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Introduccién

La uchuva al ser una de las frutas con los indices méas altos en nutrientes vitaminicos se
convierte en Colombia como uno de los productos con mayores niveles de exportacion y venta a
nivel mundial, propiciado gracias a sus altos indices de produccion anual, ya que esta cuenta con
mas de 416 hectareas con las caracteristicas adecuadas de cultivo permanente a lo largo del afio sin

variar por las inclemencias del clima o el cambio de estaciones.

Los cultivadores de uchuva en la actualidad son los agentes méas afectados en el proceso de
exportacion ya que estos al ser los productores son los encargados de llevar a cabo todas y cada
una de las actividades que estan inmersas dentro del proceso de cosecha, produccion y
almacenamiento; cumpliendo en cada una de estas unos altos lineamientos de salubridad solicitados
por todas y cada una de las entidades compradoras en las diferentes naciones, pero a pesar de dicha
labor son quienes por desconocimiento de las normativas y el proceso metodoldgico reciben un
menor porcentaje de ganancias con las cuales se deben cancelar los pagos internos inmersos dentro
del proceso, se deben cumplir con las distintas tarifas solicitadas por el gobierno y los entes

reguladores en la tramitologia legal y los honorarios o comisiones de las empresas intermediarias.

Debido a esta serie de pagos con los cuales debe correr el campesino cultivador sus
ganancias en dicho proceso son nulas en comparacion con la inversion que se debe cumplir para
que el producto sea entregado al comprador de forma adecuada, lo que ha obligado al campesino a
caer en un escenario en el cual ha disminuido su calidad de vida al no poder acceder a grandes
beneficios por su economia haciendo que vivan de forma precaria e incluso se vean obligados a
buscar alternativas como abandonar el campo en busca de la gran capital y el suefio de una mejor

economia.

En la actualidad, Colombia es el mayor productor de uchuva del mundo, seguido por
Sudafrica, en donde la mayoria del porcentaje de produccién se encuentra concentrado en el

departamento de Cundinamarca; Colombia en el afio 2015 exporto US % 8.237.497 de uchuva



fresca destinada en méas de un 80 % a los paises de la unidn europea, principalmente a Holanda (37
%), Alemania (28 %), Francia (9 %) Suecia (7 %) y gran Bretafa (5 %). (DANE, 2015)

Teniendo en cuenta el gran campo de incursion que es la exportacion de la uchuva y el
agente competitivo que es Colombia en este proceso debido a sus caracteristicas competitivas se
crea un escenario en el cual se debe consolidar herramientas en donde se busque la conservacion y
el potenciamiento de dicho proceso; por lo cual se crea este proyecto con el objetivo de consolidar
una herramienta de formacién para los agricultores, los cuales al ser mas afectados en dicho
proceso deben ser protegidos para evitar la desercion del campo, esta cartilla busca consolidar una
informacion que ejemplifique de forma clara el proceso de exportacion y cada uno de los tramites
que estan inmersos en el proceso de negociacion conociendo de esta forma los lineamientos,
condicionantes o parametros bajo los cuales funcionan, ademas de otorgar pautas e indicadores en
donde los cultivadores tengan la posibilidad de acceder a mas beneficios en el proceso,

potencializando un mejoramiento en su calidad de vida y solidificar la economia de la nacién.

En cuanto a la metodologia se centra en distintas fases donde inicialmente se enfoca en la
recoleccion de informacién mediante implementacion de encuestas y visitas de campo vy
posteriormente poder analizar los resultados con tabulaciones de la informacion recolectada que
nos permita tener un panorama mas claro de la problematica a la que se estan enfrentando los
campesinos, posteriormente se realizara una recoleccion de datos legales que nos permita conocer
un poco de los tramites a los que se tienen que someter las personas que quieren exportar sus
productos, y en una Ultima fase y después de toda la parte de analisis se plantea la elaboracion de
una cartilla que pueda tener los pasos claves y con un lenguaje muy claro que le permita a los

campesinos tener un panorama mas claro del como pueden exportar su producto.

Después de la implementacion de la metodologia y de la recoleccion de datos nos arroja
unos resultados que nos permite entender un poco mas como es el mundo al que se enfrentan
diariamente con la comercializacion de sus productos mas exactamente la uchuva, por medio de la
investigacion se puede percibir un escenario disparejo a la hora de exportar sus productos por el
papel que juegan los intermediarios en el negocio, también en la investigacion pudimos encontrar
a una persona que caracteriza a una persona que con mucho esfuerzo y trabajo ha logrado progresar

al nivel en el que hoy en dia tiene sus propios cultivos, esta persona es en ejemplo para los



campesinos ya que si puede percibir que si es posible empezar desde abajo e ir progresando sin
importar que sea un campesino que no tiene acceso a la tecnologia de hoy en dia. Para eso
campesino que no tienen acceso a mucha informacion se quiso realizar un proceso que nos ayudara
a realizar una cartilla con base a unos pasos claves que le permita entender un poco de la

exportacion y que le pueda servir de guia para poder comercializar su producto en el exterior.



Planteamiento del problema

En la actualidad en los procesos de exportacion se puede encontrar que existen un namero
amplio de procesos complejos en si mismos que abarcan temas como los canales de distribucion,
la capacidad productiva, los precios, las regulaciones y demas aspectos importantes para crear una
estrategia de comercializacién 6ptima que obligan a los productores en general a buscar la ayuda
de las exportaciones indirectas o los llamados intermediarios ya que tienen una amplia experiencia

en este tema.

Desde el 2006 ha existido un ascenso en el nimero de ventas externas en nuestro pais, en
donde la exportacion agropecuaria entre ella la exportacion de uchuva segun el DANE se encuentra
en el tercer puesto en Colombia con unos ingresos de aproximadamente de 516 millones de délares,
lo que crea un escenario atractivo para la comercializacion a otros mercados; pero la realidad de
esta situacion es que este se ve limitado por los exorbitantes valores que se deben responsabilizar
los agricultores en las negociaciones cubriendo, no solo la exigencia de dineros por parte de las
leyes nacionales en tramitologia y permisos, sino también en los honorarios o comisiones a las
empresas intermediadoras, 1o que sumado con los distintos gastos en el proceso de la siembra,
cuidado, transporte que hacen parte de la distribucién de la uchuva hacen que las utilidades del
campesino sean nulas en comparacion con la inversion. (DANE, 2015)

En la actualidad Colombia es el mayor productor de uchuva a nivel mundial y posee
aproximadamente 46.000 colombianos que dependen esencialmente del cultivo de esta y su
comercializacion, la uchuva es una fruta de alto interés de exportacidn gracias a lo apetecido de su
sabor como fruta exética en ciudades como Espafia, Holanda, Francia, que generan unos ingresos
aproximados de 237.498 millones de ddlares de los cuales los cultivadores solo reciben
aproximadamente el 12 % que es un poco mas de 960.000 dolares de los cuales aproximadamente
el 47 % de estos ingresos va dirigido para el pago de los jornaleros o cultivadores, el 17 % destinado
a la compra o adquisicion de utensilios que permiten el cultivo tales como varas, alambres y demas,

el 16 % dirigido a la compra de productos para su cuidado como lo son fertilizantes, plaguicidas,



insecticidas y demas el 14% destinado al transporte y el 6% destinado al arrendamiento de la tierra.

