/talento-e-innovaci%C3%B3n/sectores-punteros/infraestructura-y-medio-

ambiente/una-gestion-integral-de-transporte
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Figura 2. Mapa de la ubicacion de puertos de Colombia a Espafia

PuertosdeEspahia

. Puertos Colombila

Fuente: Procolombia

Segun datos de Procolombia Espafia cuenta con un acceso maritimo de 81 rutas,
9 navieras y 11 ciudades; de igual forma cuenta con un acceso aéreo de 82 rutas,
18 aerolineas y 12 ciudades, en donde puedan llegar los productos de distintas

partes del mundo para este caso de Colombia hacia Espafia.
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Figura 3. Acceso maritimo y aéreo de Espafia
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Fuente: Procolombia.

En 2012, se exportaron desde Colombia a Espafia la suma de USD
2.939.791.700 en valor FOB, que equivalen a 8.165.725 toneladas. EI mayor
volumen de las exportaciones se manejo via maritima, ocupando 99.94% del
total entre los dos paises. En cuanto a toneladas y valor USD FOB exportado de
Colombia a Espafia por modos de transporte encontramos el siguiente

comportamiento en los dltimos tres afos.

Figura 4. Volumen de exportaciones via maritima

e MARITIMO

Toneladas Valor FOB USD (Millones)

8.160.563
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FUENTE: DANE. ESTADISTICAS PROCESADAS POR DIRECCION COMERCIAL - PROCOLOMBIA
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Figura 5. Volumen de exportaciones via aérea.

e AEREO
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FUENTE: DANE. ESTADISTICAS PROCESADAS POR DIRECCION COMERCIAL- PROCOLOMBIA

Después de conocer acerca de la infraestructura del mercado al que se desea
llegar que seré Espafia, se debe saber sobre la infraestructura del pais de donde
se realizara dicha exportacion en este caso Colombia, conociendo que cuenta
“con una ubicacion privilegiada que la conecta con el resto del mundo a través
del Océano Pacifico, la Zona Portuaria de Buenaventura maneja la mayor parte

de la carga de comercio exterior del pais.” 5

Sabiendo que Colombia cuenta con una especial condiciébn geografica, con
salidas tanto al océano Pacifico como al mar Caribe, la mayoria de sus
exportaciones se realizan a través de sus puertos maritimos. La mejora de estas
infraestructuras ha permitido que el transporte maritimo se desarrolle de una
forma méas competitiva, ganando tanto en calidad como en productividad.

51 REVISTA DE LAS OPORTUNIDADES PROEXPORT COLOMBIA / LOGISTICA DE EXPORTACION
EN: http://www.procolombia.co/sites/default/files/valle.pdf
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Actualmente, “mas del 90% de las exportaciones e importaciones que realiza
Colombia se efectian por esta via. Colombia cuenta con nueve zonas portuarias,
siete de ellas en la Costa Caribe: la Guajira, Santa Marta, Ciénaga, Barranquilla,
Cartagena, Golfo de Morrosquillo, Uraba y San Andrés, y dos en el Pacifico:
Buenaventura y Tumaco. Destacan en la zona del Caribe”>? Dentro de los cuatro

puertos mas importantes se encuentran:

e PUERTO DE CARTAGENA: El puerto de Cartagena se ha consolidado
como el gran puerto logistico y de transbordo internacional de Colombia,
especializandose en el comercio de contenedores. Posee importantes
terminales de uso publico como la Sociedad Portuaria de Cartagena
(CONTECAR), Muelles El Bosque y el puerto de Mamonal.

¢ PUERTO DE BARRANQUILLA: El puerto de Barranquilla es el puerto
multipropésito mas grande del Caribe colombiano, utilizandose para el
envio tanto de carga como de contenedores. Cuenta con un muelle lineal
de 1.058 metros y otro adicional de 550 metros para embarcaciones

fluviales. Ademas, es el tnico puerto colombiano de la Costa Atlantica con

52 TRANSPORTE MARITIMO EN COLOMBIA EN: http://www.icontainers.com/es/transporte-
maritimo/colombia/
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servicio de ferrocarril lo que ofrece la posibilidad de efectuar cargues y
descargues directamente en los muelles.

