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INTRODUCCION

El platano es un alimento altamente nutritivo y una gran fuente de vitaminas B y C,
asimismo de sales minerales como calcio, fosforo, hierro, magnesio y potasio. A nivel
nacional puede considerarse uno de productos alimenticios con mayor relevancia, ya que
forma parte de la canasta familiar y es considerado uno de los cultivos més importantes para

la salud alimentaria en el pais.

Ahora, la Federacion de platanicultores de Coérdoba, “FEDEPLACOR” es una
organizacion gremial constituida en el afio 2020 por productores y sociedad civil, con el
objetivo de mitigar y solucionar la problematica del sector que afecta directamente a los
pequefios y medianos productores, como los altos costos de produccidn e insumos, poca o

nula actividad de transformacion, falta de apoyo tecnoldgico de produccién, entre otros.

A continuacion, se aborda el tema de estrategias de comercializacion para
FEDEPLACOR (Federacion de Platanicultores de Cérdoba), luego se presenta una propuesta

de mejoramiento, recomendaciones y conclusiones.



OBJETIVOS

Objetivo general

Disefiar estrategias de comercializacion para la federacion de platanicultores de
Cérdoba (FEDEPLACOR).
Obijetivos especificos
— Identificar estrategias de comercializacion que incrementen las
ventas de la Federacion de platanicultores de Cordoba.
— Sefalar un mercado internacional potencial para la federacion de
platanicultores de Cérdoba.
— Proponer alternativas de introduccion de nuevas lineas de
productos, que le permita tener un portafolio mas diversificado y

mas competitivo.



CAPITULO |
1. Descripcion de la entidad.

1.1 Aspectos generales de la entidad.

Nombre de la institucion

Universidad de Cordoba

1.2 Simbolos de la institucién

1.2.1 Escudo (Universidad de Coérdoba, 2022)

El escudo de la Universidad de C6rdoba representa la creacion de los programas iniciados
por la universidad, a saber, ingenieria agricola, medicina veterinaria y licenciaturas en
matematicas y fisica. Todos ellos estan representados en el escudo por el punto, la serpiente

y el simbolo pi, respectivamente.

1.2.2 Bandera El verde que conforma la bandera representa la prosperidad de las
especies vegetales, y por ende pecuario a partir de la intervencion cientifica, el café

simboliza la fertilidad del suelo Cordobés.

1.3 Misién y Vision (Universidad de Cordoba, 2022)



1.3.1 Mision
“La universidad de cordoba es una institucion publica de educacién superior que

forma integralmente ciudadanos capaces de interactuar en un mundo globalizado, con el fin
de contribuir a la transformacion, innovacion y desarrollo sostenible de la sociedad e el
ambito regional, nacional e internacional desde las ciencias bésicas, agropecuarias las
ciencias aplicadas e ingenierias, las ciencias sociales, administrativas, juridicas, humanas,
educacion y la salud. Asimismo, realiza procesos de investigacion y proyeccion social, se
fundamenta en la idoneidad académica y promueve la calidad, la innovacion en el

emprendimiento, la inclusion, el humanismo y los valores éticos.”

1.3.2 Vision
“En el 2031, la Universidad de cordoba seré referente de alta calidad con pertenencia

e innovacion en sus programas academicos, aportes cientificos, culturales, por el fomento de
la interdisciplinariedad, el humanismo, el desarrollo sostenible y buen gobierno, que permite
desarrollar sinergias estratégicas y soluciones viables, a las necesidades de la sociedad en un

contexto dinamico.”



1.4 Estructura organizacional.

Figura 1: Estructura organizacional de la Universidad de Cordoba.
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1.5 Actividades de la entidad

La Universidad de Coérdoba, como institucion pablica de educacién superior,
impone, como parte de sus obligaciones, el compromiso misional, anteponer la accion
social de la oferta y demanda permanente de formacién de capital humano en el campo
profesional, tecnoldgico, técnico y de postgrado, manteniendo estandares de calidad y
excelencia académica, acorde a los requerimientos culturales y ambientales de la region y el

territorio nacional.

La Universidad de Cordoba, en calidad de institucion de formacidn, tiene por objeto
primordial la preparacion de hombres y mujeres con amplia autonomia, dotados de
potencias conceptuales, metodoldgicas, politicas, normativas, artisticas, de interaccion
social y cultural. Ademas de sentar las bases para inculcar una mente critica o
transformadora en sus estudiantes que fundamenta la constante reestructuracion y
mejoramiento de su plan de vida y contexto, de ahi que beneficia enormemente el progreso

sostenible de region y el entorno global.

La Universidad de Cérdoba propicia la ensefianza sobresaliente, tomando como
punto de partida la idoneidad académica, la obligacién ética y moral y la motivacion a
docentes, siendo los docentes uno de los principales actores en el proceso de ensefianza-

aprendizaje.



CAPITULO 11
2. Descripcion de la dependencia donde realizo la practica o pasantia

2.1 Nombre de la dependencia
Laboratorio empresarial

Escuela de negocios y desarrollo econémico — ENDE

NB=

ESCUELA DE NEGOCIOS
Y DESARROLLO ECONOMICO

“Espiritu de coordinacion y equilibrio social”

2.2 Descripcion
La escuela de negocios y desarrollo econdmico — ENDE, se cre6 mediante

el acuerdo N° 072 de agosto de 2021, con la finalidad de servir de apoyo en los
procesos de formacidn avanzada e investigativa en el nivel de especializaciones,
maestria y doctorados, a través de la implementacion de formacién continuada y
asesorias a las empresas en los entes territoriales.

La escuela de negocio esta conformada por el laboratorio empresarial,
laboratorio financiero y tributario y el Observatorio econémico.

Una de los objetivos principales del laboratorio empresarial es brindar
capacitaciones y posteriormente asesorias especialmente dirigidas a los
microempresarios del departamento de Cérdoba, es asi que se puede concebir como

el puente para conseguir un acercamiento con aquellas Mipymes que de una u otra



forma presentan dificultades o requieren especializacion en el &rea financiera, la

cual es de gran impacto en el funcionamiento de la entidad.