(Corporacion Colombia Internacional, 2015)

Tabla 1: Valor unitario por siembra mano de obra.

DESCRIPCION |Ll|l]]}.l.ﬂ |CAHI]IMD| 1|||',|'llflll'l.| V.SUBTOTAL
MANDDE DBRA
Sedercidn del tesrenn Jomal 1 16,000 16000
Semillera Jorma 3 16,000 48 000
Torma de muesras del sueo Jormal 1 16,000 16,000
Preparacion v limpless tesreno Jormal 16 16,000 256, D00
[ Construccidn de 2anjas y drenes Jornal 3 16,000 48 000
Trazado y ahoyado oullivo Jomal 10 16,000 1E00, DD
Ceramienin de cultivo y sequridad Jorma 3 16,000 BO, 000
Aplicactn ormectivos Jorma i 16,000 32000
Distribuchin de plénbules Jorma 2 16,000 32 000
Siembra de plantules Joma 12 16,000 1532 00y
Flego [CLalo meses de verana) Jornd 0 16,000 320,000
T ado Juma 25 16,000 00, D0
Colgaday reonigada Jorma 100 16,000 1600000
Podas en gemeral Jorma 30 16,000 4RI, DD
Conbrol de malezas y /o & eMees Joma 4 16,000 b4 000
Control filesznitario. Jorma 5 16,000 400, DD
Compostaje Jorma 10 16,000 160, 0
Festilizaciin Jormal B 16,000 125, DD
Fesiembras (De planiuilas no viablkes) Jomal 1 16, 000 16000
Recolecdon oosscna Jorma s 15000 12,000, 00
Posicosacha Jorma 1E88 16,000 3.00E.000
Mantenimiento de herramientas y equipos Jorma 3 16,000 BO, 000
Labores de planeacion Tecnicay mntable (a nivel de  |Jomal 1B 16,000 ZE8, D00
cada producior )
Planbulas listas siembra UNIDAD 200 250 SO0, DD
Tuloradd Glabal 1 4,110,000 4, 110000
ConsirudCion de ressrvirio UNIDAD 1 550, D00 G50, DD
Resiembra UNIDAD m 250 17 500
Correctivos para o suslo ¥ilogramo 50 900 450, 000
Fungicidas, herbicdas e insecticidas Global 1 1,500,000 1,500,000
Abomno organico ElOoramo £000 200 1, 200,000
Abomnd Quimico Kilogram 2000 1,000 2000000
Canzstilles. plastic s UNIDAD 1m 14 D00 100,000
Tijeras Manuakes bl ki UNIDAD 1 45000 45, (W
Implemenios personales labores culiurales UNID&D 1 150000 1500, Dy
Caredla UNIDAD 120000 1210, D0y

Fuente: Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, 2012.
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Segun esto, los jornaleros o la mano de obra que se encarga del proceso desde la preparacion
de la tierra hasta la carga de la uchuva para su comercializacion estarian ganando un aproximado
de 1.236.480.000 de pesos lo que daria un ingreso promedio a cada una de esas 36.000 familias de
tan solo 35.084 por cada cosecha, en un pais en donde segin el DANE el promedio de egresos

mensuales de las familias oscila en un rango de 580.000 pesos. (DANE, 2013)

A esto se suma la inestabilidad del mercado nacional e internacional, creando brechas de
disminucion o aumento en las exportaciones, el cambiate estado del dolar y las diferentes
condicionantes socioculturales o naturales como el clima o la violencia, que hacen que no haya un
valor fijo que se remunere a dichas familias, obligando en mucho casos a ser insostenible la
comercializacion de la uchuva vulnerando de forma alarmante el bienestar de estas familias,
creando de forma paralela e indirecta problematicas de orden intrafamiliares como el maltrato y la

violencia. (Corporacion Colombia Internacional, 2015)
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Pregunta de investigacion

¢Como propiciar el mejoramiento de la economia de los campesinos cultivadores de la uchuva

organica a partir de una cartilla de apoyo que contenga los procesos de la exportacion?
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Justificacion del problema

Esta monografia se realiza con el fin de analizar una propuesta de exportacion de uchuva
organicay crear una cartilla ilustrada que muestre todo el proceso y caracteristicas de la exportacion
con el fin de brindarle una herramienta de capacitacion y poder generar mayor economia en los
agricultores quienes seran los principales exportadores. Teniendo en cuenta que la exportacion de
uchuva es muy significativa en Colombia, ademas se quiere generar una mejor oportunidad donde

la uchuva organica que exporten los campesinos sea sin empresas intermediarias.

Una de las caracteristicas de la exportacion de uchuva es la intervencion de empresas
intermediaras en este proceso, y que el porcentaje de los cultivadores que exportan sus propios
productos son muy bajos, debido al desconocimiento del proceso que se debe realizar, ademas de

las implicaciones econdmicas y legales que este con lleva.

Los productores de uchuva se estan viendo afectados por qué no son bien remunerados, segun
cifras Colombia exportd US % 8.237.497 en 2015, 6518 toneladas de produccién y 416 hectareas
cultivadas en el 2015 del cultivo de uchuva, el promedio nacional en el afio 2015 fueron 16
toneladas por hectéreas, de las cuales se exportaron 11 toneladas recibiendo ganancias de US %
8.237.497 en 2015 de las cuales los productores recibieron solo el 12 %. (Corporacion Colombia

Internacional, 2015)

En la actualidad, Colombia es el mayor productor de uchuva del mundo, seguido por Sudéafrica
en el afio 2015 (enero-noviembre), Colombia exportd US % 8.237.497 de uchuva fresca destinada,
en mas de un 80 % a los paises de la unién europea, principalmente a Holanda (37 %), Alemania
(28 %), Francia (9 %) Suecia (7 %) y Gran Bretafia (5 %) de todos los datos brindados como la
exportacion tiene una gran importancia en Colombia. (Agronet, 2015).
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Tabla 2: Calculos De La Corporacién Internacional.

P miles de USDS FOB Taneladas
S 2 B
Alemania 31678 30 |wae |32
Holanda 3227 7 |908 |28
Bagica y Luxemburgn | 2311 CEEEE
Suedia 63 3 206 |6
Estados Unidos 311 3 5% |2
Reine Unido 634 R 158 |5
Francia FE 5 G
DS pases =53 5 EONE
Total 12.136 w00 [3277 [100

Fuente: DANE célculos de la corporacion internacional, 2013.

Segun Blanco (2000), la uchuva colombiana se caracteriza por tener una mejor coloracion y
mayor contenido de azucares, caracteristicas que la hacen mas apetecibles para los mercados la

uchuva es, también una excelente fuente de provitamina A y vitamina C.

Segun Fischer (2015), Colombia solo cuenta con 22 microempresas de uchuva organica de las
cuales solo 2 exportan, teniendo en cuenta que la fruta organica y sobre todo las que tienen altos
beneficios vitaminicos estan teniendo un aumento considerable en su consumo y adquisicion.