I — : I ._W

PUERTO DE SANTA MARTA: El puerto de Santa Marta esta ubicado en
el extremo noroccidental de la ciudad, hallandose enmarcado al norte por
los cerros de San Martin y al occidente por el Cerro Ancén y la Ensenada
de Taganguilla. Una de las ventajas comparativas del puerto de Santa
Marta es que se caracteriza por sus buenas condiciones naturales, entre
ellas el abrigo y la profundidad, variables que no posee ninguno de los

demas puertos colombianos.

El puerto cuenta con 7 muelles y una pantalla de atraque de mas de un
kilometro de largo, con profundidades hasta de 60 pies, que no requieren

ningun tipo de mantenimiento en cuanto a dragado
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e PUERTO DE BUENAVENTURA: Es el principal puerto de Colombia en la
costa del Pacifico. Ha sido declarado como Zona Franca Especial siendo
el primer puerto de su tipo que goza de estos beneficios por lo que las
empresas en el Terminal s6lo deben pagar una tarifa de renta del 15%
frente al 32% tradicional. Esta formado por 12 muelles y sobresale por su

importancia para el comercio exterior de Colombia.

A continuacion, se apreciara una tabla donde se muestra la frecuencia y el

tiempo de transito que manejan los puertos colombianos hacia Espafa

Cuadro 10. Tiempo de transito de los puertos de Colombia a Espafia

Barranquilla Semanal
Santa Marta Semanal
Cartagena 21 Semanal
Buenaventura 33 Semanal
Cartagena 13 21 Semanal
Barranquilla 11 Semanal
Buenaventura 25 Semanal
Santa Marta 19 Semanal
Cartagena 14-24 25 Semanal
Barranquilla 20-21 Semanal
Buenaventura 22 18 Semanal
Santa Marta 20 Semanal
Cartagena 11-26 15 Semanal
Barranquilla 13-27 Semanal
Buenaventura 15 24 Semanal
Santa Marta 13 Semanal

FUENTE: LINEAS MARITIMAS. INFORMACION PROCESADA POR DIRECCION DE INFORMACION COMERCIAL
— PROCOLOMBIA

Se puede ver que, desde la Costa Atlantica Colombiana, existen destinos
directos hacia Bilbao, Barcelona, Valencia y Algedras con origen en Cartagena
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el cual cuenta con 11 dias de transito; por otro lado, existen rutas que cuentan

con una conexion de tiempo de 13 dias de transito.

De igual forma desde Buenaventura también existen destinos directos hacia
Valencia y Barcelona con tiempo de transito entre los 15 y 22 dias
respectivamente, asi mismo existen servicio de conexion hacia Bilbao, Algedras,

Barcelona y Valencia con un tiempo de transito de 18 dias.

Es de tener en cuenta que existen caracteristicas importantes en el transporte
maritimo por las cuales se elige exportar por medio de esta via, dentro de estas

caracteristicas se pueden destacar las siguientes:

» “La caracteristica de este medio de transporte son su gran capacidad de
carga y su adaptabilidad para transportar toda clase de productos, de

volimenes y de valores.

» Hay diversos tipos de buques: los que cuentan con bodegas de ventilacion
o refrigeracion (carga perecedera), graneleros, buques tanque,
cementeros o los que se construyen para varios tipos, como los buques

portacontenedores o los que pueden cargar mineral, granel y petréleo.

» Es de gran importancia en el trafico internacional, por ser un medio que
permite desarrollar el comercio exterior en gran escala y a un costo

relativamente bajo.

» Permite trasladar el volumen mas grande de mercancias a mayores

distancias que cualquier otro medio de transporte. De hecho, el
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intercambio comercial internacional se realiza principalmente por este

medio.

» La cantidad de carga por viaje que se puede manejar supera al transporte

aéreo y terrestre™?

Teniendo en cuenta que la panela es un producto que cuenta con una vida (til
de 8-12 meses y el sirope una vida util de 2 afios; se presenta la facilidad de
poder exportar estos bienes via maritima, ya que relativamente por costos es
mucho mas beneficioso para ambas partes y conociendo que la mayor parte de
los productos perecederos son exportados bajo esta modalidad de transporte es
gue se decide llegar al mercado espafiol por este medio.

Es asi como con la informacién presentada con anterioridad se elige exportar por
el puerto de Buenaventura ya que la empresa Prodecafia San Diego ya ha tenido
la oportunidad de realizar otras exportaciones desde este puerto y teniendo en
cuenta que por costos del transporte terrestre es mucho mas beneficioso desde
el punto de donde se encuentra ubicado el trapiche.