2.2.1 Organigrama

Figura 2: Estructura organizacional de la Escuela de Negocios y Desarrollo Econdmico.
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2.2.2 Funciones.

— Facilitar espacios institucionales que permiten la formacion
del capital humano, desarrollo tecnolégico y acceso a mercados financieros
institucionales.

— Promover el desarrollo de micro y pequefias empresas.

— Realizacion de brigadas empresariales — ruedas de negocios

— Incentivar la creacion de micro y pequefias empresas.
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CAPITULO Il
3. Actividades realizadas durante la practica

3.1 Descripcion del problema

La produccion agricola, especificamente el cultivo de platano, es de gran importancia
socioecondmica, desde la perspectiva de la seguridad alimentaria del pais y de generacion de
empleo, cabe recalcar que, para el afio 2021, esta actividad generd 960.000 empleos directos

e indirectos. (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, 2021)

La federacion de platanicultores de Cordoba, “FEDEPLACOR” es una organizacion
gremial conformada por pequefios productores agropecuarios de Cdrdoba, especialmente
platanicultores de varios municipios del departamento, Canalete, Los Cordobas, Puerto
Escondido, Mofiitos, Lorica, San Pelayo, Tierralta, Valencia, Montelibano, Puerto Libertador

y San Jose de Uré.

El dia 17 de marzo de 2020 se crea la federacion de platanicultores de Cérdoba,
“FEDEPLACOR?”, en la actualidad cuenta con 2.600 asociados, quienes cultivan y venden

platano Hartén, mensualmente venden 40 toneladas aproximadamente.

La actividad realizada desde la produccion hasta la llegada del producto al
consumidor final se denomina, cadena productiva y comercial del platano, en Colombia
generalmente sobresalen cuatro eslabones que pueden denominarse basicos, los agricultores
o los productores primarios, los comercializadores o0 mayoristas que se encargan de abastecer
el mercado interno, los industriales, cuyo objetivo es la transformacion del platano y por
ultimo pero no menos importante, los exportadores.(Observatorio Agrocadenas Colombia,

2005)
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Partiendo de los eslabones de la cadena productiva, en el sector platanero existe un
gran nimero de productores, a su vez pocos comercializadores o mayoristas, es decir pocos
demandantes, estos incurren en la fijacion de los precios. Para mitigar este fendbmeno, se
presentan los canales de distribucion, que permiten llevar el producto hasta el consumidor
final. Se destacan cinco canales, productor — detallista; productor — agroindustria; acopiador

— mayorista — detallista; mayorista — agroindustria y proveedor — mayorista — detallista.

En la comercializacién del platano, el canal mas utilizado es el compuesto por el
acopiador — mayorista — detallista. El acopiador es quien adquiere el producto en las fincas o
en las zonas de produccidn, determina junto al productor el precio de compra, sin omitir la
oferta y la expectativa del precio que pueda conseguir al venderlo a los mayoristas, el Gltimo
actor de este canal de distribucion son los detallistas, refiriéndose al mercado, los

supermercados Yy las tiendas de barrio.

Es pertinente mencionar que, algunos productores primarios o agricultores le han
apostado a establecer una relacién directa con los supermercados, consolidandose como sus
proveedores. Esto trae consigo beneficios a los agricultores, en especial por el volumen de
produccidn, es innegable que los supermercados demandan gran cantidad de productos, para
garantizar el abastecimiento periddico, sin embargo, solo un pequefio numero de productores

pueden manejar ese volumen de produccion.

En contraste, los demas productores deben establecer medidas para no verse afectados
por la fijacion de precio que realizan los supermercados. Una de esas medidas, es la
aplicacion de estrategias de comercializacion, que no son mas gue acciones estructuradas y

planeadas encaminadas a alcanzar objetivos, tales como el aumento de ventas para obtener
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mayor participacion en el mercado, o dar a conocer un nuevo producto. (Arechavaleta

Véazquez, 2015)

Los asociados de la federacion, sefialaron que el cultivo de platano es un negocio que
pese a generar multiples empleos, las ganancias son minimas, a grandes rasgos, las causas
que resaltaron son, los altos precios de los insumos, la competencia de los supermercados de

cadena presentes en el departamento y las nuevas tendencias de consumo de los clientes.

Conforme a lo mencionado en los parrafos anteriores, FEDEPLACOR necesita
establecer una estrategia de comercializacion para apuntarle al posicionamiento en el
mercado y del mismo modo aumentar su nivel de ventas; asi pues, se genera el siguiente
interrogante, ¢Cudles son las estrategias de comercializacion mas eficientes para la

federacion de platanicultores de Cérdoba?

3.2 Justificacion

La comercializacion, puede ser concebida como un engranaje de 4 componentes, el
cuando (momento), donde (ubicacién geogréfica), a quién (mercados meta) y como

(estrategia de comercializacion).

Rodolfo Vazquez Casielles y Juan Antonio Trespalacios en el libro publicado en
1994, Marketing: estrategias Yy aplicaciones sectoriales, mencionan que la comercializacion
agricola es una serie de servicios involucrados en el traslado de un producto desde un punto
de produccion hasta el punto de consumo. Por lo tanto, la comercializacion agricola
comprende una serie de actividades interconectadas, que van desde la planificacion de la

produccion, cultivo y cosecha, embalaje, transporte, almacenamiento, elaboracion de
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productos agricolas y de alimentos; hasta la distribucion y venta de los mismos, aludiendo a

la cadena productiva y comercial del platano.

Ahora, la comercializacion para ser efectiva, necesita impartir un precedente, la mejor
opcion para ello es la aplicacion de una estrategia que sea dindmicas, sujeta al cambio y

mejoramiento continuo.

En el sector platanero las estrategias de comercializacion deben enmarcarse en los
eslabones de la cadena productiva y comercial, en otras palabras, debe proporcionar

beneficios al agricultor, el transportista, el comerciante, y demas implicados en dicha cadena.