(Corporacién Colombia Internacional, 2000)

Los altos contenidos vitaminicos, caracteristicas y manejo agronémico del cultivo, que permite
tener acceso a este todo el afio, aunque el manejo que conlleva la uchuva organica es similar, esta
se caracteriza por que todo el proceso se realiza es por medio de materia prima y organica natural

(estiércol, ajo, aji). (Ceres Colombia cert, 2015)

El proceso que conlleva la exportacion directa con el cultivador de uchuva organica sera igual

a la de una exportacion comun, aunque el agricultor tendra que hacer préactica continua de los

14



INCOTERMS para sabes que responsabilidades tendrd el agricultor como exportador y el
comprador, en donde se podra pactar las siguientes condiciones:

e Alcance de precio.

e Momento de transferencia de riesgo y gastos de vendedor a comprador.
e Lugar de entrega de mercancia.

e Responsable de contratar y pagar el transporte.

e Quien contrata y paga el servicio.

e Documentos que tramita cada parte y quien cubre su costo.

e Responsable de los procedimientos y derechos aduanero.

Tabla 3 : INCOTERMS Fob, precio promedio por kg de exportacion .

Pais de Precd FOB Promedio Kg en USD [ Enerao
D e Bl i 2006 |

Belgica 5.8
Dinamarca | 11,89
Francia G, 07

AEsTEnE 1,05
Holanda 7,05

SUiza 10,93
SUeCia B.60
1 Itaks Lo

Fuente: DANE, INCOTERMS Fob, Precio Promedio Por Kg De Exportacion 2013.

Segun el DANE (2013), actualmente Colombia cuenta con 46.000 cultivadores de uchuva
que producen aproximadamente 7000 hectareas, estos cultivadores estan ubicados principalmente
en los departamentos de Cundinamarca, Boyaca y Antioquia. Los agricultores cuentan con ingresos
mensuales aproximados de 2.000.000 millones de los cuales son repartidos hacia la inversion que

se realizé en el proceso de cultivo, mano de obra ademas del mantenimiento del terreno que resulta

15



en lainversion de 5000.000 por cosecha (cada 5 meses), ademas de correr el riesgo de inundacion,
plagas, propagacion de enfermedades en el fruto, dando para los campesinos en ocasiones pérdidas
totales, esto sumado a las pocas oportunidades que tienen los cultivadores de exportar por falta

experiencia dinero y conocimiento frente al tema. (Corporacion Colombia Internacional, 2015)

Tabla 4: Principales Empresas Comercializadoras Y Exportadoras De Uchuva

Ermoresa Teléfono | Ciudad
MICRO EXPORT C.1. (574) 4121837  |MEDELLIN
ALLFRUTTS LTDA. E206096/ 62909076 |BOGOTA
C 1 FEUTERREZ LTDA. ARS8 BOGOTA
C.ICARIBEEAN EXOTICSSA | 2852087 MEDELLIN
C.1 BOTICLAND FRUITS LTDA | 6808752 BOGOTA
EEDI:IA:I.MEAH EXPORTS COMPANY _ S
COMPARIA ENWGADORM DEL 7S 3448292

ATLANTICO - CEA - LTDA. 3448049/ 3700631 /[BarmanquILLA
EL TESORD FRULT A, 2633925 BOGOTA
EXFOFRUTA LTDR. I711221-3370759 |BOGOTA
FRUTEXPOD SCI LTOA FEIT=E"] BOGOTA
HACIENDA DE EL REFUGID LTDA | 2265330 BOGOTA
[UTEFHMLAGMHN‘EHL[HELEME —
LA UCHUVA TROPICAL FRUIT | 7130850 BOGOTA
OCATI LTDA. BEZ3700, B621682 [CHIA
SAGIFA SA. 2895114 BOGOTA

Fuente: Ministerio de Industria, Comercio y Turismo 2002.

Se realiza este trabajo monografico, planteando un modelo de negocio dirigida a la exportacion,
en donde su objetivo sea que los campesinos obtengan mayores beneficios econdmicos, por medio
de la exportacion directa y sin intermediarios de uchuva organica a paises como Holanda,
Alemania, Francia entre otros con el fin de beneficiarlos con un producto de calidad.
(INCOTERMS, 2015)
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Objetivos

Objetivo general

Proponer una cartilla que capacite a los campesinos en cuanto a los procesos y caracteristicas

de la exportacién de uchuva organica que permita que al campesino agricultor estar al frente de

todos y cada uno de escalones de la negociacion.

Objetivos especificos

Identificar las consecuencias que trae para el proceso de exportacion la participacion de las
empresas intermediarias.

Formular pasos por medio de una cartilla que faciliten el entendimiento de la exportacion
directa, entendiendo las facilidades que otorga la exportacion hoy en dia y los distintos
procesos que requiere la exportacion.

Reconocer las distintas oportunidades que traeria para el campesino cultivador de uchuva

organica el uso de los INCOTERMS en el proceso de exportacion.

17



Marco de referencia

Marco teorico

Teoria de la ventaja competitiva Michael Porter

En la obra de Michael E. Porter “La Ventaja competitiva. Creacién y sostenimiento de un
desemperio superior” enfatizada en demostrar las caracteristicas que definen la denomina “ventaja
competitiva” la cual se enfoca al valor agregado que una empresa es capaz de crear y ofrecer a sus
clientes, ya sea por medio de precios mas bajos en comparacion con el de los deméas competidores
para la obtencion de beneficios equivalentes o por el manejo diferentes productos cuyos ingresos
superan a los costos. (Porter, 1985)

De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva que plantea Porter, la estrategia
competitiva va dirigida a acciones ofensivas o defensivas diferidas normalmente hacia los riesgos
para crear una estrategia sobresaliente o superior en un mercado, esto con el fin de ser
representativo a partir del éxito, frente a las empresas competitivas y generar una efectividad en
los procesos, asi como aumentos en ganancias. Segun Michael Porter (1985): “la base del

desemperio sobre el promedio dentro de una industria es la ventaja competitiva sostenible”.

“(...) La ventaja competitiva crece fundamentalmente en razén del valor
que una empresa es capaz de generar. El concepto de valor representa lo
que los compradores estan dispuestos a pagar, y el crecimiento de este valor

a un nivel superior se debe a la capacidad de ofrecer precios méas bajos en

18



relacion a los competidores por beneficios equivalentes o proporcionar
beneficios unicos en el mercado que puedan compensar los precios mas
elevados. Una empresa se considera rentable si el valor que es capaz de
generar es mas elevado de los costos ocasionados por la creacion del
producto. A nivel general, podemos afirmar que la finalidad de cualquier
estrategia de empresa es generar un valor adjunto para los compradores
que sea mas elevado del costo empleado para generar el producto. Por lo
cual en lugar de los costos deberiamos utilizar el concepto de valor en el

andlisis de la posicion competitiva” (Porter, M. 1990, p.36).

El liderazgo en costos, es la estrategia mas intuitiva y representa una oportunidad si la
empresa esta capacitada para ofrecer en el mercado un producto a un precio inferior comparado a
la oferta de las empresas oponentes (Porter, 1985). Este tipo de estrategia requiere una atencion
prioritaria finalizada a reducir los costos de produccion, lo que se puede lograr con distintos

medios, como lo son:

e Acceso privilegiado a las materias primas
e Oferta de un numero mayor de productos en el mercado

e Mayor eficiencia en las cadenas que conlleva la produccion.
La diferencia de la estrategia competitiva puede ser:

e Materias primas de mayor valor frente a los productos en el mercado.
e Un servicio al cliente mas especifico y capacitado para proporcionar mas seguridad a los
compradores en el tiempo.

e Ofrecer un disefio del producto exclusivo que sea un atractivo muy fuerte para los clientes.