A la hora de poder exportar cualquier producto en este caso, productos de
consumo como lo son la panela y el sirope se deberd contar con ciertas

recomendaciones entre estas se encuentran las siguientes:

53 CARACTERISTICAS EXPORTACION MARITIMA EN:
EXPOSICION SEMINARIO ICESI PRESENTACION POWER POINT
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» “Vistos buenos del Ica e Invima.

» Copia ficha técnica

» Informacion de embalaje, manipulacién, arrume.

» Etiquetas con fechas de vigencia del producto.

» Verificar antes qué permisos requiere en el pais de destino.

» Coordinar la logistica teniendo en cuenta la vigencia del producto junto
con la via por la cual va a ser transportado evitando incurrir en el riesgo

de que el producto perezca durante el viaje.” >*

Conociendo que los productos que se desea exportar son los siguientes:

o

!
N 2
RSinRaicontoe Colorantes MM 50088

Debemos tener en cuenta el empaque y embalaje que se utilizaran ya que si se
maneja un buen embalaje se podra proteger las caracteristicas de la carga y
preservar la calidad de los productos en este caso la panela granulada y el sirope

54Recomendaciones especiales para exportacion de productos de consumo:
EXPOSICION SEMINARIO ICESI PRESENTACION POWER POINT
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ya que facilita el traslado de la carga y permite que el transporte se de en las
mejores condiciones sin que se vaya a dafar la mercancia. De igual modo se
debe tener un buen manejo del empaque ya que protege el producto y facilita al
consumidor tener la informacidén necesaria sobre las caracteristicas de este y la
forma de utilizacién; un punto importante es que por medio del empaque es que

se presenta el producto para la venta es decir que esté orientado al marketing.

De igual forma es muy importante manejar un buen embalaje ya que de esta
forma facilita el traslado de la carga y permitir que el transporte se de en las
mejores condiciones, segun el modo que se utilice en este caso por via maritima
ya que de esta forma se va a facilitar la manipulacién de la carga, el
almacenamiento, la distribucién, el manejo de fletes y la prima de seguros. Es
asi como con un buen manejo del embalaje se podra reducir la perdida de
productos, y mejorar la eficacia de la distribucion del bien reduciendo los costos

de transporte.

A continuacién, se muestra una tabla con los diferentes tipos de materiales de

empaque y embalaje de las mercancias.

Cuadro 11. Materiales de empaque y embalajes.

Materiales. Tipo Ejemplo de Ventajas Desventajas
empaquesy
embalajes

Metales. Laminas de Toneles, bidones, Solides, facil Costo elevado,
aluminio, acero, contenedores, estibado, corrosion, dificil
recubiertas de recipientes bajo  reutilizables. eliminacion,
estafio, etc. presion, cajas pesado,

metdlicas. voluminoso.

Madera. Madera en bruto, Cajas, pallets, Fécil de Altos costos,
cepillada, canastas. manipular y sensibles al sol y
contrachapada, estibar. ala humedad,
aglomerada. facil

descomposicién
contaminable,
sensible a plagas,
inflamable.
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Cartén Plano, ondulado Cajas de carton. Econdémico, Muy fragil,
o corrugado. reciclable, facil sensible a la
manipulaciéon humedad y al
calor, poco
soélido, no
reutilizable.

Plastico Polietileno, poli Bolas, toneles, Impermeabilidad Inflamable,

estireno (PVC) bidones, cajas, , gran diversidad, costoso,
contenedores reutilizable. eliminacion
semirigidos y dificil-
rigidos.

Papel Bolsas. Bajos costos, facil Muy fragil,
eliminacion, sensible a la
reciclable. humedad y al

calor.

Vidrio Botellas, frascos, Visibilidad del Fragil a los

botellones. contenido, golpes, pesadoy
estibado facil, voluminoso.
reciclable,

eliminacion facil.

Fuente: Trabajo Icesi Autor Rubén Cuartas

Para el proceso de embalaje de la panela se puede ver lo siguiente:

e Embalaje primario: “este tipo de embalaje se encuentran en contacto
directo con la mercancia™® en este caso el embalaje primario para la

panela pulverizada con sabores y el sirope sera:

Tarro plastico

€

P o
Botella plastica

de 500 gr.
de 500 c.c

%5 Tipos de embalaje — Embalaje primario en:
http://www.tiposde.org/general/583-tipos-de-embalaje/
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e Embalaje Secundario: “Es aquel que contiene al empaque primario
otorgandole proteccién y presentacién para su distribucién comercial.” En
el caso de la empresa Prodecafia san Diego para los productos que se
desean exportar como la panela pulverizada y el sirope se utilizara un

plastico que protege cada uno de los embalajes primarios.

e Embalaje Terciario: “Agrupa empaques primarios o secundarios para
facilitar la manipulacion y el transporte.”® En este caso se utilizaran
cajas de carton para agrupar los tarros de la panela pulverizada y el

sirope.