Sin lugar a dudas, establecer una estrategia de comercializacion que sea efectivas a
la federacion de platanicultores de Coérdoba, refiriéndome a efectiva como mejorar la
participacion en el mercado y de la misma forma consolidarse, es el medio eficiente para
aumentar el nivel de ventas, lo cual preocupa a los asociados, quienes manifestaron que sus

ventas mensuales son bajas.

Por lo anterior surge la necesidad de identificar y al mismo tiempo proponer una
estrategia de comercializacion eficiente que dé como resultado la sostenibilidad de

FEDEPLACOR en el mercado.

3.3 Metodologia

La metodologia aplicada al presente informe es de caracter cualitativo y presenta un
enfoque holistico, pues el proposito es explorar a través de la descripcion, el analisis y la
proponer una estrategias de comercializacion eficiente para la federacidn de platanicultores

de Cordoba.
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Las fuentes de informacion usadas son primarias internas, proporcionada por el
representante legal de la federacion de platanicultores de Cordoba, el Dr. Victor Padilla

Doria y secundarias externas, incluyendo informacion tedrica, real y confiable.

3.4 Plan de trabajo

Tabla 1. Plan de trabajo

Plan de trabajo

Titulo de la pasantia Estrategias de comercializacion para la federacion de
platanicultores de Cérdoba (FEDEPLACOR).

Entidad Universidad de Cordoba - Laboratorio empresarial —
ENDE
Metodologia Carécter cualitativo con un enfoque holistico, fuentes

de informacion primaria interna y secundaria externa.

Recoleccion de informacién de la Federacion de

o ) Platanicultores de Cordoba — FEDEPLACOR.
Reconocimiento de la entidad y

diagndstico del problema. Posteriormente determinar la problemaética de la
federacion.

Fases

— ldentificar las estrategias de comercializacion que aumenten las ventas de FEDEPLACOR.
— Sefialar un mercado internacional potencial para FEDEPLACOR.
— Realizar la propuesta de mejoramiento.
— Informe final: Redaccion del informe final y entrega final al tutor académico




3.4.1 Reconocimiento de la entidad

Informacion de la Federacion.

Despensa Agroalimentaria Para Colombiay el Mundo
Ni. 901378 966-0

— Razébn social: Federacion de platanicultores de Cordoba.
— Sigla: FEDEPLACOR

— NIT: 901378966 -0

— Fecha de creacion: 17 de marzo de 2020

— [Forma juridica: Entidad sin animo de lucro

— Representante legal: Victor Sadl Padilla Doria

— Correo electrénico: fedeplacor2020@gmail.com

— Domicilio principal: Urbanizacion Los Cedros Mz N Lt 6 — Monteria
— NuUmero de asociados: 2.600
— Productos: Platano Harton

— Producciéon mensual: 40 toneladas
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— Mision: La Mision de la Federacion de Platanicultores de Cérdoba,
“FEDEPLACOR?”, se centra en el liderazgo integral del sector, de forma incluyente en
lo psicosocial, econdmico, defensa de derechos y gestion de bienes y recursos;
proyectandolo de manera estructural desde la asociatividad de las bases del productor
primario, con un enfoque empresarial competitivo que nos permita estar a la altura de la
demanda del mercado nacional e internacional, en el marco del Sistema Nacional de
Innovacion Agropecuario y a la politica pablica de encadenamiento impulsada por el
Gobierno nacional a través del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural y sus
Agencias.

— Vision: En la proxima década, la FEDERACION DE
PLATANICULTORES DE CORDOBA “FEDEPLACOR?”, ser4 una organizacion
gremial solida posicionada en el liderazgo del desarrollo productivo y empresarial del
sector agroindustrial del Departamento de Cérdoba, con los mas altos estandares de
mejoramiento genético, trazabilidad, inocuidad e innovacion tecnoldgica de nuestros
productos, satisfaciendo las exigencias de certificacion, produccion limpia, y Buenas
Préacticas Agricolas (BPA), de la demanda nacional e internacional.

— Valores corporativos: Respeto, Responsabilidad, Compromiso, Lealtad,
Integridad, Equidad, Transparencia, Probidad, Laboriosidad, Sentido de Pertenecia.

— Principios y atributos corporativos:

- Busqueda del Bien Comun y equidad para los federados.

- Participacion democratica en los procesos de toma de
decisiones.

- Trabajo en Equipo y sinérgico para potenciar recursos y
logros.

- Valoracién al ser humano y reconocimiento de sus
capacidades y potencialidades.
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- Flexibilidad, sensibles frente a las necesidades del entorno y
planeacion del cambio.

- Efectividad, ser oportunos y eficientes con la administracion
de los recursos.

- Innovacion, para encontrar nuevas vias para generar valor y la
articulacion del trabajo y capacidades.

- Promover la equidad entre los géneros y el apoderamiento de
la Mujer.

- Sostenibilidad del medio ambiente.

- Erradicar la pobreza extrema y el hambre.

Diagnostico de la problematica.

Después de la recoleccion de informacion de la federacion de platanicultores de
cordoba, a través de una encuesta y la suministrada por el representante legal, se determina
que la problemaética que mas repercute en el funcionamiento de FEDEPLACOR es el bajo

nivel de ventas.

3.4.2 Estrategia de comercializacion para FEDEPLACOR.

Eventualmente, se identificara la estrategia de comercializacion ptima para
aumentar el nivel de ventas de la federacidn de platanicultores de Cérdoba. Se planteara un
programa o una serie de acciones, ademas una descripcion donde se sefialara los aspectos

con mayor relevancia.

3.4.3 Mercado internacional potencial para FEDEPLACOR.

Este item se constituye como otra estrategia de comercializacion, denominada
inmersion en mercados internacionales, asi pues, el estado de California en Estados Unidos

sera el mercado potencial elegido para la federacién de platanicultores de Cérdoba.



3.5 Cronograma de actividades

Tabla 2. Cronograma de trabajo

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.