En el caso de la exportacion de uchuva la “ventaja competitiva” puede ser de gran provecho
ya que esta trae consigo una serie de aportes beneficiosos otorgando caracteristicas como la
“competitividad” que provocara que se potencialicen la ventas y la exportacion de uchuva

organica, en este caso se define en una estrategia de liderazgo de producto en donde la calidad y
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lo novedoso de su presencia en el mercado son valores representativos ante el consumidor ademas
de que esta mantiene a constantemente su factor principal enmarcada en la gran experiencia que
poseen los campesinos y la constante generacion de estrategias que aumenten los costos del

producto a beneficio econdémico de ellos. (Porter y Kramer, 2011, p.6).

La “ventaja competitiva” es pertinente para la exportacion de uchuva organica ya que consiste
en especializarse en un segmento del mercado como lo es la comercializacion de un producto

organico y en ofrecer el mejor producto. (Porter, M. 1990, p.36).

El modelo de innovacion

Paralelo al enfoque escandinavo, los autores de este modelo que surge en Estados Unidos,
exponen la tesis de que la internacionalizacion es un proceso de innovacion empresarial, basica

para la internacionalizacion de pequefias y medianas empresas.

“(...) El modelo innovacion” indica que la relacion entre
internacionalizacion e innovacion consiste en asimilar la decision de una
empresa de incrementar el compromiso internacional a la de realizar
innovaciones en sentido amplio; siendo las decisiones de
internacionalizacion e innovacion determinaciones creativas y deliberadas,
desarrolladas dentro de los limites impuestos por el mercado y por las
capacidades internas de la empresa, que son tomadas bajo condiciones de
incertidumbre por lo que a los directivos responsables de adoptar esas
decisiones se les asigna el papel central en la promocion del proceso”.

(Bilkey y Tesar, 1977, p. 97).

Esta teoria aplicaria entorno de la innovacidn, en este caso a un producto organico en el cual
muy pocas empresas en dichos mercados han interferido; siempre que estas se encuentren
condicionadas por las decisiones que se han tomado en el pasado y, a su vez, condicionaran a las

que se tengan que tomar en el futuro. (Bilkey y Tesar, 1977).
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El “modelo de innovacion” propone en general las siguientes etapas de desarrollo de la

actividad internacional de una empresa:

I.  Mercado doméstico
Il.  Pre-exportadora
[1l.  Exportadora experimental
IV.  Exportadora activa

V.  Exportadora comprometida

Teoria del modelo de ciclo de vida de producto de Vernon

Vernon (1966), combina las teorias clasicas del comercio internacional con una visién
dirigida al comportamiento individual de cada segmento de un producto, introduciendo aspectos
como la innovacion de producto, los efectos de las economias de escala y la incertidumbre que
tienen implicaciones en los negocios internacionales. De esta forma la teoria de VVernon constituye
un enlace entre la perspectiva de la internacionalizacion basada en el pais, soportada por la teoria

del comercio internacional. (Vernon, 1966).

“(...) Las primeras actividades de valor agregado basadas en los
activos, en un principio, se realizaran en el pais de origen de la
misma. En esta etapa, el producto es ofrecido sélo en el mercado
nacional, cerca de sus actividades de innovacion y de sus mercados.
Mas adelante, en una etapa posterior del ciclo de vida, el producto
comienza a exportarse a otros paises, debido principalmente a una
combinacion favorable de ventajas productivas y de innovacion

ofrecidas por el pais de origen” (Vernon, 1966, p.509).

De esta forma esta teoria dialoga con la exportacion de uchuva organica, ya que esta cuando
la demanda empieza a ser mayor, la mano de obra se convierte en un factor importante para los
costos y los mercados extranjeros comienzan a crecer; entonces aumenta el atractivo de localizar

las actividades de valor agregado en un pais extranjero, en lugar del pais de origen. (Vernon, 1966).
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Segun (Vernon, 1966), este proceso puede verse acelerado por la imposicién de barreras al
comercio o porque la empresa espera que los competidores se establezcan en dichos mercados las

cuatro etapas de actividad, serian estas:

I.  Introduccion: Orientacion hacia el pais de origen. El producto es fabricado y
comercializado en el pais donde fue desarrollado.

Il.  Crecimiento: Orientacion hacia los principales paises industrializados. Aumenta la
actividad exportadora y se realizan inversiones en plantas de fabricacion en paises de
demanda en expansion.

I1l.  Madurez: Relocalizacién de la inversion directa. Los principales mercados del producto
se encuentran saturados y el producto se ha estandarizado.
IV.  Declive: Abandono del pais de origen. La demanda del producto en el pais de origen es

casi inexistente. La fabricacion abandona el pais de origen.

Modelo de interfaz mercadeo — Emprendimiento
Kuratko (1995), retomado por Collison (2001), describe a un emprendedor como:

“(...) “Un innovador o un desarrollador es quien reconoce y mide
oportunidades, convierte aquellas oportunidades en ideas trabajables o
mercadeables, les agrega valor a través del tiempo, esfuerzo o habilidades,
asume los riesgos de los mercados competitivos en la implementacion de
estas ideas, y obtiene las recompensas de aquellos esfuerzos” (Stockes,
2000,p.97).

La aproximacion a la teoria del mercadeo se centra en que es ésta la que explica el
desemperio relativo de los emprendedores, en tanto se concibe al mercadeo como la forma de
idéntica nuevas oportunidades, aplicando técnicas innovadoras de ofrecer el Producto - servicio al
mercado, de manera que se logre sintonizar con las necesidades del sector de mercado escogido.
Es necesario afiadir que esta sintesis de disciplinas se da principalmente en pequefias empresas que

se mueven en entornos cambiantes e inciertos. (Stockes, 2000)
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“(...) La unién entre estas dos disciplinas sucede en tres aspectos:
enfocados en el cambio, oportunista por naturaleza, e innovador en la

aproximacion a la gestion” (Collison, 2001,p.207).

Boter y Holmquist (1996), surgen tres grandes comportamientos frente a la
internacionalizacion por medio de la exportacion: el emprendedor, el idealista y el que llega tarde.
Los emprendedores en la medida en que estdn dispuestos a tomar riesgos tienen la mayor
posibilidad a insertarse, mientras que el idealista puede 0 no estar interesado en el proceso y en el
caso en que lo esté, se orienta al mercado internacional por medio de actos de reputacion (Fillis,
2002). Por ultimo, el que llega tarde (latecomer) es el que tiene menor posibilidad de exportar en
la medida en que se caracteriza por su fuerte aversion al riesgo y desaprovecha la caracteristica de

innovacion.

Estos tres aspectos que idealizan estos autores centrados en “modelo de interfaz mercadeo —
emprendimiento” generan un aporte importante al trabajo de exportacion de uchuva y a los
principales exportadores “cultivadores” porque permiten otorgar conocimientos con los cuales se
puede consolidar un escenario en donde se muestre el adecuado funcionamiento de las actividades

y de los actores participantes en este proceso.

Teoria ventaja de valor compartido Porter

Michael Porter, despierta al mundo empresarial en busca de renovar sus procesos y
actividades de negocios, tomando en cuenta el entorno social en el que se desempefia, sin sacrificar
la busqueda y obtencidn de utilidades, pero si, concientizando de las necesidades y los beneficios

que se pueden alcanzar en el sector social.