56 Tipos de embalaje — Embalaje terciario en :
http://www.tiposde.org/general/583-tipos-de-embalaje/
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oeFRIta DEPRISA

De igual forma se debera tener en cuenta la clasificacion por medio de pallets
ya que de esta forma se podra conservar y preservar la carga, y se envian en
un contenedor de Contenedor de 20 Pies: “para carga solida, su medida es de
6 mts de largo por 2.4 mts de ancho y tiene una capacidad de carga de 44.800
libras es decir 20.320 kgs.” °/

Por otro lado, un punto importante para la realizacion de este plan exportador es
tener en cuenta el canal de distribucién que se va a manejar, para que el producto
sea puesto en los supermercados y tiendas gourmet del pais al que se va a llegar
en este caso Espafia.

De acuerdo a la entrevista realizada al sefior Carlos Arturo Barrios gerente de
industrias alimenticias el Trébol S.A que ha tenido la oportunidad de exportar su
producto (panela en bloque) al mercado espafol decia que su canal de
distribucion era un canal directo que lograba a través de participacion de macro
ruedas por Procolombia en donde tenia contacto directo con su cliente en el pais
al que deseaba llegar, de esta manera no intervenian intermediarios en su
cadena de distribucion; por otro lado el sefior Rubén Cuartas gerente de la
empresa Prodecafia San Diego manifestd que su canal de distribucion hacia

otros paises a donde ha tenido la oportunidad de exportar como Reino Unido y

57 Proecuador - tipos de contenedores En:
http://www.proecuador.gob.ec/fags/cuales-son-los-tipos-de-embalaje-de-las-mercancias-exportadas/
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Estados Unidos dijo que no ha tenido la posibilidad de manejar un canal de
distribucion directo sino que lo ha realizado por medio de intermediarios lo que
hace que el producto llegue con un costo mas alto al tener que pasar por terceros

y no llegar de una al punto de venta establecido.

Por ultimo al ser un plan exportador se debe tener en cuenta el termino
inconterms que se puede manejar ya que asi se sabe hasta qué punto el
exportador es responsable de la mercancia y en qué momento se transfieren los
riesgos de pérdida o riesgos al comprador. Se debe conocer que el exportador
es responsable de entregar la mercancia en el plazo y lugar convenido con el

importador.

El término que mas le conviene a la empresa Prodecafia San Diego en cuanto a
costos y facilidad de transporte es el termino FOB, conociendo que es el termino
mas utilizado por la mayoria de las empresas exportadoras ya que es exclusivo

en medios de transporte maritimos y fluviales.

Es asi como Prodecafia San Diego utilizara la ruta de los puertos de
Buenaventura-Valencia ya que se encuentra dentro del Valle del Cauca lo que
reduce los costos para trasladar al mercancia hasta el buque, se enviara al
puerto de Valencia, Espafia que es el puerto que queda mas cerca hacia Madrid
y cuenta con 15 dias de transito en caso que sea directo, si es con conexion la

mercancia tardara aproximadamente 24 dias.
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e ANALIZAR EL NIVEL DE PRODUCCION DE LOS PRODUCTOS EN
RELACION, DEL TRAPICHE PRODECANA SAN DIEGO, QUE
PRESENTE LA OPORTUNIDAD DE CUMPLIR CON LA DEMANDA DE
DICHO MERCADO.

De acuerdo a los datos proporcionados por la empresa Prodecafia San
Diego acerca de la produccion de los derivados de la panela como el
sirope y la panela pulverizada con sabores se puede decir que la
produccion de estos productos entre los afios 2.013 — 2.015 no tuvo mayor
inconsistencia ya que los niveles de produccion estuvieron dentro de los
estandares de la empresa que son aproximadamente de 1 tonelada por
hora.

