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Resumen

El proyecto de comercializacion de productos agricolas en San Pedro de los Milagros
Antioquia busca fortalecer la economia local promoviendo también la economia circular y la
promocion de productos cultivados por pequefios productores. Se pretende superar desafios
como la falta de canales de distribucion, el escaso conocimiento del mercado y la competencia
directa. Utilizando la metodologia Design Thinking, se disefid un plan que incluye la
identificacion de necesidades, desarrollo de estrategias de mercado y creacion de una estructura
operativa basada en principios sostenibles. El enfoque se centra en generar valor social y
econdmico a través de la comercializacion directa, ferias agricolas y una plataforma digital
comunitaria. Ademads, se busca mejorar la infraestructura local, capacitar a los productores y
fomentar practicas agricolas responsables.

El proyecto también contempla la creacion de empleos y la reduccion de intermediarios
para aumentar los ingresos de los agricultores y también los medios para mejorar vias de exceso
en términos financieros, se definié un modelo de costos y una proyeccion de ingresos sostenibles
mediante diversas fuentes de financiamiento. El objetivo principal es establecer un modelo
replicable que beneficie a la comunidad a largo plazo y contribuya al desarrollo economico
regional.

Palabras claves: Economia local, economia circular, Comercializacion directa.



Abstract

The agricultural products marketing project in San Pedro de los Milagros Antioquia seeks
to strengthen the local economy by also promoting the circular economy and the promotion of
products grown by small producers. The aim is to overcome challenges such as the lack of
distribution channels, poor knowledge of the market and direct competition. Using the Design
Thinking methodology, a plan was designed that includes the identification of needs,
development of market strategies and creation of an operational structure based on sustainable
principles. The focus is on generating social and economic value through direct marketing,
agricultural fairs and a community digital platform. In addition, it seeks to improve local
infrastructure, train producers and promote responsible agricultural practices.

The project also contemplates the creation of jobs and the reduction of intermediaries to
increase the income of farmers and also the means to improve excess pathways in financial
terms, a cost model and a projection of sustainable income through various sources of financing
were defined. The main objective is to establish a replicable model that benefits the community
in the long term and contributes to regional economic development.

Keywords: Local economy, circular economy, Direct marketing.
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Introduccion

El municipio de Sampedro, ubicado en el corazdn del departamento de Antioquia, se
caracteriza por su riqueza y su diversidad de productos frescos y de alta calidad. Con un clima
favorable y terrenos fértiles, los agricultores de la region han cultivado una variedad de
productos. Desde este punto de vista, surge una iniciativa para promover y comercializar estos
productos agricolas de pequeinos productores del Municipio de San Pedro de los Milagros,
buscando promover las mejores condiciones econdmicas de los agricultores locales, y también
fomentar la sostenibilidad y el consumo responsable mediando una economia local y circular
proactiva.

La agricultura local es un pilar esencial para el desarrollo econdmico de las comunidades,
se busca crear un puente entre los agricultores y los consumidores, promoviendo la compra de
productos frescos y de calidad. Sin embargo, los pequefios productores suelen enfrentar
dificultades significativas para acceder al mercado donde entran a tener importancia las etapas

para el desarrollo de la presente guia.
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Justificacion

Este trabajo final se justifica por su enfoque en abordar una problematica crucial para el
desarrollo econdmico y social del municipio de San Pedro de los Milagros: la falta de
oportunidades para la comercializacion eficiente de los productos agricolas de pequeiios
productores. La agricultura local no solo es un motor econémico esencial, sino también una
actividad que conecta a las comunidades con la sostenibilidad, el consumo responsable y la
conservacion de las tradiciones culturales y productivas.

Los pequefios agricultores enfrentan barreras como la falta de acceso a mercados,
competencia desleal con grandes cadenas y limitada infraestructura logistica. Estas dificultades
no solo restringen sus ingresos, sino que también limitan el potencial de desarrollo regional y el
fortalecimiento de la economia local. La implementacion de un modelo de economia circular y
proactiva, como se propone en este proyecto, no solo atiende estos desafios, sino que también
promueve un sistema mads equitativo y sostenible, en el que productores y consumidores se
beneficien mutuamente.

Ademas, el trabajo responde a la necesidad de fomentar un consumo responsable,
conectando a los consumidores con productos frescos y de alta calidad que contribuyen a una
menor huella ambiental y apoyan la economia de las comunidades locales. En este sentido, la
creacion de una guia para la comercializacion de estos productos constituye un paso estratégico
para generar impacto a largo plazo. La guia no solo funcionara como una herramienta para
mejorar las condiciones econdmicas de los agricultores, sino que también serd un modelo

replicable que puede inspirar y guiar a otras comunidades en situaciones similares.
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Por tanto, el desarrollo de este proyecto no solo es relevante para el contexto local, sino
que también aporta a los objetivos globales de sostenibilidad, equidad econdmica y

fortalecimiento de las economias regionales.
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Objetivos
Objetivo General

Fortalecer la comercializacion de productos agricolas en el municipio de San Pedro,
Antioquia, mejorando la visibilidad, accesibilidad y competitividad de los productores locales, y
fomentando el consumo responsable entre los habitantes
Objetivos Especificos

Analizar el campo de accidn que requiere el agricultor para el debido desarrollo de su
negocio y de sus ingresos economicos, promoviendo bienestar y un balance entre los ingresos y
egresos.

Identificar las problemadticas que surgen para los agricultores desde la produccion hasta la
comercializacion de los productos; comprendiendo las dificultades que se presentan a la hora de
la distribucion y el reparto del producto a los puntos autorizados.

Comprender por medio del prototipo de negocio como generar estrategias donde se
programen actividades, acciones y deberes que le brinden al emprendedor un cronograma o

calendario de actividades.
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Apoyo a Productos Locales en el Municipio de San Pedro del Departamento de Antioquia
Desafios para la Comercializacion de Productos Locales en el Municipio de San Pedro del
Departamento de Antioquia

El municipio de San Pedro, en el departamento de Antioquia, es reconocido por su
diversidad de productos agricolas y artesanales, que incluyen cultivos tradicionales como café,
aguacate y flores, ademas de artesanias que reflejan el patrimonio cultural de la region. Sin
embargo, estos productos enfrentan multiples desafios que dificultan su comercializacion y
limitan su potencial en los mercados locales y regionales. Entre estos retos, destaca la falta de
canales de distribucion eficientes, lo que impide que los productos lleguen en condiciones
Optimas a los consumidores. La dispersion geografica de los productores, la ausencia de
infraestructura adecuada y la falta de cooperacion entre ellos agravan este problema,
incrementando los costos logisticos y reduciendo la competitividad.

Ademés, la promocioén y visibilidad de los productos locales es limitada. Muchos
productores carecen de estrategias efectivas de mercadeo, lo que deja a los consumidores sin
informacion suficiente sobre la calidad, diversidad y beneficios de los bienes locales. Esto se
combina con un bajo nivel de conocimiento entre los habitantes del municipio sobre la
importancia de consumir productos locales, que no solo son frescos y de alta calidad, sino que
también contribuyen al desarrollo econdmico y social de la region. Sin esta conciencia, los
consumidores suelen optar por bienes externos o industrializados, que a menudo compiten con
precios mas bajos, pero no generan los mismos impactos positivos para la comunidad.

A estos problemas se suma la escasa capacitacion de los productores en areas clave como
la gestion empresarial, el mercadeo y la innovacion. Sin estas herramientas, resulta dificil

establecer precios competitivos, identificar oportunidades de mercado y adaptarse a las
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tendencias de consumo actuales. La competencia con grandes cadenas de distribucion y
productos de menor costo provenientes de otras regiones o paises también afecta
significativamente a los productores locales, que muchas veces no cuentan con los recursos
necesarios para competir de manera equitativa.

Por otro lado, la falta de politicas publicas eficaces orientadas al fortalecimiento del
sector productivo local también constituye un obstaculo. Aunque existen programas de apoyo,
estos no siempre logran llegar a los pequefios productores o se implementan de manera ineficaz,
dejando al sector desprotegido frente a los desafios mencionados. La ausencia de incentivos
fiscales, subsidios o asistencia técnica limita alin mas las posibilidades de expansion y
fortalecimiento de los mercados locales.