Dentro de este trabajo se puede identificar los elementos para la creacion de valor compartido,

los cuales son:

» Redefinicion de los productos y servicios
« Analisis y concepcion de la productividad en la cadena de valor

« Formacion de nichos de especializacion industrial
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“(...) El concepto de valor compartido puede ser definido como las politicas y
las précticas operacionales que mejoran la competitividad de una empresa a la vez
que ayudan a mejorar las condiciones econémicas y sociales en las comunidades
donde opera. La creacion de valor compartido se enfoca en identificar y expandir
las conexiones entre los progresos econémico y social. El concepto descansa en la
premisa de que tanto el progreso econémico como el social deben ser abordados
usando principios enfocados en el valor. El valor es definido por los beneficios en
relacion con los costos, no solo por los beneficios. La creacion de valor es una idea
reconocida desde hace tiempo en los negocios, donde las utilidades son los ingresos
recibidos de los clientes menos los costos incurridos. Sin embargo, las empresas
rara vez han abordado los problemas de la sociedad desde la perspectiva del valor
y se han limitado a tratarlos como temas periféricos. Esto ha opacado las
conexiones entre las preocupaciones economicas y sociales ”’(Stockes, 2000)(Porter
y Kramer, 2011, p.6).

Ya que el trabajo de investigacion esta dirigido a crear una estrategia de formacion en donde
se potencialicen la obtencién de beneficios a los cultivadores de uchuva consolidando un nuevo
proceso de exportacion de uchuva organica mas equitativo para los actores que participan; la teoria
de ventaja del valor compartido se integra, creando un escenario o contexto en donde se tienen en
cuenta que los productos se enfocan hacia la sociedad y estan definidos de acuerdo con las
necesidades de la misma, las cuales gracias a nuestro cambiante entorno se ve constantemente
vulnerada y aumentan problematicas como la salud, la necesidad de vivienda digna, la nutricion,
la tercera edad, la seguridad financiera y el dafio ambiental, necesidades que se podrian entender
como las principales problematicas insatisfechas en la economia global pero son las que aquejan

de forma puntual al gremio de cultivadores de uchuva en Colombia.

Estas teorias permitieron consolidar una serie de conceptos e informacion base que
reforzaron el tema de investigacion, atraves de premisas que generan un aporte en los capos
sociales, humanos, administrativos y gerenciales de la negociacion; otorgando fundamentos para
la consolidacion de un valor agregado con caracter humano que permita el mejoramiento de los

indices de competitividad en el mercado de la uchuva organica.

24



Marco conceptual

En esta investigacion basada en un modelo de negocio dirigido a la exportacion de uchuva

orgénica en la cual se crea una relacion entre los siguientes conceptos:

Ciclo De Vida De Producto

Combina las teorias clésicas del comercio internacional con una vision dirigida al
comportamiento individual de cada segmento de un producto, introduciendo aspectos como
la innovacion de producto, los efectos de las economias de escala y la incertidumbre.
(Vernon, 1966).

Exportacién

En el ambito de la economia, exportacion se define como el envio de un producto o
servicio a un pais extranjero con fines comerciales. Estos envios se encuentran regulados
por una serie de disposiciones legales y controles impositivos que actian como marco

contextual de las relaciones comerciales entre paises.

Fruta Organica

Se entiende por frutas organicas, todas aquellas que son cultivadas sin el uso de
fertilizantes, pesticidas o cualquier otro elemento quimico para su produccién; ademas de
esto, no pueden ser modificadas genéticamente. Todo esto con la intencidn de evitar que
esas sustancias nocivas para la salud se filtren en los alimentos y lleguen al organismo de

las personas que consumen esos alimentos y les hagan dafio.
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INCOTERMS
Son aquellos términos utilizados en un contrato de compraventa internacional, que
definen cual de las dos partes (vendedor o comprador) tiene la obligacion de asegurar la

mercancia, qué tipo de pdliza debe adquirirse y quién paga la prima de seguro.

Modelo De Interfaz Mercadeo — Emprendimiento

Explica el desempefio relativo de los emprendedores, en tanto se concibe al mercadeo
como la forma de identificar nuevas oportunidades, aplicando técnicas innovadoras de
ofrecer el Producto y servicio al mercado, de manera que se logre sintonizar con las
necesidades del sector de mercado escogido. Kuratko (1995) retomado por Collison (2001).

Teoria De La Ventaja Competitiva Michael Porter
Se enfoca al valor agregado que una empresa es capaz de crear y ofrecer a sus clientes,
ya sea por medio de precios mas bajos en comparacion con el de los demas competidores o

por el manejo de diferentes productos cuyos ingresos superan a los costos. (Porter, 1985).

ventaja del valor compartido

Es la competitividad de cualquier empresa en el mercado que depende de los factores internos

y externos que se encuentran interactuando con ella. (Porter, 1985)

Consolidando los conceptos que nacen de la relacion existente entre las distintas teorias y su

influencia en el proceso de la exportacion de uchuva organica; se constituye y complementa el
tema no solo en las caracteristicas que definen el factor social, sino que también la enmarcan en el

ambito administrativo y manejo de la misma.
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Gracias a la integracion que nace entre estos conceptos y la exportacion de uchuva organica
desde conceptos como “la ventaja competitiva” y “la ventaja de valor compartida” se genera un
escenario en el cual se aplicaria el acceso al mercado y las ventas del producto generando un

beneficio mas equitativo a los cultivadores que exporten. (Porter, 1985)

Centrandose en la teoria del valor agregado enfocada en este caso a la exportacion de un
producto organico que hasta el momento no ha sido explotado en su totalidad, abarca la capacidad
de un mercado de sobreponerse a otros de la misma industria o sector mediante técnicas distintas;
es decir el mercado de la uchuva organica esta innovando y generando mayores niveles de
competitividad en el mercado, integrando en todas las fases de su proceso de comercializacion la

creacion de un valor agregado y una caracteristica de reconocimiento en el mercado. (Porter, 1985)

Teniendo en cuenta la alta competitividad a nivel internacional que tiene la uchuva debido a
sus altos indices de exportacion (mas de 6.518 toneladas al afio), se evidencia la necesidad de
agregar un indicador de innovacién para hacer a la uchuva organica altamente competitiva atreves
de unaidea nueva, sobreponerse y destacando sobre las demas empresas que incursionan en este
mercado, asi no se limita Gnicamente a la exportacion sino también al desarrollo un producto de
alta calidad certificando como orgéanico en donde al no poseer ningin complemento quimico en
nuestro escenario actual consolida fundamentalmente una caracteristicas de reconocimiento que
atraerd a nuevos clientes buscando productos saludables, frescos y naturales. (Corporacién

Colombia Internacional, 2015)

Ya que el trabajo de investigacion (exportacion de uchuva organica), esta dirigido a crear una
estrategia que fortalezca y aumente la economia actual de los cultivadores de uchuva consolidando
a partir de los conceptos fases e instrumentos que faciliten este proceso, generando asi medios mas
amplios para la obtencion de beneficios aumentando los indices de competitividad en el mercado

de la uchuva organica.
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Marco legal

Tratado De Libre Comercio Con La Unién Europea

Figura 1: acta tratado de libre comercio con la unién europea.
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Requisitos En Colombia Para La Exportacion De Uchuva

1.