ACTIVIDADES

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

Identificacion de la
problemética.

X

Recoleccion de
informacion.

Identificar las estrategias de
comercializacion efectivas para
FEDEPLACOR.

Sefialar un mercado internacional
potencial para incursionar.

Disefio de la
propuesta de
mejoramiento.

Establecer las conclusiones.

Presentacion del
informe final.

Elaboracién: Diana Carolina Petro Petro
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3.6 Descripcion detallada de las actividades

3.6.1 Recoleccién de informacién.

Se realizé a través de una entrevista realizada por un formulario de Google, dirigida
al Dr. Victor Padilla Doria, quien es el representante legal de la federacion de

platanicultores de Cordoba, de ahi se obtuvo lo siguiente:

— El nivel de ventas mensual de la federacion es de 40 toneladas, desde
FEDEPLACOR, la califican como baja, si se toma en cuenta que son 2.600
asociados en diferentes municipios del departamento.

— Actualmente no llevan a cabo facturacion, sin embargo, ya iniciaron un
proceso con la DIAN para la facturacién electronica.

— En la federacion no manejan Cartera.

3.6.2 Identificacion de problematicas.

Tal como se evidencia en el item anterior, la federacion sefiala que es bajo, es
importante revisar la causa de tal hecho, como pasante del laboratorio empresarial,
realizamos una capacitacion de gestion financiera empresarial, con una duracion de 10
horas, durante la capacitacion muchos de los asistentes coincidieron que el bajo nivel de
venta, era por la presencia de los almacenes de cadena, algunos argumentaron que
iniciaron negociaciones para ser los proveedores de dichos almacenes, otros manifestaron
el deseo de ofrecer productos con un valor agregado, se plantearon la posibilidad de
ofrecer platanos organicos, esto también surge como medida ante el elevado costo de los

insumos agricolas necesarios para el cultivo de platanos.
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A sabiendas de que el producto que ofrece la federacion hace parte del dia a dia,
de la canasta familiar, se hace necesario una fidelizacion de clientes y estrategias de

comercializacién efectivas.

3.6.3 Estrategias de comercializacion para FEDEPLACOR.

La puesta en marcha de estrategias de comercializacion, le permitird a la
federacion de platanicultores de Cordoba, ser proactiva y no reactiva en la configuracion

de su futuro, asimismo comprende tres etapas, la formulacion, implementacion y control.

La primera etapa, denominada formulacion, aqui es sumamente importante
comprobar si los objetivos de la federacidn son concretados con las estrategias que se han
formulado. La segunda etapa, corresponde a la implementacion de la estrategia de
mercadotecnia, aqui influye el entorno de la federacion y se realiza un diagndstico de la
estrategia., en la etapa de implementacién se debe hacer un diagndstico tanto interno
como externo de la federacion, luego de ello se evaluara si efectivamente
FEDEPLACOR, cuenta con las condiciones para cumplir con la estrategia de

comercializacion formulada.

La tercera etapa es el control, se puede entender como el proceso que permite la

correcta ejecucion de las estrategias de comercializacion en la federacion.

A razon de este informe, solo se cumpliran una de las etapas, la primera, que
corresponde a la formulacion de las estrategias, estas ultimas tendran como objetivo

aumentar el nivel de ventas de la federacion.
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Para cada una de las estrategias se presentaran acciones que contribuyen a la

implementacidn y posterior puesta en marcha.

- Branding.

Hace referencia al poder que tiene la marca como elemento diferenciador, el
objetivo principal es consolidar la marca, y al mismo tiempo, conseguir prestigio y
reconocimiento. Los elementos utilizados para cumplir tal objetivo, es el logotipo, el

nombre, que deberia ser comunicativo, el color y la tipografia.

En la actualidad la federacion cuenta con un logotipo, compuesto por el croquis
del departamento de Cordoba, con los colores de la bandera y un racimo de platano; y el

nombre, FEDEPLACOR.

Ahora bien, FEDEPLACOR requiere una diferenciacion de su producto, visto
desde el branding, una alternativa seria el uso de etiquetas en los platanos, las cuales
deben cumplir con todos los requisitos, por ejemplo, no tener ningn material toxico,
deben ser reciclables, estar debidamente referenciados, es decir que indiquen si los

platanos se cultivaron de la manera convencional o si entran en la categoria de orgénicos.

— Politicas de ventas.

- Ventas a crédito: Las ventas de los asociados de la federacion es
estrictamente de contado, en las fincas o zonas de produccion. Una opcion
viable para el aumento de ventas es la venta a credito, partiendo de lo
sefialado por los asociados, que desean ser los proveedores de los

supermercados de cadena, el manejar cartera le facilitaria la llegada y
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posterior posicionamiento en ese nicho, cabe mencionar que, no se puede
implementar esta accién sin antes iniciar un proceso de facturacion.

- Pagos: La federacion de platanicultores de Cordoba aceptaria transferencias
y/o depdsitos bancarios, de igual manera, recibir pagos con tarjetas de
crédito o débito, aqui es importante mencionar que a la hora de realizar este

pago el cliente debe presentar el documento de identidad.

— Modificacién del canal de distribucion.

En el negocio de la produccion y venta de platano, como se menciono el canal de
distribucion usado, es el que inicia en el productor o agricultor, pasa al acopiador y este
lo lleva a los mayoristas y posteriormente a los detallistas. La estrategia es cambiar al
canal de distribucion del productor al mayorista o detallista, de esta manera se evita la
intermediacién (acopiador), pues el productor toma la figura de un proveedor directo del

mercado (mayorista o detallista) y asi, se obtiene un mejor precio.

FEDEPLACOR con el canal de distribucion: productor — acopiador — mayorista —

detallista el precio de venta por unidad son los siguientes:

Tabla 3. Precio de venta por unidad de los platanos.

PRECIO DE VENTA EN

PESO FINCA
PLATANO GRANDE 370g - 350 g $500 - $550
PLATANO MEDIANO 280g - 350 g $300

PLATANO PEQUERO 200- 2709 $200
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Es importante mencionar, que el precio de venta también se determina en relacion

con la cosecha, es decir, si es abundante o escasa.