En conclusion, la comercializacion de productos locales en San Pedro enfrenta una serie
de barreras interrelacionadas que dificultan el pleno desarrollo del sector. Superarlas requiere un
enfoque integral que abarque mejoras en los canales de distribucion, estrategias de promocion
mas efectivas, la formacion de los productores en gestion empresarial y la implementacion de
politicas publicas que favorezcan el desarrollo sostenible. Solo a través de un esfuerzo conjunto
entre productores, consumidores y autoridades locales serd posible aprovechar plenamente el
potencial agricola y artesanal del municipio, fortaleciendo su economia y preservando su rica

identidad cultural.
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Presentacion de la Innovacion Social

Mediante el andlisis del mercado se estudian las condiciones del entorno donde se
desarrolla el emprendimiento o la idea de negocio por medio de la comercializacion del producto
para la venta final; estos procesos implican realizar investigacion donde se logre identificar la
demanda con la que los consumidores directos requieren del producto y también como es posible
para el agricultor producir, empacar, distribuir, y vender el producto listo directamente para
consumo humano e inmediato sin requerir de fondos o subsidios del Estado, solo subsistiendo
con fondos propios y del trabajo de si mismos para todos los procesos desde la siembra hasta la
comercializacion.
Analisis del Mercado y Publico Objetivo

El mercado de productos agricolas en San Pedro de Antioquia se caracteriza por una
oferta diversa de productos, reflejo de la rica tradicion agricola de la region. La demanda local
esta impulsada por una creciente conciencia sobre la importancia de consumir productos frescos
y de origen local, lo que representa una oportunidad significativa para los pequenos productores.
Sin embargo, estos se enfrentan a la competencia de productores mas grandes y a las
fluctuaciones de precios debido a la estacionalidad de las cosechas. El mercado también se ve
influenciado por la proximidad a centros urbanos mas grandes como Medellin, pero también
implica mayores exigencias en términos de calidad y consistencia en el suministro. La tendencia
hacia practicas agricolas sostenibles y productos organicos esta ganando terreno, lo que podria
ser un factor diferenciador para los pequenos productores que adopten estas practicas.

El mercado de productos agricolas en San Pedro de Antioquia se caracteriza por una
diversidad de cultivos, incluyendo frutas, hortalizas. Segin el Plan de Desarrollo Municipal

2020-2023, la agricultura representa el 35% de la economia local, con un crecimiento anual del
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3.2% en los ultimos cinco afios. La demanda de productos frescos y locales ha aumentado
significativamente, con un estudio del Ministerio de Agricultura (2022) indicando que el 68% de
los consumidores en Antioquia prefieren alimentos producidos en la region. Sin embargo, los
pequefios productores enfrentan desafios como la fluctuacion de precios y la competencia de
grandes productores.

En cuanto al publico objetivo, se pueden identificar varios segmentos clave. A nivel local,
los consumidores principales son familias de ingresos medios, que valoran la frescura y el origen
local de los alimentos. Los negocios locales, como restaurantes y hoteles, representan un
segmento importante, especialmente aquellos que se enfocan en la gastronomia tradicional y el
turismo rural. Los compradores institucionales, como escuelas y hospitales, ofrecen la
posibilidad de contratos mas estables, aunque con margenes potencialmente menores. El
creciente sector turistico en la regidon presenta una oportunidad para vender productos tipicos y
de alta calidad a visitantes interesados en la cultura local. Ademas, existe un mercado potencial
en las zonas urbanas cercanas, donde consumidores conscientes de la salud y el medio ambiente
podrian estar dispuestos a pagar un precio premium por productos auténticos y sostenibles de
San Pedro de Antioquia.

En cuanto al publico objetivo, se identifican varios segmentos clave. A nivel local, el
principal grupo son familias de ingresos medios y altos, que segun la Encuesta de Calidad de
Vida de Antioquia (2022), representan el 45% de la poblacion del municipio y gastan en
promedio el 30% de sus ingresos en alimentos. Los jovenes profesionales, que constituyen el
22% de la poblacion adulta local (Censo Municipal, 2023), muestran una fuerte preferencia por

productos saludables y sostenibles. El sector turistico, que ha crecido un 12% anualmente segun
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la Secretaria de Turismo de Antioquia (2023), ofrece un mercado potencial para productos tipicos

y de alta calidad.
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Metodologia Design Thinking

Empatizar

En esta etapa se busca comprender las necesidades de los usuarios obteniendo
informacion directa de sus experiencias, desafios, necesidades y las causas por las cuales deciden
emprender de manera local. Es decir, buscar conexion valiosa con los productores para conocer a
fondo sus historias y procesos.
Definir

En esta etapa se puede analizar la informacion recopilada en conjunto con la etapa
empatia, evaluaremos por medio de la informacion recolectada los problemas cuyas ideas para
resolver las limitaciones seran esenciales para obtener un crecimiento innovador.
Idear

En esta etapa se busca crear un ecosistema de apoyo integral para los pequefios
productores, fomentando la educacion, la colaboracion, y la promocion directa de sus productos,
mientras se crea conciencia y se incentiva el consumo local responsable.
Prototipar

El objetivo es crear un modelo de trabajo estructurado por fases para ello empleamos un
calendario de actividades.

Se busca identificar cada uno de los productores y productos agricolas y enfocarnos en un
solo grupo.

Conservar la cultura y raices de la region.

Formar un grupo de productores agricolas mas unidos y con proyeccion de crecer en

comunidad
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Desarrollo de la Innovacion Propuesta

Empatizar

En un entorno donde se busca la posibilidad de emprender y monetizar microempresas de
manera eficaz, beneficiando directamente productores locales en san pedro de los milagros
permitiéndole a la comunidad una economia circular, fortaleciendo la economia local. Mediante
estrategias de marketing social el apoyo a productores agricolas y vendedores locales se
empodera la comunidad respondiendo a la necesidad de mantener practicas sostenibles en la
produccion y comercializacion local.

Se busca por medio de la etapa empatia:

Experiencias

Desafios

Motivacion

Figura 1

Etapa Empatia

ortalecer la econom
circular genera progreso
y bienestar a la
comudad san pedrefa
fortaleciendo también
la economia local.

os agricultores enfrenta
dificultades en el proceso de
llevar el producto a los
lugares definidos para la
venta final, ya que llegan
desde lugares un poco lejanos
al pueblo.

Comercializar produc
tos agricolas representa
grandes desafios para los
productores comenzando
por el clima, terminando
por la venta final.

la posibilidad de |
autosuficiencia.
Promoviendo en la La agricultura san pedre!
misma comunidad el responde a las necesidades
autoconsumo. de mantener practicas
ostenibles en la produccion
y comercializacion local
de los productos

Vender y comercializar la
produccion agricola enriquece
de manera significativa
permitiendo aumentar los
ingresos a la economia del
municipio. Generando empleo
y emprendimientos
autosostenibles.
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Figura 2

Encuesta

ENCUESTA PARA PRODUCTRES
AGRICOLAS. ..

Estimado agricultor

Agradecemos tu colaboracidon en esta encuesta ya que por medio de los
datos identificaremos cual es su mercado objetivo y su principal desafio
para la transformacicon econdmica del producto, responde a las
siguientes preguntas de manera honesta y objetiva.

1 cCTSmo calificarias el estado de las vias veredales por donde
frasnporta usted el producto para comercializarlo a la
comunidad?

- Excelente

- Bueno

- Regular

- Malo
2. éCTon que frecuencia usted como productor agricola recibe
estrategias de motivacidn por parte de algun ente dedicado al
apoyoc emprendedor 7

- Nunca

- A menudo

- A veces

* Raramente

3. cBajo su experiencia que cree usted que podria ayudar a que los
productores agricolas quieran seguir trabajando el campo y como
podrian recibir esa ayuda de manera local?

Escriba aqui...

De acuerdo con la informacion recopilada en la encuesta para los productores agricolas
que se realizé a 50 familias dedicadas a trabajar el campo San Pedrefio.

Logramos identificar que el 100% de los encuestados declara en un estado malo las vias
veredales por donde deben trasportar el producto para su comercializacion.

Logramos identificar que el 80% de los productores agricolas encuestados menciona que
nunca recibe por parte de ninguna entidad estrategias de marketing que ayuden a impulsar sus
negocios ni que los motive; el otro 30% menciona que raramente.

Identificamos que el 100% de los productores agricolas desean trabajar el campo, pero
presentan distintas dificultades, es por eso por lo que obtuvimos en un 80% la misma

problematica dando respuesta a como podrian recibir ayudar de manera local. Es aqui donde los
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productores expresan que es dificil para ellos producir los productos por distintos aspectos como
los son: el clima, las vias y la comercializacion final. Indicando que es complicado que se vendan
de manera local y por lo general tiene que enviar el producto final a la ciudad, ya que no se
prestan los espacios en el municipio, y no se tienen puntos estratégicos o toldillos donde se
pueda interactuar con la comunidad y consuman lo nuestro. El otro 20% expresa que prefieren
programarse a pocos afios de produccion ya que no le encuentran futuro al negocio y poco a poco
lo dejan de ver como un sustento.
Definir

Crear una propuesta de innovacion para la comercializadora, para aplicar un enfoque
estratégico centrado en generar valor tanto para los clientes como para la cadena de suministro,
con este fin se pude crear una estructura de desarrollo de productos y servicios para crear
diferencia ante la competencia.

Identificacion del tipo de producto que seran distribuidos.

Definir distribucion entre mayoristas minoristas o clientes finales o todo el ciclo
completo.