Es asi como en las siguientes tablas se logra ver la proyeccion de
produccion de panela en bloque, pulverizada y el sirope que tuvieron en
los afios 2.013 — 2.015. Teniendo en cuenta que el mayor porcentaje de
produccién se maneja en la panela en bloque ya que es la mas
comercializada y posicionada a nivel nacional y la que ha llegado a los
mercados internacionales como un producto nostalgia para los latinos ya
que siempre tendran la costumbre de consumir dicho producto, en
segundo lugar se logra evidenciar que la panela pulverizada se ha
incursionado en los mercados internacionales y ha dado a conocer en el
mercado local mostrandole a las personas nuevas alternativas del
consumo de panela ya que viene en sabores y por ultimo la produccién
de sirope que no es tan alta pero que sin embargo tiene un nivel promedio
al ser un producto innovador con el que se desea llegar al mercado
espafiol conociendo que son consumidores de productos como éste, de
acuerdo a sus tendencias al consumir el sirope de maple producido en

Canada.
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Cuadro 12. Produccion panela en bloque Prodecafia San Diego

Produccién de panela en bloque Toneladas/afio
ANO TN KG
2013 1.200 1.200.000
2014 1.000 1.000.000
2015 1.350 1.350.000
TOTAL 3.550 3.550.000

Cuadro 13. Produccion de panela pulverizada Prodecafia San Diego

Fuente: Prodecafia San Diego

Produccién de panela pulverizada Toneladas/afio
ANO TN KG
2013 720 720.000
2014 620 620.000
2015 800 800.000
TOTAL 2.140 2.140.000

Fuente: Prodecafia San Diego

Cuadro 14. Produccion de sirope Prodecafia San Diego

Fuente: Prodecafia San Diego

Produccién de sirope Toneladas/afio

ANO TN C.C

2013 480 480.000

2014 400 400.000

2015 520 520.000
TOTAL 1.400 1.400.000
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A continuacion, se muestran las figuras porcentuales de acuerdo a cada
producto de la empresa Prodecafia San Diego en los afios 2.013 — 2.015

Figura 6. Produccion panela en bloque Prodecafia San Diego

Produccion de panela en bloque

Fuente: Prodecafia San Diego

Figura 7. Produccién panela pulverizada Prodecafia San Diego

Produccion de panela pulverizada

A

Fuente: Prodecafia San Diego
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Figura 8. Produccion de sirope Prodecafia San Diego

Produccion de sirope

Fuente: Prodecafia San Diego

De acuerdo a las figuras presentadas con anterioridad se puede decir que las
producciones de cada uno de los productos mencionados se mantuvieran
relativamente similares en cada uno de los afios, como se puede ver la panela
pulverizada y el sirope en el 2015 tuvieron una mayor produccion ya que fue el
37% con relacidn a los anteriores afios, esto se puede deber a que en ese afio
segun Procolombia se vio un aumento en las exportaciones de panela. Con
relacion al afio 2014 en el que su porcentaje de produccion para ambos
productos fue del 29 % se debid a que en este periodo el cultivo de la cafia de
azucar se vio afectado por el fenomeno del nifio, que por sus cambios climaticos

hizo que muchas de las hectareas sembradas se vieran afectadas.
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De acuerdo a datos de Procolombia “la produccion de panela en Colombia esta
concentrada principalmente en el departamento del Valle del Cauca, con estos
niveles de produccion se atienden tanto mercados domésticos como
internacionales, con ventas de aproximadamente 2,3 millones al afio en donde

alrededor de 1,4 millones pertenecen a ventas domésticas™®

Analizando la informacion acerca de la proyeccion de la produccion del trapiche
Prodecafia San Diego, se puede decir que tiene la capacidad de cumplir con la
demanda del mercado espaiiol teniendo en cuenta que esta empresa, el 60% lo
destina al mercado local y el 40% al mercado internacional. Y de acuerdo a los
datos del 2.015 se puede decir que si la panela granulada tuvo
una produccion de 800 TN es decir 800.000 Kg que equivalen a 1600 tarros de
panela pulverizada y que de sirope se tuvo una produccién de 520 TN
es decir 520.000 C.C que equivalen a 1.040 frascos de sirope, que la empresa
Prodecafia San Diego tendria a disposicion para la exportacion hacia el mercado

espafiol.

A continuacion, se mostraran los célculos que se realizaron para obtener el
precio de referencia con el cual la empresa Prodecaia San Diego se posicionara
en el mercado espafiol, teniendo en cuenta que el término que se escogio es el
FOB.