- Publicidad y promocion.

Se realizara a través de anuncios en la radio, en los periddicos, por perifoneo, por
vallas publicitarias y por redes sociales. en todos estos medios, se debe hacer especial
énfasis en el eslogan de la federacion, “FEDEPLACOR, despensa agroalimentaria para
Colombia y el mundo”. En promociones (si existen), los teléfonos de contacto y direccion

de la empresa.

El anuncio publicitario tendré una duracién de 30 segundos aproximadamente.
En la radio, el horario de transmision sera en el rango de 4:00 am y 10:30 am, por las
calles (perifoneo) de 3:00 pm a 6:30 pm. En el periddico, vallas y en las redes sociales, se
promocionaran los platanos, destacando sus caracteristicas y/o cualidades, el eslogan,
algunas recetas, el precio, descuentos o promociones, si existen, teléfonos de contacto y

direccion de la empresa.

- Péagina web: Esta estrategia es un complemento de la anterior, incluird informacion
de la federacién y del producto, ademas los compradores se podran contactar y
realizar sus pedidos, realizar cotizaciones, se incluirdn las noticias de la federacion,

se apuntara al comercio electronico.
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3.6.4 Mercado internacional potencial.

Es un hecho que las fronteras de un pais no delimitan la comercializacion, en este
item se mencionara o tratara de evidenciar que el estado de California es un mercado

potencial para que la federacion de platanicultores eventualmente exporte sus productos.

Ahora bien, para incursionar en los mercados internacionales, los platanos deben
estar duros, secos, limpios, sin manchas ni grietas o rayas profundas, mucho menos tener
huellas de ataques de plagas o enfermedades. También su pedunculo debe estar intacto,
sin pliegues y sin desecar, exentos de olores extrafios, de magulladuras, de humedad en el

exterior anormal y de dafios causados por temperaturas bajas. (Gonzalez, 2017)

Segin PROCOLOMBIA, los requisitos para exportar platanos en Colombia es
necesario un registro como exportador, la realizacion de un estudio de mercado y por
ende localizacion de la demanda potencial, perpetrar una solicitud de determinacion de
origen ante el ministerio de comercio, industria y turismo, ante la DIAN, es necesario
presentar la factura comercial, registros fitosanitarios, documentos de transporte y otros

documentos.(PROCOLOMBIA, n.d.)

La siguiente estrategia se denomina inmersion en mercados internacionales, como

se planted con anterioridad el mercado potencial es el estado de California.

El consumo de platanos en Estados Unidos va en aumento, una de las causas de
ello es el incremento de comunidades latinas, africanas y caribefas, segun El
Observatorio de Complejidad Economica en el afio 2020 Estados Unidos importo

$2.58MM en platanos frescos y secos, convirtiéndose asi en el importador nimero uno de
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platanos frescos o secos en el mundo.(OEC - The Observatory of Economic Complexity,

n.d.-b)

Otro aspecto a resaltar es que, la poblacién latina / hispana que esta radicada en

Estados Unidos segun Infobae asciende a 62,1 millones en 2020, (Infobae, 2020). Y

esta poblacién puede considerarse como el publico objeto de la Federacion.

Segun datos del afio 2021, California cuenta con una poblacion de 39.237.836

habitantes. La distribucion de la siguiente manera:

Tabla 4. Distribucidon de la poblacion de California por edad y sexo.

Edad y sexo.
Personas menores de 5 afios 5,7%
Personas menores de 18 afios 22,4%
Personas de 65 afios y mas 15,2%
Mujeres 50%




Tabla 5. Distribucion de la poblacion de California por Raza'y origen hispano.
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Raza y origen hispano.

latinos.

Blancos 71,1%
Afroamericano o Negro 6,5%
Indigenas americanos y nativos de Alaska. 1,7%
Nativos de Hawai 0,5%
Asiaticos 15,9%
Hispanos o latinos 40,2%
Dos 0 mas razas 4,2%
Blancos que no se consideran hispanos o 35,2%

De acuerdo a la informacién tomada de Un sitio web oficial del gobierno de los

Estados Unidos “Census United States”, se evidencia la alta concentracion de latinos en

el estado de california, conformando el 40,2% de la poblacional que equivale a

15.773.610 es imposible obviar a los inmigrantes indocumentados radicados en dicho

estado, lastimosamente no existen datos precisos. Sumado al porcentaje de la poblacion

latina e hispana, en el publico objeto de la federacion también se puede incluir la

poblacion de dos razas y los nativos de Hawai, que en conjunto representan el 4,7%




(1.844.178). En resumidas cuentas, en california existe un mercado objeto de

aproximadamente 17 millones de habitantes, es asi que la federacion puede apuntarle a

ese mercado, pues

A continuacion, se presentara una tabla con datos de gran relevancia para la

determinacion de california como mercado objeto.

Tabla 5. Informacién importante para la incursion al mercado de california.
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Incursién al mercado de california. (Informacion con amplia relevancia)

Salario minimo

14 — 15 Dolares por hora

Condiciones (requisitos) para ingresar al

mercado.

Regulado por la Agencia de Alimentos y
Medicamentos de los Estados Unidos
(FDA)

Registro de Instalaciones alimentarias.

Contar con un sistema de gestion de
inocuidad de alimentos.

- Etiquetado.

Puertos maritimos

- Puerto de San Francisco.
- Puerto de los Angeles.

- Puerto de San Diego.

- Puerto de Long Beach.

- Puerto de Oakland.
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De acuerdo a lo expuesto con anterioridad, el mercado del estado de
california es una opcién viable para la federacion, uno de las principales razones es
el alto nimero de habitantes de la comunidad latinoamericana e hispana que en
cierta manera conservan la cultura y/o comportamiento de su pais de origen, de la
misma forma buscan alternativas en los alimentos que evoquen nostalgia en ellos,
en otras palabras consumen productos que les traigan recuerdos de su pais, buscan
un bien que posea las caracteristicas, cualidades o calidad que han sido parte de su

vida.