Desarrollar una cadena de valor que interactue entre los proveedores y los clientes dentro

de la cadena de suministros.
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Figura 3

Etapa Definir

Comercializadora San pedro

A\

insumos de
buena calidad

creacion de
promociones de fin de

marca propia \
semana

empaquetadoras industriales insentivo al uso de
venta al por maocyo y detal agrogquimicos

evaluacion
constante del
servicio al

cliente

Capacitacion en ventas

seleccion del
personal a
traves de filtros medicion del
mercado local

flota_ de, camiones para la
distribucion de productos uso responsable del

platico

marketing digital

Idear

Capacitacion y talleres; esta idea se destaca por su enfoque en fortalecer las capacidades
de los productores. Se selecciond porque aborda directamente las necesidades de desarrollo de
habilidades en areas criticas como practicas agricolas, comerciales y de marketing.

Eventos y ferias; esta idea se selecciond por su capacidad para conectar directamente a
productores y consumidores, creando oportunidades de venta directa y promocion de productos
locales.

Campana en redes sociales; esta idea tiene gran importancia, dado que asi podemos llegar
mas facil a consumidores de municipios cercanos.

Con la propuesta de comercializar productos agricolas de pequefios productores en el
municipio de San Pedro, se busca fomentar el consumo local y apoyar a los pequefos
productores, ademas tiene el potencial de fortalecer la economia local y mejorar la calidad de

vida de la comunidad, también se pretende crear conciencia en la comunidad de la situacién que
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se puede desatar si los campesinos dejan de cosechar y producir, es que actualmente se esta
viendo que los grandes productores le compran barato a los campesinos, incluso se pierden
cosechas porque la comunidad prefiere comprar en grandes abastos en vez de comprarle
directamente a los pequeios productores.

Figura 4

Etapa Idear

Ofrecer talleres sobre mejores précticas
agricolas y comerciales.

Talleres sobre la importancia de consumir
local.

Charlas en escuelas y comunidades sobre
sostenibilidad.

FERNEY PALACIO

Capacitacién en marketing y ventas para

— Educacion comunitaria
productares

Desarrollar campafia educativaa
comerciantes y consumidores, para que.

*Frogramas de recompensas para
conozean los beneficios del consumo lacal

consumidores que campren productos.
locales.
Incentivos al Consumo Local

*Descuentos en tiendas locales para
productos de productores registrados

ETAPA IDEAR

Trabajar con el gobierno
municipal para apayo en — Alianzas con ONGs y Goblemo
infraestructura.

Organizarferias periédicas dande los
Feriasagricolas  — productores puedan exhibiry vender sus
productos directamente al piblico.

Formar cooperativas entre
productores para mejorar la

negociacién.
Redes de Productores

Crear eventos gastrondmicos que
Eventosgastrondmicos  — destaguen la cocina localy los praductos
de la region.

Crear una red de apeyo mutuo
entre agricultores y
comerciantes.

Rutasuristicas . Disear rutas turisticas queincluyan visitas
utasturisticas atincasy productores locales.

Prototipar

La idea de crear un calendario que estuviera definido por fases es con el fin de plantear
mucho mejor el proyecto, el foco principal de este calendario es estipular cada una de las
actividades que se van a ir realizando a lo largo de 6 meses son tareas simples de ejecutar pero
que tienen un alto valor de ensefianza, a medida que se van realizando las actividades semana a

semana se realiza un estudio para saber en qué se ha mejorado o si por el contrario hay dudas o

preguntas.
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Figura §

Etapa Prototipar 1

7\ CALENDARIO DE ACTIVIDADES A

LUNES MARTES MERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
I SEMANA REUNION CON AGRICULTORES

INVESTIGAR DEMANDAS Y TENDENCIAS EN

TALLERES DE SENSIBILIZACION
PRODUCTOS AGRICOLAS

SOBRE LA COMERCIALIZACION

2 SEMANA

. ENCUESTA A LOS AGRICULTORES

REUNION DE SEGUMIENTO

3 SEMANA
- NOTAS
H SEMANA T ) DEFINIR LAS ESTABLECER EL EN ESTE PRIMER MES LO QUE SE BUSCA ES
PRESENTAR LOS ACCIONES DE CRONOGRAMA DE CONOCER DE PRIMERA MANO LOS
st ot FORMA TRABAJO PRODUCTOS A VENDER Y TENER UN
— CONCRETA LISTADO Y CANTIDAD DE AGRICUL TORES
DISPUESTOS A LLEVAR A CABO EL
PROYECTO

Figura 6
Etapa Prototipar 2

7 CALENDARIO DE ACTIVIDADES 7

LUNES MARTES MERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

TALLER EN VENTAS Y ATENCION
I SEMANA SIMUL AR SITUACIONES DE

SE BUSCA MEJORAR LAS VENTAS NEIIA P Ra NS Ohn

Y SU ATENCION AL USUARIO AGRICULTORES

‘ CAPACITACION EN REDES
SOCIALES

$
SSENMATS @ CURSO SOBRE ETIQUETADO Y
INTERCAMBIO DE EXPERIENCIA
|- - - .
_ d NOTAS:

H SEMANA COMPARTIR REALIZAR » =5 AQUI SE BUSCARA QUE SE TENGA UNA
INVITAR UN AGRICUL. TOR QUE EXPERIENCIAS Y PREGUNTAS CAPACITACION EN TECNICAS DE
TENGA TRAYECTORIA Y EXITO CONSEJOS CLAVES COMERCIALIZACION TALES COMO EN

EN LA COMERCIALIZACION L)

ETIQUETAS Y SUS DIFERENTES
EMPAQUES CON EL FIN DE MEJORAR
LA ESTETICA DE SUS PRODUCTOS




Figura 7

Etapa Prototipar 3

LUNES MARTES MERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

I SEMANA

CONVOCAR A LOS AGRICULTORES
INTERESADOS EN VENDER SUS PRODUCTOS

2 SEMANA

3 SEMANA

4 SEMANA

DISENAR UNA CAMPANA PROMOCIONAL QUE INVITE A
LOS HABITANTES DE SAN PEDRO A VISITAR LAS
FINCAS Y CONOZCAN UN POCO MAS DE CERCA.

JORNADA DE
DEGUSTACION DE
PRODUCTOS Y
VENTAS DIRECTAS

Figura 8

Etapa Prototipar 4

LUNES MARTES MERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

1 SEMANA -OBJETIVO AYUDAR EN LA PROMOCION DE PRODUCTOS AGRICOLAS LOCALES.
=

Y ESTRATEGIAS DEL MIX DE MARKETING

“PROCESO ‘ENSENAR CONCEPTOS BASICOS DE MARKETING SEGMENTACION, POSICIONAMIENTO

-_— S

B
2 SEMANA
3 SEMANA
4 SEMANA ] DEFINIR LAS ESTABLECER EL
*OF RECER PRODUCTOS EN ACCIONES DE CRONOGRAMA DE
FERIAS Y MERCADOS DE SAN FORMA TRABAJO
PEDRO. CONCRETA

ﬁ CALENDARIO DE ACTIVIDADES f\\

MESA DE TRABAJO CON LOS
AGRICULTORES

. DESARROLLO DE UN PORTAL
WEB

. CAPACITACION EN E-COMMERCE

PROGRAMA
“"PUERTAS ABIERTAS"

NOTAS

DURANTE ESTE MES SE BUSCARA
CREAR CANALES DE
COMERCIALIZACION POR MEDIO DE
PORTALES DIGITALES CON LA
INTENCION DE EXPANDIR LAS VENTAS
A OTROS TERRITORIOS

7\ CALENDARIO DE ACTIVIDADES /)

TALLER DE ESTRATEGIAS DE
MARKETING
. : CAMPANA EN REDES SOCIALES

() DISENO DE MATERIALES
PROMOCIONALES

PARTICIPACION EN FERIAS
LOCALES

NOTAS:
+ SE COMPLETO CONEXITO LA CAMPANA
EN REDES SOCIALES, CON UN
INCREMENTO DEL IS% EN LA VISIBILIDAD
DE LOS PRODUCTOS LOCALES
“ SE NECESITA MEJORAR LA
COORDINACION LOGISTICA PARA
FUTUROS EVENTOS EN FERIAS LOCALES
. PARA MARZO, SE PLANEARA UNA
ESTRATEGIA DE SEGUIMIENTO CON
CLIENTES Y MERCADOS LOCALES
% APRENDIMOS QUE LOS CARTELES
FiSICOS DEBEN SER MAS ATRACTIVOS
VISUALMENTE, LO QUE MEJORARA PARA
LAS SIGUEENTES EDICIONES



Figura 9

Etapa Prototipar 5

7)) CALENDARIO DE ACTIVIDADES /)

LUNES MARTES MERCOLES JUEVES

VIERNES SABADO DOMINGO

1 SEMANA
FORTALECIMIENTO DE REDES DE COOPERACION

2 SEMANA

3 SEMANA

H SEMANA RECOLECTAR

*CONECTAR PRODUCTORES INFORMACION
CON COMPRADORES SOBRE EL
INTERES

ORGANIZAR UNA FERIA DE COMERCIO
DONDE LOS PRODUCTORES PUEDAN
PRESENTAR SUS PRODUCTOS

Figura 10

Etapa Prototipar 6

REUNION CON ORGANIZACIONES
LOCALES.
. TALLER DE COOPERACION Y
ALIANZAS

CREACION DE GRUPO DE
COMUNICACION

:ENCUENTRO CON

COMPRADORES Y

DISTRIBUIDORES
NOTAS:

REDES DE COOPERACION FORTALECIDAS SE
LLEVARON A CABO REUNIONES CON
ORGANIZACIONES LOCALES Y SE FOMENTO LA
COOPERACION ENTRE PRODUCTORES.
CULTURA DE COLABORACION SE ESTABLECIO
UN GRUPO DE COMUNICACION EN WHATSAPP,
FACILITANDO EL INTERCAMBIC DE BUENAS
PRACTICAS ENTRE PRODUCTORES

. EVENTOS PLANIFICADOS SE ORGANIZC UNA
FERIA DE COMERCIO PARA FINALES DEL MES,
DONDE LOS PRODUCTORES PODRAN
PRESENTAR SUS PRODUCTOS A COMPRADORES
Y DISTRIBUIDORES.