58 Acuerdo Comercial con la unién europea / Azucares y Endulzantes En:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla_2 - agroindustria.pdf
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PANELA GRANULADA:

SIROPE:

Valor de la mercancia $2.300
Coste de carga de la mercancia

Y transporte interior $312
(De la fabrica al puerto o al aeropuerto)

Coste fijo de las formalidades aduaneras $ 250
De exportacion

Coste de manipulacion (carga del avion,

El barco o el camién en caso de consolidado) $ 100
En terminal de origen
TOTAL.: $ 2.962

EUR $ 0.88 FOB

Valor de la mercancia $2.800
Coste de carga de la mercancia

Y transporte interior $ 480
(De la fabrica al puerto o al aeropuerto)

Coste fijo de las formalidades aduaneras $ 336
De exportacion

Coste de manipulacion (carga del avion,

El barco o el camién en caso de consolidado) $ 144
En terminal de origen
TOTAL.: $ 3.760

EUR $ 1.14 FOB.
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10.CONCLUSIONES.

De acuerdo al trabajo realizado para la empresa Prodecafia San Diego se
llega a una conclusién que con el estudio elaborado se debe aprovechar
al maximo la ventaja que tiene Colombia y especialmente el Valle del
Cauca, teniendo la posibilidad de suplir la necesidad requerida por el

mercado potencial siendo Espafia.

Uno de los principales beneficios de la exportacion de panela pulverizada
al pais espafol, es que al momento de la exportaciéon de este bien y de la
comercializacion del mismo en dicho pais, no se requiere de
intermediarios teniendo de la mano a Procolombia consiguiendo clientes
directos, lo que permite que el precio de compra para el consumidor final
no se incremente demasiado, dando la posibilidad de que tenga un mayor

numero de consumidores.

La oferta de panela pulverizada es muy limitada conociendo que esta
incursionando en este mercado, por lo que se requiere ser altamente
competitivo y en especial ofrecer un producto con caracteristicas Unicas y
competitivas frente a la competencia.
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11.RECOMENDACIONES.

Es recomendable para la empresa Prodecafia San Diego que para poder
tener una mejor distribucion de sus productos en el mercado espafiol y
maneje un precio mas competitivo en este nicho trate un canal directo con
sus clientes en el exterior para que de esta forma se pueda tener un mejor

estudio del mercado al que se va a llegar.

Después de realizar este proyecto y haber tenido como referencia el
manejo que otras empresas paneleras han tenido frente al poder
conseguir clientes en los mercados internacionales, se le recomienda a la
empresa Prodecafia San Diego tener un mayor contacto con Procolombia
para que de esta manera asistan a las macro ruedas de negocios que
estos realizan al ser un gran aliado a la hora de conseguir clientes en
otros mercados, ya que segun la empresa el Trebol gracias a Procolombia
es que se le han abierto muchos mas puertas en los mercados

internacionalmente.

Conociendo que la empresa Prodecafia San Diego todavia no cuenta con
la certificacion INCOTEC se recomienda realizar todos los pasos
necesarios para obtener dicha certificacién, ya que de esta manera podria
ser mas competitiva en los mercados internacionales al ver que su
producto cuenta con esta certificacion es sinGnimo de que cuenta con una
excelente calidad y que esta al nivel de otros competidores que ya se

encuentren reconocidos como marca en el mercado espafiol.
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Otro punto no menos importante a tener en cuenta es que la empresa
Prodecafia San Diego al querer impulsar internacionalmente el consumo
de derivados de la panela como la panela pulverizada con sabores y el
sirope también lo comercialice en el mercado local para asi ver la
aceptacion que tiene dichos productos no solo en los mercados
internacionales sino también locales, ya que la mayoria de las personas
por la costumbre se han caracterizado es por consumir panela en blogue

pero no se dan la oportunidad de poder probar nuevas alternativas.

Con los precios mencionados en el 4to objetivo se pudo establecer un
valor, que permitirh mayor competitividad frente a los demas proveedores,
de igual manera se debe entender que dicho valor esta directamente
relacionado con el termino FOB. De acuerdo a lo expuesto anteriormente
los precios a competir son: panela granulada $ 0.88 EUR y con el sirope
$1.14 EUR.
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12. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

El siguiente es el cronograma de trabajo provisional para adelantar la
investigacion:

Actividad Mes 1 Mes 2

Mes 3
Entrega propuesta
anteproyecto

Mes 4

Mes 4

Estudio de mercado

Analisis de datos del
mercado

Realizacion de
estudio tecnico y
administrativo
Elaboracion de
estudio legal y

financiero.
Analisis de la
rentailidad del
proyecto
Analisis de los
factores de riesgo e
incertidumbre

Conclusiones y
recomendaciones
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13.PRESUPUESTO.