En este punto se hace necesario establecer un mercado objetivo, que es la
ciudad de Ontario, que cuenta con alrededor de 197.886 mil habitantes, de los
cuales 148.415 son latinos e hispanos, el segmento de mercado estara constituido
por los grandes supermercados, restaurantes y tiendas de la ciudad. Los clientes
potenciales, son las familias y/o personas latinas e hispanas, con ingresos superiores

al salario minimo del estado de California, (14 — 15 ddlares por hora).
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PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

De acuerdo a la informacién suministrada por la federacion de platanicultores de
Cordoba, FEDEPLACOR, y las problematicas que se evidenciaron, a continuacion, se

propone, aplicar una estrategia comercial denominada, diversificacion de productos.

La diversificacion de productos, consiste en la ampliacion del mercado, teniendo
como meta alcanzar un mayor crecimiento. Para tal fin, se crean o se lanzan nuevos
productos o servicios, en este punto es imprescindible mencionar que la diversificacion
puede estar 0 no relacionada con la actividad de la empresa o los productos que produce o
vende, en este sentido, la diversificacion de productos para FEDEPLACOR, que se

propondra a continuacion si esta relaciona con su producto (platano Hartén).

La finalidad de esta propuesta es ofrecer tres alternativas a la federacion de

platanicultores de Cérdoba, en ese orden de ideas, se plantea:

Propuesta 1.

Snack de platano verde: “Chips de platano verde FEDEPLACOR”

Este producto consiste en tostadas de platano Hartén frito, elegido
cuidadosamente, rebanado y dorado en aceite vegetal, este snack no contiene aceites
hidrogenados, colorantes o sabores artificiales, conservantes o estabilizadores,

convirtiéndolo en un producto realmente natural.
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El rango de edad para los consumidores es a partir de 6 afios. Los chips de platano
verde, seran una alternativa para los nifios, los estudiantes y trabajadores para saciar el

hambre, con un alto valor nutricional, sus presentaciones seran de 50 y 150 g.

En la fase de introduccidn del producto al mercado el precio de venta sera bajo, de
este modo, se atraeran distribuidores y consumidores. El canal de distribucion estara
compuesto, por la federacién, que figurard como la entidad productora de los chips de
platanos, el siguiente actor, ser el distribuidor, inicialmente el mercado objeto serd el
departamento de Cérdoba, luego, se evaluara la posibilidad de introducir el producto en
los departamentos aledafios, Sucre, Bolivar y Antioquia. El tltimo actor sera el

consumidor final.

Entidad productora . .
Distrihuidores Consumidor final

(FEDEPLACOR)

Figura 3. Cadena de distribucion: chips de platano verde.

En la produccion de los chips de platano sera necesario el uso de aceite de origen
vegetal, que sea resistente a la hidrogenacidn, pues pierde sus beneficios saludables y no

se cumpliria uno de los objetivos del producto, ser una opcién saludable.

Los pasos a seguir para la produccién de los chips de platano verde, son:

1. Seleccion de los platanos: Se realiza de forma manual, se elegiran los que sean

aptos, es decir que no presenten alteraciones.
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Lavado: Luego de la seleccion se procede a lavar los platanos escogidos,
eliminando cualquier impureza.

Pelado: También es una actividad manual, los desechos, es decir las, cascaras
pueden ser vendidas para alimentos de reses 0 porcinos.

Troceado: Cortar el platano en forma circular.

Fritura: Como lo mencionaba, se debe efectuar con aceite vegetal.
Centrifugacion: En este paso se elimina el exceso de grasa de los chips, con el
fin de obtener un producto saludable.

Sazonar/condimentar: El producto tendra dos presentaciones, sabor natural al
cual solo se le adicionara sal y al otro se le dard un toque &cido con un poco de
limoén y sal.

Empaque: La presentacion seré de 50 y 150 g, los empaques seran laminados,
transparentes y contardn con una barrera al oxigeno, para no alterar la textura de

los chips.

La maquinaria o el equipo requerido para la produccion de los chips son:

Mesas de seleccién de los platanos y lavado.

Rebanadora industrial o cuchillos y tablas de picar.

Freidora industrial.

Centrifugadora de volteo industrial.

Maquina sazonadora de frituras.

Envasadora vertical.
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Para finalizar, el disefio del empaque del producto que se propone es:

{ i

informacion
*  |nutricional

. =+ | Vitamina D 1mcg
\‘ Calcio 30mg 2%
Hierro 0.9 mg 4%

: % /1] 70 mgq de potasio 0%
12 porciones por envase

Tamafio de La porcién 1 huevo grande | | Vtamina A 80mcg o
(50 g) Vitamina E 0.5 mg 4%

~

- | N | | riboflavina 0.2 mg 15%
Cantidad por porcion ": y | Niacina 1.4 mg 8%
Calorfas 70 . | Vitamina B 6 0.1 mcg 6%

% Valor diario | * | Folato 25meg DFE 6%

Grasa Total 5g 6% |- | vitamina B 12 0.5mcg 20%
Grasa Saturada 1.5 8% '95'«‘ Blotina 11 mcg 35%

\ | | Grasas Trans og Acido pantoténico 0,8 mg 15%
i | Grasa 1g " | Fesforo de 100 mg 8%

Grasa 29 Yodo 28 mcg 20%
Colesterol 185 mg 62% Zinc 0.7mg 6%
70 mgq de sodio 3% Selenio 15 mcg 25%
Total de carbohidratos 0g 0% Colina 150 mg

Fibra dietética Og 0%

* EL% de valor diario (DV) le dice cudnto
un nutriente en una porcion de
alimentos a una dieta diaria. Se utilizan

Azucares Totales Og
Incluye Og de azucares
anadidos

Proteina 6g 12%
s

2,000 calorias por dia para consejos
generales de nutricion.
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Este producto consiste en un suplemento alimentario con un indice glucémico
bajo, posee vitaminas y minerales. Ahora bien, la composicion nutricional por cada 20 g

de harina de platano, es la siguiente

Tabla 6. Informacion nutricional de la harina de platano.