INTERES RECOPILADO: SE RECOLECTO
INFORMACION VALIOSA SOBRE EL INTERES DE
LOS COMPRADORES, LO CUAL AYUDARA A
DEFINIR FUTURAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

7 CALENDARIO DE ACTIVIDADES ff\\

VIERNES SABADO DOMINGO

LUNES MARTES MERCOLES JUEVES
1 SEMANA EVALUACION Y AJUSTES
EVALUACION DE ACTIVIDADES

2 SEMANA

3 SEMANA

4 SEMANA ‘DOCUMENTAR LA FERIA Y LOS

AC:"IS:B&EES TESTIMONIOS DE LOS PRODUCTORES
MOSTRAR EL PROGR‘ESO Y CULTURALES Y SOBRE SU EXPERIENCIA EN ESTE
LAS HISTORIAS DE EXITO. GASTRONOMICAS PROCESO.

EVALUACION DE ACTIVIDADES.

REUNION DE
RETROALIMENTACION

. AJUSTES ESTRATEGICOS

FERIA DE PRODUCTOS
LOCALES
NOTAS:

EVALUACION DE ACTIVIDADES SE EVALUARON
LAS ACTIVIDADES DEL TRIMESTRE. INVOLUCRANDO
A PRODUCTORES Y PERSONAL EN UNA SESION DE

RETROALIMENTACION
AJUSTES REALIZADOS SE IMPLEMENTARON
MODIFICACIONES CLAVE EN LAS ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION BASADAS EN LA
RETROALIMENTACION OBTENIDA

« CRONOGRAMA POST-EVALUACION SE ESTABLECIO
UN PLAN DE SEGUMIENTO PARA ASEGURAR LA

IMPLEMENTACION DE LOS AJUSTES Y MANTENER
LA COHERENCIA EN LAS ACCIONES
« FERIA Y TESTIMONIOS SE DOCUMENTARON LOS
RESULTADOS DE LA FERIA DE PRODUCTOS
LOCALES Y LOS TESTIMONIOS DE LOS

PRODUCTORES SOBRE SU EXPERIENCIA EN ESTE
PROCESO, DESTACANDO LAS HISTORIAS DE EXITO

Y EL IMPACTO POSITIVO DE LA COLABORACION

27
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Valor Social

Con este proyecto de comercializacion de productos agricolas se busca tener un valor
social muy especifico, ya que no solo va a promover el desarrollo econémico local al generar
ingresos para los agricultores y la creacion de nuevos empleos, sino que también mejorara el
acceso a alimentos frescos y nutritivos para la comunidad. Al empoderar a los pequeiios
productores y fomentar practicas agricolas sostenibles, se fortalece la identidad cultural y se
promueve la colaboracion entre los actores locales. Ademas, este tipo de proyecto tiene como fin
también educar a la poblacion sobre la importancia del consumo de productos locales y de
temporada, reduciendo asi el desperdicio de alimentos y contribuyendo a la cohesion social. En
conjunto, estos aspectos crean un impacto positivo y duradero en la comunidad.
Impacto Social

las comercializadoras pueden ser grandes generadoras de empleo directo e indirecto tanto
en 4reas rurales y urbanas, contribuyendo al desarrollo econémico local.

Los productos que distribuyen las comercializadoras mejoran la disponibilidad de
productos en zonas donde algunos productos serian dificiles de conseguir.

El comercio justo al trabajar directamente con pequeiios productores, aseguran precios
mas equitativos para que tengan un mejor margen de ganancia.

Las comercializadoras pueden adoptar practicas sostenibles, como el uso de empaques
ecologico, reciclaje teniendo un impacto positivo en el medio ambiente y en la comunidad

La creacion de infraestructura como locales, bodegas, almacenes logran tener un impacto
positivo en el desarrollo local.

Como la solucion aborda necesidades sociales especificas.

Ejemplos de como se medira el impacto social (indicadores).
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Numero de empleos directos e indirectos generados.

Salarios pagados por encima o igual segun la ley colombiana.

Inversion en la formacion del desarrollo profesional de empelados.

Politicas de inclusion laboral madres cabezas de hogar, personas con discapacidad o
estudiantes del SENA.

Cumplimiento de normas de seguridad y salud ocupacional para los empleados.

Programas de bienestar social y fisico.

Evaluacion constante de la comunidad para la medicion del impacto de las operaciones
en la comunidad.

Calidad de los informes de sostenibilidad e impacto social de la empresa.

Porcentaje de compras realizadas a los pequefios productores fomentando la economia

social Plazo de pagos justos a los proveedores y empleados.
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Analisis del Mercado

Las caracteristicas del mercado de productos agricolas en San Pedro de los Milagros son
especificas para el mismo, y lo hacen un mercado en continuo desarrollo. La region es de clima
frio, teniendo una temperatura media de 14°C, y encontrandose a una altura de 2.475 m.s.n.m.;
por lo que el clima frio favorece el cultivo de determinadas cosas como la papa, las hortalizas o
los frutales de clima frio. Este clima, y la geografia adecuada, han permitido el desarrollo de una
agricultura cualificada para abastecer el mercado local y el de los mercados regionales proximos.
El mercado de productos agricolas en la region tiene un crecimiento sostenido, debido al
crecimiento de la poblacion urbana en el Valle de Aburra, y al aumento del consumo de
productos frescos y locales.

En informes locales de la Secretaria de Agricultura de Antioquia (2023), muestras sobre
el consumo de productos agricolas reflejan un crecimiento anual del 5,8% durante los Gltimos
tres afios, alcanzando el orden de $45.000 millones anuales. El consumo de productos agricolas
en la region ha cambiado de forma notable, ya que el aumento por los productos frescos,
organicos y de trazabilidad se ha incrementado. Los consumidores urbanos, es decir, de Medellin
y municipios aledafios, han mostrado una disposicion al pago premium (10 o 15%) por productos
agricolas locales y de calidad, a partir de informes de la Camara de Comercio de Medellin, en

2023.
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Analisis de Competidores

En el actual entorno competitivo, advierten la existencia de tres clases de competidores,
cada uno de ellos con caracteristicas diferenciadas:

La Asociacion de Productores del Altiplano Norte, constituyéndose hace quince afos ya,
representa una competencia directa muy importante, pues han conseguido instalarse en el
mercado gracias a su certificacion en Buenas Practicas Agricolas, asi como un centro de acopio
propio. Manejaban un volumen medio de unas 200 toneladas mensuales y ya tenian vinculos con
grandes superficies hormonadas, si bien sus altos costes de operacion y su volumen de
produccion demasiado pequefio es un punto conexionado débil que podria ser utilizado para
equilibrar.

La Cooperativa Agricola Regional, con mas de 20 afios de existencia, tiene una amplia
red de distribucion y un nombre ya establecido en el mercado. Su principal fortaleza reside en su
capacidad de financiamiento y en el fuerte poder de negociacion ante grandes compradores de
productos. Por el contrario, sus tramites burocraticos largos y sus altos costes administrativos
producen ineficiencia y merma en su competitividad en términos de precio y flexibilidad.

Los grandes productores independientes componen un grupo importante de competencia.
Estos productores, con tierras por encima de las 20 hectareas, tienen una capacidad de
produccion en escala y control sobre su actividad. Sin embargo, su capacidad de inversion en
tecnologia es muy limitada y la falta de la marca también es un punto socialmente débil que

puede ser muy utilizado en términos de diferenciacion y valor afiadido.
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Estrategias de Mercado

Estrategia Digital

Plataforma digital comunitaria.

Desarrollo de sitio web "Mercado San Pedro Virtual" donde cada productor/emprendedor
tenga su espacio.

Catalogo digital de productos actualizable.

Sistema de pedidos en linea.

Historias de los productores y sus productos.

Redes Sociales.

Instagram, contenido visual de productos y procesos.

Facebook, comunidad virtual de productores y clientes.

WhatsApp Business, canal directo de comunicacién y pedidos.
Estrategia de Comercializacion Directa

Mercado campesino mejorado

Establecimiento de mercado campesino semanal en ubicacion estratégica.