Registro de exportador:
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Segun Proexport (2013), para que una persona natural o juridica se registre como
exportador, esta debe hacer el tramite de Registro Unico Tributario (RUT) en alguna
oficina de la DIAN o SuperCade. Lo que permite el documento RUT sirve para
clasificar, identificar y ubicar a las personas naturales o juridicas de las obligaciones

controladas y administradas por la DIAN. (Proexport, 2013)

Realizar un Estudio de Mercado:

De acuerdo a lo establecido por Proexport (2013), el exportador colombiano de
uchuva hacia el exterior deber tener en cuenta los siguientes factores para su estudio de
mercado:

» tendencias de los consumidores y la normatividad y requisitos que le otorga los

paises a exportar a la uchuva de Colombia.

Ubicar la posicion arancelaria:
La ubicacion de la partida arancelaria de la uchuva, segtin Proexport (2013) la cual

se obtiene a través del arancel de aduanas.

Vistos Buenos:

Los exportadores colombianos de uchuva deben tener presente que, para exportar
uchuva al exterior, esta exportacion deber contar con algunos permisos y procesos

previos a la exportacion como los siguientes:

Tratamiento en frio:

Segun Comercio Uchuva Colombiana (2009), Al igual que el Instituto Agropecuario
Colombiano (ICA) y el Centro de Excelencia Fitosanitaria, exigen que los exportadores
colombianos de uchuva les realicen este tratamiento a estas frutas con el fin de eliminarles

cualquier insecto que este asociado a la fruta como la mosca mediterranea.
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Este proceso, el cual se explicara mas en la seccion “Requisitos para la Importacion de

la Uchuva Fresca Colombiana”, se denomina T107-a.

6. Certificacion fitosanitaria:

Segun Comercio Uchuva Colombiana (2009), este certificado se le solicita al ICA,
entidad la cual inspeccionara a la uchuva a exportar para verificar que esta no cuente con
insectos o enfermedades y que si haya sido sometida a un tratamiento cuarentenario. Una

vez haya sido aprobada la fruta, el ICA le otorgara al exportador este certificado.

7. Ventanilla Unica de Comercio Exterior (VUCE):

El exportador colombiano de Uchuva debe solicitar el VUCE, documento el cual sirve
como una herramienta informatica que permite el tramite electrénico de las certificaciones,
permisos, entre otros documentos exigidos por las entidades del gobierno colombiano para
exportar un producto.

Tal y como lo menciona Comercio Uchuva Colombiana (2009), se debe tener en cuenta que, al
llegar a los puertos, las uchuvas colombianas deben contar con los siguientes documentos:
(Certificate of Loading and Calibration for Cold Treatment in Self Refrigerated Containers,

Instruction to the Captain y Location of Temperature Sensors).

8. Procesos Aduaneros para el despacho de uchuva ante la DIAN:

Segun Proexport (2013), luego de haber cumplido con los vistos buenos, el
exportador colombiano de uchuva debe presentarle al sistema informatico de la DIAN
la Solicitud de Autorizacion de Embarque. Ademas, en esta etapa, el exportador
colombiano de la uchuva debe revisar que esté cumpliendo con los términos de la

negociacion. También, este es el momento en donde se selecciona el agente del
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transporte que llevara la uchuva. Es importante resaltar que si la exportacion de uchuva

desde Colombia cuenta con un valor superior a $10.000 USD, el proceso de despacho

se realizara por medio de una Agencia de Aduanas.

9. Medios de Pago:

Asi como lo menciona Proexport (2013), para la exportacion de uchuva desde

Colombia hacia el exterior se puede elegir entre diversos tipos de pagos como: cartas

de crédito, letras avaladas, transferencias bancarias, entre otros. Es importante tomar en

cuenta que se deben reintegrar las divisas que se utilicen en el medio de pago que se

haya seleccionado por medio de bancos comerciales u otras entidades financieras

autorizadas

Otros Requisitos Que Se Deben Tener En Cuenta Para Exportar

Uchuva Desde Colombia

Segun Corporacion Colombia Internacional (S.F.), la Norma Técnica Colombiana NTC

4580 y la Norma Técnica Colombiana NTC 5166 establecen que la uchuva colombiana para

exportar debe presentar las siguientes caracteristicas:

Fruta entera que cuenta con una forma esférica.

La extension del pedunculo de la uchuva no debe ser mas de 25mm.
Su aspecto debe ser fresco y con una superficie lisa y lucida.

Debe estar limpia de insectos y enfermedades.

Estar libre de olores, sabores y humedades extrafias.

El color de la uchuva debe ser de madurez.

Se puede exportar con o sin céliz.
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Tal y como lo menciona la Corporacién Colombia Internacional (S.F.), la uchuva que es

exportada desde Colombia tiene algunos requisitos en cuanto a su empaque y rotulado como los

siguientes:

El disefio del empaque de la uchuva debe contar con una buena ventilacion

El empaque de la uchuva debe ser de un material que no sea perjudicial para el
medio ambiente ni toxico.

El empaque debe garantizar una adecuada proteccion para la uchuva, la cual permita
la buena manipulacion de la fruta durante su transporte y que conserve su frescura
como guacales o estibas.

El empaque de la uchuva no puede otorgarle ningln tipo de dafio a la fruta.

El empaque de la uchuva con caliz no dosificado debe tener una altura de maximo
250 mm y que tenga la capacidad de sostener 8 kg vy si es dosificado, 0.2 kg.

El empaque de uchuva sin caliz no dosificado puede contar con una altura maxima
de 100 mm que pueda soportar 10 kg y si es dosificado, 5 kg.

El rétulo del empaque de la uchuva debe contar con la siguiente informacion:
caracteristicas del producto, identificacion del producto, naturaleza del producto y
origen del producto.

Ya que el tema principal de esta investigacion es la exportacion se regula bajo el siguiente

marco juridico:

»  OMC (organizacion mundial de comercio)

+  OMA (organizacion mundial de aduanas)

*  OMPI (organizacion mundial de propiedad intelectual)

» CCI (camara de comercio internacional)

« Convencion de naciones unidad
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Marco Nacional De Comercio Exterior

+ DL 668 ley de comercio exterior 14-09 91
» DL 662 régimen de estabilidad juridica a la inversion extranjera 29-08-91
« DL 757 ley marco para el crecimiento de la inversion privada 08-11-91

» Laresolucidn legislativa N 26407 que aprueba e incorpora a nuestra legislacion el acuerdo
por el que se establece la organizacion mundial de comercio OMC

» Ley general de aduanas aprobada por el decreto legislativo N 1053 publicado el 27-06-
2008.
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Aspectos metodologicos

Fundamentacion

En este espacio de la investigacion se centrardn los esfuerzos por la obtencion de

informacién a través de la indagacion con fuentes primarias y secundarias, por medio de la

construccion de formatos para el tamizaje de datos que faciliten un proceso posterior de analisis y

obtencion de resultados.

Fase 1

A. Recoleccién de informacion
I.  Encuestas en arcabuco

Il.  Visita de campo (ubicados en arcabuco)

Fase 2

A. Anaélisis de resultados
I.  Tabulacién de datos recolectados en encuestas y visitas

B. Recoleccién de informacion legal y problematica
l. Tramites legales
Il. Estado de la probleméatica

Fase 3

A. Planteamiento cartilla
l. Disefio de la cartilla

Il. Preparacién
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Reconstruccion de la informacion en un lenguaje claro vy
comprensible para el publico en general.