INFORMACION NUTRICIONAL (20 G)

NUTRIENTES Cantidad en 20 gr (2 cucharadas)

ENERGIA 72,8 calorias

CARBOHIDRATOS 18¢g

FIBRAS 29
MAGNESIO 21 mg
GRASA 0 mg
HIERRO 0,7 mg
CALCIO 12,8 mg
POTASIO 118,2 mg
VITAMINA B3 88,32 mcg

VITAMINA B6 43 mcg
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Algunas de sus beneficios son:

- Aumenta la sensacion de saciedad: Esto debido a las fibras que contiene.

- Mejora el funcionamiento del intestino: Las fibras que componen la harina
contribuyen a la disminucion de las inflamaciones del intestino,
favoreciendo la eliminacion de toxinas y al mismo tiempo los residuos de
la digestion.

- Proporciona energia: Ideal para las personas que realizan una actividad
fisica exigente de manera regular, de igual manera al ser un producto que
contiene carbohidratos contribuye a generacion de energia y recuperacion
muscular.

- Controlar la glicemia: Proporciona una reduccion en la presion arterial
sistolica, en la circunferencia de la cadera y en la glicemia en mujeres con
sindrome metabdlico, regulando los niveles de azlcar en sangre.

- Controla los niveles de colesterol en la sangre: Su consumo habitual
disminuye los indices de colesterol malo (LDL). Las fibras de la harina
dificultan la absorcion de los lipidos, ademas de estimular la produccion

de colesterol bueno (HDL).

La harina de platano es una alternativa para remplazar el consumo de harina de
trigo, se puede usar en multiples recetas, este producto de origen natural, tiene una
peculiaridad, y es que los procesos industrial a los que debe ser sometido el platano para

la adquisicion de este subproducto son pocos. Los pasos a seguir para su produccion son:
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Seleccion de los platanos: Se realiza de forma manual, se elegiran los que sean
aptos, es decir que no presenten alteraciones.

Pelado: Este paso se puede realizar de forma manual.

Lavado.

Blanqueamiento: Consiste en introducir los platanos en un recipiente de agua
hirviendo por unos 3 segundos, esto se realiza para que los platanos estén libres
de suciedad o impurezas.

Cortar: Este paso se puede realizar de forma manual o haciendo uso de una
maquina especialmente disefiada para cortas el platano en forma de virutas.
Secar: Se puede realizar de dos maneras, la primera es el secado solar, donde las
rodajas o las virutas se colocan mallas de Nylon distribuidas de forma uniforme,
encima se coloca otra maya para proteger la materia prima, esto se deja expuesto
a los rayos solares por aproximadamente 2 a 3 dias. La otra manera para realizar
el secado es a través de hornos, las rodajas o virutas se dispone en bandejas de
acero inoxidable a una temperatura que va desde los 60 a 70 ° C, esto se realiza
en aproximadamente 4 horas o hasta lograr que el nivel de humedad sea menor a
10%.

Moler o pulverizar : Al comprobar que las rodajas o virutas tienen una
humedad menor a 10%, si la humedad es mayor a ese porcentaje se favorece la
proliferacion de hongos , ahora bien, luego de comprobarlo se procede a moler o
a pulverizarlas.

Tamizar: Posterior a la molienda es necesario realizar tamizado, para retirar
particulas gruesas y obtener una harina muy fina, los restos pueden ser vendidos

para consumo animal.
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9. Empacar: Los empaques deben ser herméticos, para evitar la entrada de humedad

y microorganismos que puedan afectar la vida util de la harina de platano.

Para la realizacion de estos pasos se emplean la siguiente maquinaria o equipos:

Mesas de seleccion de los platanos y lavado.

Rebanadora industria/ maquina de cortar platanos o cuchillos y tablas de picar.

Horno industrial o eléctrico — mallas de nylon.

Molino.

Magquina de tamizado.

Envasadora industrial.

A modo de resumen, la harina de platano es un producto dirigido a aquellos
consumidores que estan en busca de alternativas saludables de alimentacion o cambio de
la misma, se puede considerar como un producto que reemplazaria la harina de trigo,
puede ser utilizada en recetas como el pan, galletas, panqueques, masas para pizzas,

tortas, creps 0 smoothies energéticos con agua acompafiado de frutas.

En el reverso del empaque del producto se podran encontrar una receta, para
preparar con la harina de platano de FEDEPLACOR, algunas de esas recetas como

cupcakes, panqueques, coladas, tortas, pan, etc.

Propuesta 3.

Patacones pre cocidos.

Las tendencias de consumo Y estilos de vida y de manejar el tiempo para cada

actividad, es un fenémeno que va en aumento. Los consumidores, prefieren aquellos
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productos que no requieren mucho esfuerzo y tiempo en preparacion. Por ello, se plantea
una alternativa para la federacién de platanicultores de Cérdoba, los patacones pre
cocidos, este producto significara un ahorro de tiempo para los consumidores, pues, el

unico paso para degustar los patacones, es realizar una segunda fritura.

Para producirlos se deben realizar lo siguiente:

1. Seleccion de los platanos: Se realiza de forma manual, se elegiran los que
sean aptos, es decir que no presenten alteraciones.

2. Pelado: Este paso se puede realizar de forma manual.

3. Lavado.

4. Porcionar o cortar: Este paso se realiza de acuerdo a las presentaciones que
ofrecera la federacion, siendo asi, se propone que los platanos se corten
aproximadamente de 30 4 cm.

5. Fritura.

6. Aplanamiento.

7. Empacar al vacio: El paquete debe presentar las divisiones correspondientes.

Se emplearan las siguientes maquinas:

- Mesas de seleccion de los platanos y lavado.

- Rebanadora industria/ maquina de cortar platanos o cuchillos y tablas de picar.
- Freidora industrial.