Stands uniformes y organizados por tipo de producto.

Espacios para degustaciones y demostraciones.

Programacion de eventos especiales mensuales.
Estrategia de Capacitacion y Mejora Continua

Programa de formacion; talleres mensuales de marketing digital, capacitacion en servicio

al cliente y formacion en manipulacion de alimentos



Figura 11

Modelo Canvas

Modelo de Canvas
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Socios claves

Actividades claves

Propuesta de valor

Relacion con el cliente

Segmento de clientes

Pequefios productores
agricolas

Alcaldia de San Pedro
Secretaria de Agricultura
Cooperativas agricolas
Empresas de transporte
local

Entidades financieras
SENA (capacitacion)
Universidades locales

Seguimiento y apoyo
técnico

-Planificacion de siembra
segUin demanda

-Disputa de las relaciones
Negociacion de precios
justos

Recursos claves
Plataforma tecnoldgica de
comercializacion en
Centro de acopio y
distribucion

Vehiculos para transporte
Personal capacitado

Base de datos de
productores y clientes

En el municipio, de san
Pedro se busca beneficiar
a la comunidad, por medio
del crecimiento
econdmico que se realiza,
con la distribucion de
productos necesarios para
la comunidad, brindando
una de reduccion en
costos una mejor atencion
al cliente, generando
empleo y oportunidades
de trabajo para los
habitantes de este
municipio, también da
como resultado un
municipio mas organizado.

Establecer una relacion
con los clientes es crucial
por eso es necesario una
atencién personalizada,
comunicacion proactiva,
capacitaciones, freedback
y encuestas de
satisfaccion, soportes
preventas y posventa

Canales

Voz a voz, marketing
digital, perifoneo y bodega
comercial

Consumidores locales: las
personas del municipio
que van de las edades de
5 afios hasta adultos
mayores de casi 80 afios.
Comercios y restaurantes
locales. Consumidores
fuera del municipio:
personas de otras
ciudades o regiones que
quieren adquirir productos
frescos y de excelente
calidad.

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Sostenibilidad.

Costos de Produccion Agricola: Gastos relacionados con el cultivo y la cosecha
de los productos agricolas, que incluyen semillas, fertilizantes, insumos organicos,
agua y herramientas. « Costos de Transporte y Logistica « Empaque y Embalaje
* Costos de Marketing y Promocion ¢ Costos de Infraestructura y
Almacenamiento * Costos de Gestion y Administracion « Inversion en

Nuestra principal fuente de ingreso como
emprendimiento local es la venta directa de nuestros
productos listos para el consumo; lo que nos significa
el 90% de nuestras ganancias. Inicialmente
comercializados para la comunidad logrando
comercializar de manera local beneficiando
primeramente la poblacién san pedrefia, contamos
como principal medio de pago dinero en efectivo ya
que prestamos el servicio de venta directa presencial
y no contamos con patrocinio por parte de ningin

politico.




Tabla 1

Relacion de Procesos

Planeacion de los Recursos Operativos y Econémicos

Identificacion de

Flujo de trabajo )
J Jo ¥ Recursos necesarios

Normativas y

Tecnologias y

Gestion de la cadena de

secuencia de , ) herramientas ..
procesos claves . por proceso estandares operativos . suministro
operaciones requeridas
. . , Normativas de
Produccion Semillas: Segtn el . .
, . . Calidad y Seguridad
Agricola cultivo a trabajar. . .
Alimentaria
Norma ISO 9001

Siembra: Estipular
procesos que incluyan
técnicas de siembra
Optimas para nuestros
tipos de cultivos del
sector agricola.

Siembra: Se realiza
sembrado de
semillas
seleccionadas

Mantenimiento de
Cultivo: Incluye
riego, fertilizacion
y control de plagas
y enfermedades.

Cobertura de Suelo:
Conservara la
humedad

ayuda a las empresas a
implementar sistemas
de gestion de calidad,
asegurando que los
productos cumplan
con los requisitos y
regulaciones.
FAO/OMS Codex
Alimentaria: Establece
estandares
internacionales para la
produccion y
comercio de
alimentos, incluyendo
practicas agricolas
seguras.

Sistemas de goteo
automatizado que
permite el uso
eficiente del agua.

Coordinar la disponibilidad de
maquinaria y mano de obra en
funcidn a la cosecha seglin
calendario.



Identificacion de
procesos claves

Flujo de trabajo y
secuencia de
operaciones

Tecnologias y
herramientas
requeridas

Normativas y
estandares operativos

Recursos necesarios
por proceso

Gestion de la cadena de
suministro

Ley de Proteccion
Ambiental: Regula el
uso de agroquimicos y

fertilizantes,
promoviendo précticas
que minimicen el
impacto ambiental.
Normas de Salud y
Seguridad
Ocupacional
asegurando
condiciones seguras
para los trabajadores
durante la cosecha.
Normativas de
Calidad
Reglamento N°
1308/2013: Establece
las normas para la
comercializacion de
productos agricolas
incluyendo requisitos
sobre calidad y
etiquetado.



Identificacion de
procesos claves

Flujo de trabajo )
J Jo ¥ Recursos necesarios

secuencia de
operaciones

por proceso

Normativas y
estandares operativos

Tecnologias y
herramientas
requeridas

Gestion de la cadena de
suministro

Cuidados: Monitorear
todos los procesos de
forma regular
logrando asi el control
de plagas,
enfermedades, y
evitando pérdidas
totales o parciales de
los cultivos.

Se realizan pruebas
de suelo como
cuidado preventivo
del terreno.

Mantenimiento de
los cultivos
incluyendo riego y
fertilizacion

Contamos con un
profesional
agronomo que
monitorea todos los
procesos.

Normativas de
Almacenamiento y
Transporte HACCP

Un sistema preventivo
que identifica riesgos
en el manejo post
cosecha estableciendo
controles para
garantizar la seguridad
alimentaria.
Reglamento

N°852/2004: Se

refiere a la higiene en
la manipulacion de
alimentos, aplicable al
almacenamiento y
transporte.

Clasificacion y

Empaque

Normativas de
Etiquetado

Monitoreos de los
Hay que asegurar que los

cultivos con drones . ) .
insumos y espacios utilizados

que proporcionen

., para la conservacion estén
imagenes de los

siempre disponibles para

cultivos e
mantener la frescura.

identifique plagas.



Identificacion de
procesos claves

Flujo de trabajo y .
. Recursos necesarios
secuencia de
por proceso

operaciones

Tecnologias y
herramientas
requeridas

Normativas y
estandares operativos

Gestion de la cadena de
suministro

Cosecha: Encontrar
los momentos
adecuados en cuanto a
temas climaticos,
tiempo de espera 'y
rotacion en el
almacenamiento para
asegurar calidad y
frescura.

Clasificacion: Contar
con los criterios de
clasificacion y
recoleccion de los
productos recogidos
en la cosecha segun la
calidad, tamafio,
aspecto visual que

Cestos o cajas para
Durante la cosecha la recoleccion.
se realiza una
clasificacion
preliminar para
separar lo regular
de la calidad. El
tiempo de la

cosecha siempre )
P Equipos de

infl L .
Hty® of La proteccién EPP para

calidad. los cosechadores y

recolectores.

Los productos se

d
empacan de Material de

acuerdo con los ;
empaque cajas,

estandares de

clasificacion bolsas
detallada, biodegradables,
etiquetas.

siguiendo las
normativas de

Reglamento N°
1169/2011: Establece
normas sobre la
informacion
alimentaria facilitada
al consumidor,
incluyendo requisitos Cosechadoras
para el etiquetado de
productos agricolas.
Normativas

mecanicas que
permiten que los
cultivos extensos
Ambientales directiva tengan una

sobre residuos y

envases (94/62/CE): oportuna.
Regula el uso
sostenible de envases,
promoviendo su
reciclaje y
minimizacion del
impacto ambiental.
Magquinas
clasificadoras con
equipos

. . tecnoldgicos que
Normativa Sanitarias ) & , d
escojan segun su
tamafio, color y
calidad que sea

uniforme.

recoleccion rapida y

Asegurarse del mantenimiento

de los equipos y las

herramientas garantizar que
estén en condiciones Optimas.

Seleccidn adecuada de

materiales que conserven el

producto y que sean

biodegradablesRevision
periddica en el inventario de

los materiales.



Identificacion de

Flujo de trabajo )
J Jo ¥ Recursos necesarios

Normativas y

Tecnologi i
cenologlas y Gestion de la cadena de

secuencia de , . herramientas .
procesos claves . por proceso estandares operativos . suministro
operaciones requeridas
sean adecuados y que etiquetado y Reglamento (CE) N° )
. Etiquetadoras que
mantengan la frescura. normativa . ) 853/2004: Establece o
. Guia para clasificar .. , den rapidamente
sostenible. requisitos especificos

seguin tamafio y
calidad

L Combustible para
Transporte logistico:

. Los productos
Establecer y garantizar p

empacados son
transportados a los
diferentes puntos

transporte propio

que el transporte sea
optimo desde el
campo hasta el punto
de venta final
garantizando que se

de venta y
distribucion a

Vehiculos:
Furgonetas o

través de los camionetas.
cumplan las normas de

distintos canales de

higiene y venta directa.
conservacion.
Arrendamiento de
Bodegas.
Almacenamiento:
Definir un debido y
correcto proceso de
almacenamiento. Arrendamiento de

Graneros.

para la higiene de los
alimentos destinados
al consumo humano.