Seleccion de un material de apoyo visual preliminar que permita
entender y reconocer de forma mas facil los conceptos.

Estudio de referentes existentes de material impreso similar que
permitan desarrollar un modelo de representacion adecuada.

B. Construccién

C. Evaluacién

Creacion de un formato de revista ergonémico y atractivo para los
lectores.
Organizacion de la informacion seleccionada.

Organizacién preliminar de las imagenes.

Revision y aprobacion de la informacion contenida

Revision y aprobacion de las imagenes
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Resultados:

Capitulo 1: Los Intermediarios Y EI Comercio De

Uchuva

En la actualidad no es dificil reconocer para nosotros como sociedad que todos y cada
uno de los acuerdos o procesos que se realizan entre dos 0 méas partes tienen como objetivo la
obtencion de beneficios para los participantes, pero en dichas negociaciones siempre existe un
agente que se ve favorecido de forma espontanea por algunas particularidades de su entorno
dandole la posibilidad de mejorar su posicion en el proceso y obtener una serie de recompensas
mas significativas en comparacion a las de su colaborador; con base a esta premisa se conforman
todos y cada uno de los acuerdos nacionales e internacionales, buscando crear un movimiento en
el cual se suplen las demandas tanto de productos como de remuneraciones econdémicas
incentivando un beneficio equitativo entre un grupo de empresas 0 naciones, pero en ese preciso
punto se consolida el escenario en el cual uno de los socios 0 un pais como Colombia que se
encuentran en condiciones de desarrollo diferentes e incomparables se ven imposibilitados para
ofertar un servicio o producto lo suficientemente equiparable con el ofertado por la contraparte,

haciendo que se creen limites en el acuerdo y unas condiciones en la obtencion de resultados.

Un escenario de negociaciones disparejas

En el escenario actual que rodea el proceso de negociacién, las empresas nacionales que
desean dedicarse a la produccién y comercializacion de productos naturales, entre ellas las
empresas productoras de uchuva organica, que deciden aventurarse a navegar por los amplios
océanos de la comercializacion internacional camino consolidado durante el gobierno nacional en

las Gltimas décadas, en donde inicialmente debido a la falta de experiencia en dichos procesos y la
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falta de desarrollo de procesos tecnificados que permitan la creacion en masa de productos, se
entorpece su funcionamiento eficiente a lo que se suma la falta de apoyo y guia por parte de las
distintas entidades que regulan los tramites internos en el proceso de la exportacion y los
mandatarios; obligando a que desde un inicio se ubiquen en una posicion desventajosa en el proceso
de negociacion guidndolos de forma drastica al uso de estrategias desesperadas como lo son la
subcontratacion de las empresas intermediadoras; las cuales tienen como objetivo servir como
puentes en el proceso de negociacion, permitiendo asi acceder a una oportunidad de equidad en el
proceso de negociacion teniendo la autoridad de acordar premisas mas beneficiosas para estas que

para la misma empresa cultivadora.

Las empresas intermediadoras, en el actual entorno comercial de la nacion se han
consolidado como la herramienta méas usada para dar a las empresas la posibilidad de ampliar sus
mercados, dandoles la oportunidad de ingresar a una nueva red de posibilidades en un proceso de

negociacion con otra compaiiia.

El cual al hacerse de forma espontanea y particular se convierte en un proceso denso,
agotador y poco fructuoso en donde a las empresas se les obliga a cumplir con una serie de
documentos y caracteristicas en su funcionamiento para su aprobacion, teniendo en cuenta todos y
cada uno de las situaciones gque aparecen conjuntas al proceso de cultivo de la fruta, tanto en
tiempos de fundacién de la entidad productora, como numero de empleados, nivel de ingresos
obtenidos, tamafio de las instalaciones de funcionamiento, nivel de produccion y demés. Haciendo
que de forma casi instantanea las corporaciones 0 empresas nacionales que desean incursionar en

la exportacion de uchuva organica y en general productos cultivados en el territorio nacional.

Déandoles la posibilidad a las empresas intermediadoras de aprovecharse de esta circunstancia
para solicitar una remuneracién por sus actividades bastante altas con relacién al porcentaje de
dinero que se mueble dentro de cada una de las actividades que definen el proceso de exportacion
de la uchuva organica, ademas de verse en la posibilidad de hacer requerimientos o solicitudes en
donde se aumentan sus beneficios con relacion a los campesinos cultivadores inclusive llegando a
solicitar el pago de una sumas de efectivo diferentes a las obtenidas en la comercializacion de

producto a las empresas cultivadoras.
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Participacion de los agentes en la comercializacion

Las actividades que deben realizar las empresas intermediadoras en el proceso de
exportacion estan delimitadas en la fase final del proceso en la cual se enmarcan los procesos de
distribucion y mercadeo, en donde dicha empresa se hace cargo de la creacion del contacto con una
entidad compradora, con la cual construird una serie lineamientos que definiran los acuerdos del
proceso de exportacion lo que de forma fundamental tiene como objetivo consolidar un trato que
permita obtener beneficios equitativos para las partes; junto con esto también se debe acordar
elementos gque nacen de forma paralela a la produccion y la comercializacion de la fruta como lo
son las estrategias para la distribucién y el manejo de los medios de transporte, junto con los modos
de entrega y la disposicién del producto; en general todos y cada uno de los parametros que definen
la entrega del producto y sus caracteristicas.

Mientras que la empresa nacional se encarga de realizar todos los procesos manuales a través
del arduo trabajo de amplios grupos de empleados y las miles de personas que hacen parte de las
familias dedicadas a esta labor, que logran completar de forma intrincada el proceso de
construccién de productos con los niveles de calidad suficiente para que cumplan con los altos
parametros de exigencia acordados por las empresas demandantes en muchos de los casos de otras
naciones, que en general hacen parte del continente europeo reconocidos a nivel mundial por su
gran pasion por las frutas tropicales entre ellas la uchuva; las empresas nacionales se encargan de
la preparacion, produccidn y seleccidn del producto proceso que en promedio se mide en una linea
de tiempo de hasta asi 8 meses, definidos en su gran mayoria por un tiempo de cosecha de la fruta

de 6 meses. (sociedad comercializadora internacional, 2012.).

Aungue las empresas intermediadoras cumplen un papel importante en este proceso no es ni
comprable con todas y cada una de las actividades que comprenden todo el proceso de cultivo, de
las cuales casi un 95 % de estas se hacen de forma manual; en donde se culminan los procesos de
alistado del suelo, la siembra y el cultivo del producto, actividades que I6gicamente demandan un
mayor nimero de personas para la elaboracién de dichos objetivos conformando asi la fase o etapa

del ciclo de produccién en donde se alojan los escenarios con los mayores flujos de caja y gasto de
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tiempo como lo son el pago de némina, la compra de insumos necesarios, el cultivo y cuidado de

las plantas, etc.