El desarrollo de la investigacion implica incurrir en los siguientes costos:

Costos directos Salario mes Dedicacion Subtotal
Investigadores $ 1.500.000 Parcial 1.000.000
principales
Digitador $ 433.000 Parcial $ 216.850
Subtotal A $1.216.850

. C(_)stos Unidad Vglor_ Cantidad Subtotal
indirectos Unitario
Comunicaciones.

Teléfono Mes $ 25.000 3 $ 75.000
Internet Mes $ 35.000 2 $ 70.000
Otros.

Fotocopias Unidad $50 300 $ 15.000
Papeleria Resmas $ 8.000 2 $ 16.000
Impresiones Hojas $ 300 600 $ 180.000
Transporte $ 150.000
Imprevistos 25% $ 126.000
Subtotal B $ 632.000
Subtotal A $1.216.850
Subtotal B $ 632.000
Total $ 1.848.850
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» PAGINA REVISTA DINERO, ARTICULO SOBRE ECONOMIA,
ACTUALIDAD QUE PUEDE VENDER COLOMBIA.
(CONSULTADO MARZO DE 2015)

http://www.fedepanela.org.co/publicaciones/cartillas/abc_panela.pdf
» PAGINA FEDERACION DE PANELA, CARTILLAS DE LOS
TRATADOS Y PAISES A DONDE SE EXPORTA LA PANELA
COLOMBIANA (CONSULTADO ABRIL DE 2015)

http://www.siropedearceypalma.com.ar/
» PAGINA DE SIROPE DE ARCE Y PALMA,SOBRE EL ALIMENTO
Y BENEFICIOS DEL SIROPE ( CONSULTADO ABRIL 2015)

http://www.larepublica.co/agronegocios/panela-de-tulu%C3%A1l-se-abre-

paso-en-los-mercados-externos 63291
» PANELA DE TULUA SE ABRE PASO EN LOS MERCADOS
EXTERNOS, PERIODICO LA REPUBLICA, SECCION ECONOMIA
— AGRONEGOCIOS, PUBLICADA EN 25 SEPTIEMBRE 2013.
(CONSULTADO ABRIL 2014)

e http://www.agronet.gov.co/www/docs aqgronet/2005113152450 perfil pr

oducto_Panela.pdf
» PANELA EN ESTADOS UNIDOS, ANDRES FELIPE ALVAREZ
LONDONO, SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADOS — SIM
MINISTERIO DE AGRICULTURA Y DESARROLLO RURAL.
(CONSULTADO DE MARZO DE 2015)
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http://www.donapanela.com/productos/panela-en-sobres.html
> PANELA INSTANTANEA CON SABORES. (CONSULTADO JULIO
2015.

HTTP//aplicaciones.ceipa.edu.co/biblioteca/biblio digital/virtualteca/mon

ografias/plan_exportador_de panela pulverizada a_alemania.pdf.

» PLAN EXPORTADOR PANELA PULVERIZADA PARA ALEMANIA
PARA LA ASOCIACION COMUNITARIA Y PANELERA EL
PORVENIR. LEDY ROCIO CORREA PENA NATALIA PEREZ
ARANGO RODRIGO SANCHEZ ACEVEDO.

http://www.procolombia.co/sites/default/files/cartilla 2 -

agroindustria.pdf
> REGULACIONES DE ACCESO A LA UNION EUROPEA
(CONSULTADO JULIO 2015)

http://www.sac.org.co/es/ambito-juridico/resoluciones/146-no-2546-de-

2004-requisitos-sanitarios-para-produccion-y-com.html
» SOCIEDAD DE AGRICULTORES DE COLOMBIA.(CONSULTADO
JULIO 2015)

http://www.procana.org/new/quienes-somos/subproductos-y-derivados-
de-la-ca%C3%B1a.html
> SUB PRODUCTOS DE LA CANA DE AZUCAR.(CONSULTADO
JUNIO 2015)

http://www.dulceseltrapiche.com/usos-y-beneficios-de-la-panela
» USOS Y BENEFICIOS DE LA PANELA.(CONSULTADO JULIO
2015)
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http://es.slideshare.net/hugquito818181/3-principales-teoras-del-comercio-