Comercializacion y
ventas
Normativas
Comerciales ley
General para la
Defensa de los
Consumidores y
Usuarios: Asegurando
practicas comerciales
que sean justas y
transparentes.

informacién de
origen y fecha de la
cosecha.

Sistemas que

. . Optimizacion del transporte
permitan planificar

) eficiente a treves del trazo de
rutas eficientes y .
rutas minimizando los costos

gestione inventarios .
logisticos.

y disponibilidad

Implementar
sistemas de logistica
que permitan
conocer las
cantidades

Asegurar que las condiciones
del almacenamiento sean
existentes y las adecuadas en cuanto a la
fechas ya que

permitira una

temperatura y la humedad.

excelente rotacion
sin perdidas



Identificacion de
procesos claves

Flujo de trabajo )
J Jo ¥ Recursos necesarios

secuencia de
operaciones

por proceso

Normativas y
estandares operativos

Tecnologias y
herramientas
requeridas

Gestion de la cadena de
suministro

Atencion al cliente:
Crear estrategias que
nos conecten
directamente con
nuestros clientes
potenciales,
apoyandonos de las
tecnologias a través de
ferias campesinas,
redes sociales o
alianzas con tiendas y
supermercados
locales.

Mapeo de procesos:
Crear diagramas de
flujo para representar
las etapas de cada uno
de los procesos desde
la produccion hasta la
venta final.

Los productos
llegan al
consumidor final a
las tiendas es aqui
donde entra en
juego la atencion al
cliente.

El manejo post
cosecha esta ligado
a la calidad
percibida por los
clientes.

Capacitacion y
formacion sobre
atencion al cliente.

Contar con sistemas
actualizados que
permitan crear base
de datos y los
formatos necesarios
para tener
conocimiento
certero de todos los
procesos.

Sistematizacion de

CRM que gestione .
que s Formar un equipo a base de

la relacion con los o .
capacitaciones con habilidades

clientes y garantice . .
., en atencion al cliente.
una atencion

personalizada

Implementar
sistemas de Enumerar todos los procesos
vigilancia que

garantice un control

clave en operacion,
produccion, cosecha.
a todos los procesos



Identificacion de

Flujo de trabajo y

procesos claves

Analisis de los

secuencia de
operaciones

Recursos necesarios
por proceso

. Tecnologias
Normativas y glasy

, ) herramientas
estandares operativos

requeridas

Gestion de la cadena de
suministro

recursos: Evaluar los
recursos financieros y
materiales con los que
contamos como
microempresa
determinando con que
contamos y que se
puede adquirir que sea
necesario.

Contar con la
claridad sobre
relaciones que
optimizan los

recursos
garantizando la
eficiencia y la
satisfaccion.

Fondos econdémicos
a base de una
excelente
administracion y

Aumentar la
productividad a
base de los recursos,
reduciendo costos y
mejorando la
calidad de los
servicios.

avances en cuanto
al producto de
suministro para el
empacado.

Nota. Describiendo las necesidades y requerimiento operativos.

Proyectar el crecimiento
sostenible de los recursos
optimizando la posibilidad de
adquisiciones futuras.




Sustentacion de las Necesidades de Recursos Humanos, Tecnologicos y de Infraestructura
para la Prestacion del Servicio o la Produccion de los Bienes

En nuestro proyecto social enfocado en la comercializacion local de productos agricolas,
nos enfocamos desde gestion humana en la contratacion local, lo cual aporta a la economia
circular.

Requerimos de un equipo eficiente, compuesto por al menos 20 empelados, a medida que
crezcamos, revisaremos constantemente nuestras necesidades y capacidades para asegurar que no
solo generaremos mas empleo, sino que también tenemos tanto la cantidad como la calidad
adecuada en nuestro personal.

Roles y Perfiles

Administrador

Contador

Vendedor

Domiciliario

Bodeguero

Personal de siembra

Personal de cosecha

Operarios de maquinaria

Operadores de riego

Practicantes (Opcional)

Plan de Contratacion y Capacitacion
Priorizar la contratacion local que fomente a la comunidad mayor posibilidad de empleo.

Una vez este contratado un equipo mediante un proceso de seleccion que priorice los valores y el



sentido de pertenencia el equipo de be de recibir capacitacion inicial que incluya formacion sobre
los productos agricolas y atencidn al cliente que permita un desarrollo continuo y una economia
circular.

Cantidad y Calidad del Personal

Realizar un analisis donde se determine el nimero minimo de personal necesario para
operar eficientemente. Es vital buscar no solo habilidades técnicas sino también personas que
compartan la vision social del emprendimiento, no es requisito contar con experiencia contamos
con personal capacitado para entrenar desde cero el personal que ingresa a trabajar el campo.
Recursos Tecnologicos

Sistemas necesarios para punto de venta: Software y hardware que ayudara a gestionar
las ventas, Controlar los inventarios y realizar transacciones eficientes. Mejorando la atencion al
cliente cumpliendo también las preferencias y gustos de nuestro consumidor final.

Opcional: Crear una tienda virtual donde los clientes puedan comprar los productos
agricolas en linea ya sea por una pagina WEB o APP. Lo que facilitara una venta directa y un
consumo masivo de los productos que se producen local.

Sistemas de gestion (CRM) donde se le da la posibilidad al emprendimiento de
produccion local tener una base de datos de clientes nuevos y antiguos mejorando la atencion y
la fidelizacion. Sin dejar atras plataformas digitales donde se implemente marketing digital para
gestionar campafias que puedan alcanzar un ptblico mas amplio.

Justificacion de la Inversion en Tecnologia
Eficiencia; la inversion para los sistemas tecnologicos optimiza las operaciones

reduciendo tiempo de espera y garantizando actualizaciones al mercado.



Ventas, lograr acceder a un mercado mas amplio y versatil, incrementando oportunidades
de venta que atraeran mas clientes potenciales.

Mejores experiencias; implementar nuevas experiencias mediante sistemas de gestion
permitira ofrecer servicios personalizados ganando clientes leales a largo plazo.
Mantenimiento y Actualizacion Tecnolégica

Es de fundamental importancia realizar mantenimiento locativo y técnico a todos los
dispositivos; actualizando los programas brindando seguridad y eficiencia, con los ultimos
cambios y mejoras también es supremamente importante capacitar a todo el personal de manera
regular manteniendo el personal actualizado y nutrido de conocimientos.
Infraestructura

Ubicacidn; aunque bien es un emprendimiento creado por la poblacion campesina del
municipio y se produce en el campo y en las fincas; se busca la posibilidad de que los puntos de
venta sean situados estratégicamente en un area que sea accesible tanto como para el agricultor
como para la comunidad. Las instalaciones fisicas estan ubicadas estratégicamente en el corazon
del pueblo.
Almacenamiento

Contamos con un lugar de almacenamiento amplio donde se garantiza al producto final la
conservacion, frescura y calidad de nuestros productos perecederos. Por lo general almacenamos
a temperatura ambiente, pero de acuerdo con la época del afio requieren una cantidad de frio
siempre se almacena en los graneros donde recolectamos y se carga para la venta del producto

final empacado y escogido.



Equipos y Maquinarias

Equipamos nuestras instalaciones con maquinaria moderna que garantiza que nuestros
productos lleguen a su destino sin comprometer la calidad de ellos mismos.

Equipos de refrigeracion: Neveras y congeladores que ayudan a mantener frescura y
conservar, aunque el emprendimiento local de agricultores prefiere recoger la cosecha y de
inmediato transportar.

Herramientas agricolas como palas, mangueras, sistemas de riego, azadones, bombas.

Transporte como furgonetas con o sin termo, camionetas, carrocerias.

Necesidades Logisticas

Cadena de suministros, implementar sistemas de recoleccion regulares, estableciendo
relaciones solidad con los agricultores.

Sistema de inventarios, programar un software o método manual que permita llevar un
control del inventario, asegurando que siempre tengamos suficientes productos disponibles de los
cuales podamos disponer.

Capacitacion del personal, tener como prioridad que el equipo de trabajo este altamente
calificado y capacitado principalmente en buenas practicas agricolas, en manejo seguro de los
alimentos y en atencion al cliente.

Distribucion local, programar rutas eficientes que garanticen la entrega segura de los

productos que lleguen frescos y en Optimas condiciones.