- Pataconera industrial

- Envasadora industrial.
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Los patacones pre cocidos de FEDEPLACOR, estaran dirigidos a personas mayores de
18 afios, con ingresos. Las presentaciones del producto, seran por nimero de

patacones, la presentacion pequefia tendrd 5 patacones, la mediana 8 y la grande 12.
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CONCLUSIONES

Teniendo en cuenta la informacion plasmada en el anterior informe, se puede
concluir que para la federacion de platanicultores de Cérdoba FEDEPLACOR las
estrategias de comercializacion més dptimas, que le permitirdn posicionarse en el

mercado y del mismo modo aumentar su nivel de ventas, consisten en:

— Usar etiquetas en los productos, Ilamativas que exalten el nombre de la
federacion, usando una tipografia adecuada, la finalidad es consolidar la
marca, y reconocimiento entre los consumidores, Branding.

— Incluir las ventas a crédito, para llegar a otros nichos del mercado, por
ejemplo ser los proveedores de las cadenas de supermercado que usualmente
adquieren los productos a crédito.

— Cambiar el canal de distribucion de productor a acopiador y mayorista por
productor a mayorista o detallista, ya que, por el primer canal, el precio de
venta de los platanos es relativamente bajo, mientras que con el segundo
canal de distribucion, la produccion pasa directamente a los mayoristas y/o

detallistas, asi pues, el margen de ganancias es mayor.

— Darle publicidad a la federacion a través de la radio, periodicos, perifoneo,
vallas publicitarias y plataformas digitales. Es importante que, en cada uno de

ellos, se haga énfasis al eslogan y la calidad de los productos.

— Disefio de una pagina web, con esto la federacion de platanicultores de

Cordoba podra encaminarse hacia el comercio electronico.
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Otra estrategia de comercializacion tratada en este informe, consistié en la
incursion a mercados internacionales, se realizé un comparativo entre Estados Unidos y
Canada, donde se resaltaron los canales de distribucion, condiciones para ingresar los
productos al mercado y la forma de transporte, al final se dictaminé, que el pais mas
viable para una eventual exportacion por parte de la federacion de platanicultores de
Cordoba es Estados Unidos, porque en el gigante de América se han radicado més de 60
millones de latinos y ese seria el publico objeto de la federacién, ademas por cuestiones
de transporte tanto maritimo como aéreo, Estados Unidos cuenta con 400 puertos y

13.513 pistas aéreas.

Finalmente, se propuso la diversificacion de productos, una alternativa para ello
son los chips de platano verde, es un snack saludable, el rango de edad de los
consumidores es a partir de los 6 afios, tendra dos presentaciones, de 50 y 150 g con

sabor natural y a limén.

El canal de distribucion estard conformado por la federacion, los distribuidores y
el consumidor final. Inicialmente, el mercado al cual se le apuntara seréa el del
departamento de Cordoba, el precio de venta sera relativamente bajo en comparacion a
los de la competencia, esto dard como resultado un posicionamiento en el mercado, y de

igual forma atraera a los distribuidores y clientes.

Para la produccion de los chips de platano verde, los pasos a seguir son, la
seleccion de los platanos, el lavado, pelado, troceado, fritura, centrifugacion, sazonar o
condimentar y el empaque, en este item se presento una disefio para los chips. Para la

realizacion de los anteriores pasos es necesario la utilizacion de maquinas tales como, una
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rebanadora industrial, freidora industrial, centrifugadora de volteo industrial, maquina

sazonadora y envasadora vertical.

La segunda y tercera propuesta corresponde a la harina de platano y los patacones
pre cocidos, respectivamente. Estos pueden concebirse como una alternativa para
aquellas personas que desean o llevan un estilo de vida saludable y aquellas personas que

se preocupan por el tiempo invertido en la preparacion de un producto.
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ANEXOS

Formulario de google para la recoleccion de la informacion.

FALENCIAS DE FEDEPLACOR

Objetive: Recolectar infermacidn para fines meramente académicosg, la informacién suministrada a
continuacion

se utilizara para establecer los problemas de la Federacién de Platanicultores de Cérdoba y de ahi elaborar
una propuesta de mejoramienta.

Mo se divulgara la infarmacian recolectada.

RESPONSABLE: Diana Caralina Petra Petro - Practicante de la escuela de Negocios y desarrollo econdmico
de la Universidad de Cordoba.

iQuiénes hacen parte de FEDEPLACOR?

Pequefics preductores agropecuarios de Cordoba, especialmente platanicultores de varioz municipios del
departamento, Canalete, Los Cérdobas, Puerto Ezcondida, Mofiitos, Lorica, San Pelayo, Tierralta, Valencia,
Montellbana, Puerto Libertador v San Jose de Uré.

(FEDEPLACOR, usa publicidad? 5i la respuesta es afirmativa especifique como se realiza. *

MO

iA quien va dirigido sus productos? *

Reglanal ¥ nacionalmente a toda familia en las diferentes clasificaciones sociales, por ser un producto
basico en la canasta familiar.




;Cual es el precio de venta de sus productos? *

E= variable dependiendo de las temporadas de cosecha abundante o escasa y de las diferentes
clasificaciones, actualmente lo siguiente:

Flatano grande 370 a 350 gr 500 — 550 pesos en finca
Platano mediano 280 a 350 gr 300 en finca
Flatano pequedio 200 a 270 gr 200 pesoa en finca
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;Como calificaria el nivel de ventas de FEDEPLACORY =

Muy bajo
Bajo
Bueno
Alto

Muy alto

0O00®O0

ACual es la produccidon mensuwal? *

40 toneladas eprodimadaments

illevan a cabo facturacion? 5i la respuesta es afirmativa especifigue como se realiza.

Mo

LFEDEPLACOR. presenta cartera, es decir, cuentas por cobrar a clientes?
O si
@® wo

Este formulario se cred en Universidad de Cordaoba

Google Formularios
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Algunos asociados y directivos de FEDEPLACOR.