internacional
> TEORIA DE LA DIVISION INTERNACIONAL DEL TRABAJO.
(CONSULTADO JULIO 2015)

http://www.compite.com.co/site/wp-content/uploads/2012/10/6-

Infraestructura-Transporte-y-Loqgistica.pdf
> INFRAESTRUCTURA DE TRANSPORTE Y LOGISTICA.
(CONSULTADO MARZO 2016)

http://www.icontainers.com/es/transporte-maritimo/colombia/
» TRANSPORTE MARITIMO DE COLOMBIA (CONSULTADO
MARZO 2016)

http://es.slideshare.net/pasante/perfil-logstico-de-exportacin-a-espaa
» PERFIL LOGISTICO DESDE COLOMBIA HACIA ESPANA
(CONSULTADO MARZO 2016)

http://www.comercioyaduanas.com.mx/incoterms/incoterms2010/461 -

como-entender-los-inconterms
» COMERCIO Y ADUANAS / INCONTERMS (CONSULTADO
MARZO 2016).
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ANEXOS.

ANEXO A. ENTREVISTA TRAPICHE PRODECANA SAN DIEGO.

1. ¢ Se necesita tener una certificacion de panela para poder ser exportada a otro

pais?

2. ¢Se busca un producto innovador para dar alcance al proyecto usted como
productor de la panela que otra presentacion de dicho producto nos

recomendaria aparte de la panela pulverizada y en cubos?

3. ¢ Como productor de panela y alguna vez exportador de ella se quiere conocer
si tienen datos o cifras que se pueda mostrar si es una demanda insatisfecha o
satisfecha para el mercado espariol y si tiene una gran aceptacion como producto

y en qué presentacion?

4. ¢ Se quiere saber qué documentacion se requiere a la hora de exportar dicho
producto y que tiempo se demora en realizar todos los tramites

correspondientes?

5. ¢Qué registros sanitarios se debe tener en cuenta a la hora de poder

comercializar la panela ya sea nacional o internacional?

6. ¢ Teniendo en cuenta que existe una gran variedad de productos endulzantes
como el azucar la estevia y actualmente azucar de remolacha que diferencia

tiene la panela frente a estos?
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7. ¢ Cree usted que el valle del cauca cuenta con la suficiente produccion de cafa

de azucar para poder satisfacer una demanda en el mercado internacional?

8. ¢ Como productor y exportador de la panela cree usted que este producto si
ha tenido una gran aceptacion por parte del mercado extranjero?

9. ¢Como productor y exportador de la panela que otro mercado aparte de
Espafa ve usted como mercado potencial para poder exportar este producto?

10. ¢ Qué se debe tener en cuenta a la hora de introducir un nuevo producto al

mercado, en que se basan para crear algo nuevo?

11. ; Como exportador de este producto ha tenido mas puntos a favor o en contra

para ser llevado a otros mercados?
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ANEXO B. ENTREVISTA A EMPRESAS PANELERAS.

1) ¢ Por qué piensa usted que es importante el poder exportar?

2) ¢, Qué tan factible cree usted que son las exportaciones de un producto

como la panela?

3) ¢, Como empresa panelera ha tenido la oportunidad de exportar, Y hacia

qué paises?

4) ¢, Qué presentaciones de panela manejan ustedes para la exportacion?

5) ¢Cudl es el canal de distribucibn que maneja la empresa como

exportadora?

6) ¢, Como exportadores de panela ve usted en Espafia un mercado potencial

para distribuir este producto? ¢ Por qué?

7 ¢,Cudl es el proceso para determinar el mercado al que desean llegar en
el exterior? por ejemplo por medio de conferencias y ferias internacionales,

paginas web o un contacto directo.
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8) Como empresa panelera que han tenido la oportunidad de exportar cuales
han sido las restricciones con las que se han tenido que enfrentar para llevar

este producto a otros paises.

9) Como empresa exportadora de panela cual es la estructura de mercado

gue manejan para dar a conocer el producto a nivel internacional.

10) Manejan alguna estadistica acerca del consumo de panela en otros

paises.

11) Cudles son las estadisticas que se tienen acerca de la oferta de la panela

granulada con sabores y del sirope

12) Se tiene algun conocimiento acerca de la cantidad de panela que

demanda el mercado espafiol

13) Cuales considera como sus mayores competidores a nivel regional.
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