Tabla 2

Estructura de Costos

Estructura de Costos Comercializadora San Pedro

Estructura de Costos Comercializadora San Pedro

Costo Costo

Concepto Cantidad Unidad Unitario  Mensual
Clasificacion por Naturaleza
Costos Directos
Yuca 600 kg 3.200  1.920.000
Café 1.300 kg 12.000 15.600.000
Tomate 400 kg 1.958 738.200
Zanahoria 600 kg 1.876  1.125.600
Cebolla 300 kg 1.993 597.900
$
Total, mano de obra 23.581.700
Costos indirectos
Papa 1000 kg 3.600  3.600.000
Administrador 1 2.300.000
Contador 1 2.000.000
Vendedor 2 132.614 3.978.518
Bodeguero 1 66.307 1.989.259
Domicilio 1 66.307 1.989.259

Total, productos
Clasificacion por su area

Costos de produccion

Empaques

Limpieza de productos
Canasta de almacenamiento

Refrigeracion

Total, costos de produccion

Costos de comercializacion

$
12.257.036

600.000
150.000

450.000

100.000

$
1.300.000



Marketing digital
Perifoneo
Volantes y tarjetas

Total, costos de comercializacion

Costos de administracion y finanzas
Revisor fiscal
Impuestos

Contabilidad
Créditos bancarios

Inversionistas privados

Total, costos admon. y financieros

Estructura de costos comercializadora san

pedro

Concepto

Clasificacion por naturaleza
Gerente del proyecto
Contador
Vendedor
Bodeguero
Domicilio
Total, mano de obra

Costos indirectos
Papa
Yuca
Café
Tomate
Zanahoria
Cebolla

Total, productos

Clasificacion por su area
Empaques

90.000.000 5 afios

25.000.000

cantidad unidad CC.)St?
unitario
1
1
2 132.614
1 66.307
1 66.307
1000 kg 3.600
600 kg 3.200
1.300 kg 12.000
400 kg 1.958
600 kg 1.876
300 kg 1.993

500.000
200.000
150.000

§ 850.000

1.000.000
1.600.000

2.000.000
2%
25.000.000

$
29.600.000

costo
mensual

2.300.000
2.000.000
3.978.518
1.989.259
1.989.259

$
12.257.036

3.600.000
1.920.000
15.600.000
738.200
1.125.600
597.900

$
23.581.700

600.000



Limpieza de productos 150.000
Canasta de almacenamiento 450.000
Refrigeracion 100.000
. $
Total, costos de produccion 1.300.000
Costos de comercializacion
Marketing digital 500.000
Perifoneo 200.000
Volantes y tarjetas 150.000
Total, costos de comercializacion $ 850.000
Costos de administracion y finanzas
Revisor fiscal 1.000.000
Impuestos 1.600.000
Contabilidad 2.000.000
$

Total, costos admon. Y financieros 4.600.000




Tabla 3

Costos de Relacion con la Produccion

Costos de relacion con la produccion
Costos variables

Transporte 300.000
Horas extras Horas 7.065 7.065
Embalaje 450.000
Insumos 1.000.000
Total, costos variables $1.757.000
Costos fijos
Arrendamiento 1.800.000
Servicios publicos 650.000
Seguros 9.000.000
Mantenimiento 700.000
Total, costos fijos $ 4.050.000
Costos estandar
Tomate Kg 4.02
Yuca Kg 168.02
Papa Kg 170.25
Café Kg 1.700.02
Zanahoria Kg 5.0
Costos reales
Tomate 12%
Yuca 15%
Papa 17%
Café 10%
Zanahoria 15%
Cebolla 13%




Conformacion de Equipos de Trabajo
Figura 12

Conformacion de Equipos de Trabajo




Definicion de un Cronograma de Actividades y Metas Alcanzables
Fase 1 Planificacion e Investigacion (Meses 1-2)
Mes 1.
Semana 1-2.
Realizar estudio de mercado local.
Identificar productores potenciales.
Mapear cultivos disponibles por temporada.
Base de datos con minimo 50 productores identificados.
Semana 3-4.
Analisis de competencia.
Estudio de precios del mercado.
Definicion de modelo logistico inicial.
Informe completo de viabilidad comercial.
Mes 2
Semana 1-2
Disefio del modelo operativo
Planificacion financiera detallada
Definicion de requisitos técnicos
Plan operativo y financiero aprobado
Semana 3-4
Establecer alianzas estratégicas
Gestionar permisos y licencias

Definir politicas y procedimientos



Documentacion legal y administrativa completa

Fase 2 Implementacion Basica (Meses 3-4)

Mes 3

Semana 1-2

Adecuacion del centro de acopio
Compra de equipos basicos
Contratacion de clave personal

Centro de acopio operativo al 60%
Semana 3-4

Desarrollo de plataforma digital basica
Capacitacion inicial a personal
Establecer protocolos de calidad
Sistemas basicos funcionando

Mes 4

Semana 1-2

Pruebas piloto con 10 productores
Ajustes operativos

Implementacion de sistemas de trazabilidad
Primer ciclo de operacion completado
Semana 3-4

Evaluacién de resultados piloto
Ajustes al modelo de negocio

Inicio de campaiia de marketing
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Plan de mejoras definido
Fase 3 Expansion y Consolidacion (Meses 5-8)
Mes 5-6
Objetivos mensuales
Incorporar 20 nuevos productores mensualmente
Aumentar base de clientes en un 30%
Implementar programa de fidelizacion
Objetivo tener 100 productores activos al final del mes 6
Mes 7-8
Objetivos mensuales
Optimizar rutas de distribucion
Ampliar cartera de productos
Implementar métricas de satisfaccion
Operar al 80% de capacidad planificada
Fase 4 Optimizacion (Meses 9-12)
Mes 9-10
Objetivos mensuales
Analisis de datos operativos
Mejoras en eficiencia logistica
Ampliacion de servicios
Reduccion de costos operativos en 15%
Mes 11-12

Objetivos Mensuales



Evaluaciéon de impacto social
Planificacion de expansion

Desarrollo de nuevos canales

Plan de crecimiento para el afo 2.
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Objetivos Generales del Primer Afio

Objetivos Comerciales

Captar 150 productores en el primer afio

Alcanzar un volumen de ventas mensual de $100M

Lograr una satisfaccion de clientes del 85%
Objetivos Operacionales

Pérdidas postcosecha no superiores al 5%

Desplazamiento de 24 horas

Entregas no menores del 98% de las entregas puntuales
Objetivos Financieros

Una rentabilidad superior al 15% sobre ventas

Retorno de la inversion inicial

Iniciar operaciones junto al punto sea alcanzado

Objetivos de Impacto

Un incremento de al menos un 20% en los ingresos de los productores

Crear 30 empleos directos

Un 25% menos de intermediacion
Indicadores de Seguimiento (Kpi)

Cantidad de productores activos

Volumen de venta

Satisfaccion de clientes y productores

Eficiencia operativa

Rentabilidad
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Impacto social medible
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Proyeccion de Ingresos Requeridos

Punto de Equilibrio Mensual

Para cubrir los costos y obtener un margen operativo deseado de:

Costos mensuales totales: $40.588.736
Margen operativo requerido: 25%
Ingresos minimos requeridos: $54.118.315
Calculo: $40.588.736/ (1-0,25)
Proyeccion de ingresos mensuales (afio 1)
Trimestre 1 (fase inicial)

Mes 1: $55.000.000

Mes 2: $58.000.000

Mes 3: $62.000.000

Trimestre 2 (etapa de crecimiento)

Mes 4: $65.000.000

Mes 5: $68.000.000

Mes 6: $72.000.000

Trimestre 3 (Etapa de consolidacion)
Mes 7: $76.000.000

Mes 8: $80.000.000

Mes 9: $85.000.000

Trimestre 4 (etapa de estabilizacion)

Mes 10: $90.000.000

Mes 11: $§95.000.000
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Mes 12: $100.000.000

Distribucion mensual proyectada (Mes 12)

Basado en volumenes actuales con incremento:

Papa: 1500 Kg x $4,680/Kg = $7,020,000
Yuca: 900 Kg x $4,160/Kg = $3,744,000
Café: 2000 Kg x $15.600/Kg = $31.200.000
Tomate: 600 Kg x $2.545/Kg = $1.527.000
Zanahoria: 900 Kg x $2.439/Kg = $2.195.100

Cebolla: 450 Kg x $2,591/Kg = $1,165,950

Margen por Producto

Papa 30% margen
Yuca 30% margen
Café 30% margen
Tomate 30% margen
Zanahoria 30% margen

Cebolla 30% margen

17



Tabla 4

Resumen de Proyeccion de Ingresos
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Costos
mensuales
totales
Margen
operativo
requerido
Ingresos
minimos

requeridos

Mes 1
mes 2

mes 3

papa
yuca
café
tomate
zanahoria

cebolla

40.588.736

25%

54.118.315

Trimestre 1
55.000.000
58.000.000

62.000.000

$ 1.500
$ 900
$2.000
$ 600
$ 900

$ 450

54.118.315

Proyeccion de ingresos mensuales

trimestre 2
65.000.000
68.000.000

72.000.000

$ 4.680
$4,16
$ 15.600
$2.545
$2.439

$2.591

trimestre 3

76.000.000

80.000.000

85.000.000

Basado en volumenes actuales con incremento:

$ 7.020.000
$3.744,00
$31.200.000
$ 1.527.000
$2.195.100

$1.165.950

trimestre 4

90.000.000

95.000.000

100.000.000

Margen por producto

30%

30%

30%

30%

30%

30%
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Sustentacion del Plan de Trabajo Comercializadora San Pedro

Nuestro plan de trabajo tiene como objetivo establecer las bases operativas, economicas y
estratégicas de la Comercializadora San Pedro, enfocada en la comercializacion de productos
agricolas como papa, yuca, café, tomate, entre otros. Este proyecto busca optimizar la cadena de
suministro desde el productor hasta el consumidor, generando beneficios tanto econdmicos como
sociales.

Teniendo en cuenta la estructura de costos la sostenibilidad econémica del plan se
asegura de manera detallada, que incluye esto:
Mano de Obra

Personal administrativo y operativo (administrador, contador, bodeguero, vendedores).

Costo total mensual: $12.257.036.
Productos

Se comercializan productos clave como café ($15.600.000) y papa ($3.600.000).

Costo total mensual de adquisicion: $23.581.700.
Costos Indirectos

Gastos como papeleria, bolsas y aseo, sumando $700.000 mensuales.

Costos fijos que incluyen arrendamiento, servicios publicos, seguros y mantenimiento,
con un total de $4.050.000 mensuales.
Cronograma de Actividades y Metas

El plan se desarrolla en cuatro fases, cada una con objetivos claros y alcanzables:

Fase 1, planificacion e investigacion (Meses 1-2); estudio de mercado y andlisis de
competencia.

Identificacion de productores (50 iniciales).
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Definicion del modelo logistico y operativo.

Fase 2, implementacion basica (Meses 3-4), adecuacion del centro de acopio y compra de
equipos.

Capacitacion del personal y desarrollo de una plataforma digital basica.

Fase 3; expansion y consolidacion (Meses 5-8), incremento mensual de 20 nuevos
productores.

Optimizacion de rutas de distribucion y aumento de clientes en un 30%.

Fase 4; optimizacion (Meses 9-12), reduccion de costos operativos en un 15%.

Planificacion de expansion para el segundo afio.
Objetivos del Primer Afio

El éxito del plan se mide a través de objetivos cuantificables:

Comerciales.

Captar 150 productores.

Lograr ventas mensuales de $100 millones.

Operativos.

Reducir las pérdidas postcosecha al 5%.

Asegurar una tasa de entregas puntuales del 98%.

Financieros.

Alcanzar una rentabilidad del 15%.

Recuperar la inversion inicial.

Impacto social.

Incrementar en un 20% los ingresos de los productores.

Crear 30 empleos directos.
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Reducir la intermediacion en un 25%.
Calculo del Valor Total de la Inversion

Costos Operativos Mensuales

Estos incluyen:

Mano de obra $12.257.036.

Costos fijos $4.050.000.

Costos indirectos $700.000.

Productos $23.581.700.

Total, operativo mensual $40.588.736.

Inversiones Iniciales

Para la implementacion basica en la Fase 2, se considera:

Adecuacion del centro de acopio: monto no especificado, pero esencial para iniciar.

Compra de equipos basicos: segun el proyecto.

Desarrollo de plataforma digital basica: no se asigna un monto especifico.

Capacitacion inicial del personal: costos implicitos en mano de obra inicial.

Dado que no se detallan explicitamente los valores para estas actividades, podemos
asumir que la inversion inicial incluird al menos dos meses de costos operativos iniciales (Fase 1
de investigacion y Fase 2 de implementacion bésica):

Célculo aproximado

Costos Operativos Iniciales (2 Meses) $40.588.736 x 2 = $81.177.472.
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Valor Estimado de Inversion Total

Total, dentro de los costos adicionales para infraestructura, equipos y desarrollo, el valor
total de la inversion podria superar los $85.000.000, dependiendo de las necesidades especificas
de implementacion.

Fuentes de financiamiento.

Fuentes internas.
Aportaciones de los Socios o si es el Caso de los Duefios

Contribuciones directas de los fundadores para cubrir parte o la totalidad de la inversion
inicial.

La ventaja es que no genera deuda ni intereses.

Reinversion de utilidades en fases avanzadas, las ganancias obtenidas pueden reinvertirse
en crecimiento y optimizacion.
Créditos Bancarios

Préstamos obtenidos de bancos para cubrir costos de implementacion inicial, compra de
equipos o capital de trabajo.

Ventaja es el acceso a montos significativos en un tiempo corto.

Desventaja ya que requiere pago de intereses y garantias.
Inversionistas Privados

Participacion de inversionistas que aportan capital a cambio de un porcentaje de la
empresa o un retorno financiero.

Ventaja es que aporta liquidez sin generar deuda inmediata.

Desventaja puede implicar ceder parte del control.
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Subvenciones o Fondos Gubernamentales

Apoyo economico ofrecido por programas gubernamentales de fomento a la agricultura o
emprendimientos.

Ventaja normalmente no se requiere devolucion.

Desventaja pueden tener procesos de aplicacion largos o competitivos.
Cooperativas y Asociaciones

Financiamiento colectivo por parte de asociaciones de productores o cooperativas
agricolas.

Ventaja genera respaldo comunitario y fortalece alianzas.

Desventaja requiere negociacion y consenso.

Crowdfunding (financiacion colectiva).
Recaudacion de Fondos a través de Plataformas Digitales, Atrayendo a Pequeiios
Inversores Interesados en Apoyar Proyectos con Impacto Social

Ventaja amplia la visibilidad del proyecto.

Desventaja requiere estrategias de marketing efectivas.
Estrategia Recomendada

Para la Comercializadora San Pedro, una combinacion de estas fuentes podria ser ideal:

Aportes iniciales de socios para cubrir los costos mas urgentes.

Complementar con un crédito bancario para inversion en infraestructura y equipos.

Buscar fondos gubernamentales relacionados con desarrollo agricola y comercializacion
sostenible.

Enlace del video: https://youtu.be/TsGg90P9 uc?si=v3Simw4NrpuOWIVn
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Conclusion

El fortalecimiento de la economia local a través de la comercializacion de productos
agricolas se presenta como una estrategia fundamental para promover el desarrollo sostenible y
el bienestar de la comunidad. Se busca también mejorar la calidad de vida de los agricultores, y
también de fomentar un sentido de pertenencia y responsabilidad hacia el entorno. Se benefician
no solo los productores, sino que también los consumidores con productos frescos y de calidad
promoviendo el consumo responsable y local.

En conclusion, el fortalecimiento de la economia local mediante la comercializacion de
productos agricolas es una estrategia viable para mejorar las condiciones econdmicas de los
agricultores y de las comunidades.

Los préximos pasos en el desarrollo del proyecto implican una fase de planificacion
detallada, donde se elaborara un cronograma especifico para la implementacion de cada
estrategia y se asignaran responsabilidades y recursos. Seguird una fase de implementacion
piloto, comenzando con un grupo selecto de productores para probar las estrategias propuestas,
con énfasis en los talleres de capacitacion y la organizacion de una feria agricola local.

La expansion geografica, extendiendo el modelo a otros municipios de Antioquia y
estableciendo conexiones con mercados urbanos mas grandes como Medellin, representa otra
avenida de crecimiento. Las colaboraciones intersectoriales, como vincular la produccion
agricola con el sector turistico para crear experiencias de agroturismo, podrian generar sinergias
valiosas. Finalmente, trabajar hacia certificaciones de produccion sostenible u organica y
desarrollar una marca regional fuerte podria aumentar significativamente el valor y

reconocimiento de los productos locales.



25

Referencias Bibliograficas

De Tramites Alcaldia de San Pedro de los Milagros, P. (2023). Economia. Plataforma de
Tramites Alcaldia de San Pedro de los Milagros. https://www.sanpedrodelosmilagros-
antioquia.gov.co/publicaciones/56/economia/

Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. (2023). Proyecciones de poblacion
municipal 2018-2026. DANE. https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-
tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion

Elizabeth, T. R. (2021). Estrategias para la comercializacion de los productos agricolas en la
plaza de mercado de Garzon Huila, sin la afectacion de los intermediarios.
https://repositorio.unicolmayor.edu.co/handle/unicolmayor/5571

Murillo-Salamanca, V., & Chaparro-Barrera, C. (2023). Implementacion de tecnologias en
comercializacion de productos agricolas en pequerios y medianos productores.

https://revistas.uptc.edu.co/index.php/pensamiento_accion/article/view/15955


https://www.sanpedrodelosmilagros-antioquia.gov.co/publicaciones/56/economia/
https://www.sanpedrodelosmilagros-antioquia.gov.co/publicaciones/56/economia/
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-poblacion
https://repositorio.unicolmayor.edu.co/handle/unicolmayor/5571
https://revistas.uptc.edu.co/index.php/pensamiento_accion/article/view/15955