Un Ejemplo De Empresa Y De Desarrollo “La Bodega De La

Uchuva”

Un ejemplo del funcionamiento de una empresa de cultivo de uchuva dedicada a la exportacion
de la misma, es el caso estudiado en este trabajo de investigacion definida como la “bodega de la
uchuva” asi llamada la empresa formada por el sefior Remberg Saavedra, quien en la actualidad ha
tomado la decision de consolidar una de estas empresas que buscan acceder a una participacién en
estos nuevos mercados por medio de la consolidacion de un portafolio de productos innovadores y
naturales que creen unos altos niveles de reconocimiento potencializando la fidelizacion de clientes

en distintas naciones ampliando los mercados e incentivando el desarrollo de la economia del pais.

Remberg Saavedra es un colombiano de 35 afios nacido el 31 de octubre de 1983 que gracias a
su trabajo tuvo la oportunidad de enmarcar la historia de su vida en una entrevista realizada por la
universidad de los Andes, en donde esta institucion le otorgo el titulo simbdlico a nivel de nacional
del sefior de las uchuvas, quien como muchos colombianos se ha visto obligado a dedicarse a varias
disciplinas para poder alcanzar cierta estabilidad econémica en un pais como Colombia, tuvo la
oportunidad de trabajar en un monta llantas, en un matadero como ayudante, como repartidor de
frutas e incluso arbitro de futbol, profesion muy odiada en un deporte muy amada en la cultura
nacional. Quien decidio incursionar en el proceso de exportacion al viejo continente luego de tener
conformada una familia con dos hijos y luego de levantarse luego de tener 3 fracasos en la tarea de
convertirse un empresario colombiano; paso de ser un joven trabajador que cruzaba los dedos dia
a dia para poder obtener algo de dinero con que comer a un modelo de gerente emprendedor e

innovador. (Espectador, 2010, pags. 18)

La historia que se esconde a través de la fundacion de la “bodega de la uchuva” inicia con una
fuerte iniciativa de la familia Saavedra por conformar el modelo de empresa adecuado para

estabilizar la economia de los integrantes de la misma y mejorar asi sus niveles de bienestar por lo
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cual tomaron la decision de arriesgarse al cumplir el suefio en la gran ciudad, cayendo de forma
repetitiva en la pérdida total obligdndolos a tomar un nuevo camino que en su momento parecid
desesperado en ningun otro lugar que su pueblo natal en donde motivados por el entusiasmo y las
ganas de progresar se arriesgaron a sembrar su primer cultivo de uchuvas, con el cual después de
5 meses de arduo trabajo y cuidado decidieron integrar en esta ardua labor a un miembro muy
especial de su familia conocido como la “cucaracha” una camioneta Mazda modelo 1988 con la
cual empezo a vender su fruta por toda la region. En donde en uno de sus numerosos viajes en
compafiia de la cucaracha lo llevaron hasta la ciudad de Bucaramanga, la cual se encuentra a 6
horas del pueblo natal de la empresa Saavedra, en donde tuvieron la oportunidad de crear su primera
relacion laboral con un comerciante que hacia parte de la central de abastos de la ciudad de
Santander. (Espectador, 2010, pags. 18)

El es una de las miles de personas que como muchos en Colombia ha logrado alcanzar una
experticia en su disciplina, lo que en la actualidad le da la posibilidad de dedicarse al proceso de
comercializacion de la uchuva en Colombia en los mercados comprendidos a nivel nacional e
internacional; quien como la gran mayoria de los empresarios de este negocio inicio este sendero
en el negocio a una corta edad como uno de los jornaleros empleados en una plantacién de uchuva
en donde tuvo la oportunidad de aprender en grandes rasgos que define el proceso de cultivo de la
uchuva, en general todo lo necesario en su negocio gracias al trabajo duro y la dedicacion, como
dicen muchos con sangre, sudor y lagrimas; esto le permitié desde muy joven obtener herramientas
conceptuales para la formulacién de un propuesta de negocio y tiempo después consolidar una

empresa que innove en un mercado a través de este fabuloso producto.

En la actualidad la empresa del sefior Remberg construida gracias a la dedicacion de varios afos,
esta conformada por una gran hacienda y amplios valles verdes en donde estan sembrados todos
sus cultivos, comprendidos en promedio por 7000 plantas de uchuva, en donde lastimosamente
debido a las condiciones con las que cuenta en la actualidad su empresa se ve imposibilitado en
este momento para la produccion de uchuva organica y por ende su comercializacién, esto debido
a que su empresa al estar consolidada en un tiempo tan relativamente corto legalmente le es muy
complicado hacer la renovacion de los permisos necesarios para este cultivo especial, ademas de

la obligacion de cambiar toda su metodologia de trabajo al verse obligado a cambiar el modelo de
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siembra tradicional, haciendo una transicion entre el uso de las “camas” las cuales son carpas
herméticas que protegen los cultivos a un modelo de siembra al aire libre en donde los cultivos en
si no tienen proteccion alguna, lo cual conociendo las caracteristicas particulares de nuestro
territorio dificulta el desarrollo de un producto con el cumplimiento de unos estandares de calidad
competitivos en el mercado, esto sumado a los constantes cambios climaticos que se han
desarrollado durante estas ultimas décadas como secuela del manejo indiscriminado de los recursos
por parte del mundo en general y lo variado del clima de la nacion que hacen que se conforme un

escenario ambiental complicado.

Creando la posibilidad de caer en la pérdida total de las plantaciones gracias a un fenémeno
bastante normal en este caso como lo puede ser una lluvia muy densa, una inundacion, un vendaval
o cualquier otro fendmeno que hacen tan complicado continuar de forma indiscriminada con la

siembra de uchuva organica en un entorno tan complicado sin las herramientas necesarias.

Esta hacienda se ha convertido no solo en su empresa sino su hogar, cada jornalero hace parte
fundamental de lo que él considera como su familia, la cual esti conformada por aproximadamente
50 personas en donde cada 5 tienen como misién especial cuidar y proteger de un promedio de
1000 plantas dia a dia, en donde dependiendo de la época del afio y el ciclo de siembra, son los
encargados de limpiar el terreno, sembrar las plantas, aplicar el abono o fertilizante, mantener en
las condiciones adecuadas a las plantas, cosechar los productos y asi con todos y cada uno de los
procesos inmersos en el comercio de la fruta, para después de esto volver a comenzar con este
gratificante ciclo; en estos momentos su familia estd conformado por aproximadamente 50
personas de las cuales en promedio 35 dedican su tiempo y esfuerzo para el cuidado de las plantas,
el resto de ellos colaboran en el proceso cubriendo necesidades particulares como la

administracion. (sociedad comercializadora internacional, 2012.).

Uno de muchos acuerdos

Un ejemplo del funcionamiento de la empresa del sefior Remberg en el proceso final de la
exportacién es definido inicialmente en la maquila en donde se carga un contenedor con destino a

Europa; con 7.056 kilos de uchuva —menciona Remberg. Son que son 23 horas por carretera hasta
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Santa Marta, después de las exhaustivas inspecciones aduaneras en busca de drogas, el cargamento
se embarca hacia el puerto de Roterdam, Holanda. Ese pais hace las veces de centro de acopio para
la uchuva. De alli se distribuye a gran parte del viejo continente, donde el comprador paga 10 euros,
23.000 pesos colombianos, por una presentacion de 1,3 kilos: unas 30 uchuvas, mas o menos. Aqui
en Arcabuco, Remberg le paga al recolector 624 pesos colombianos por esa misma cantidad.
(sociedad comercializadora internacional, 2012.).

Resultados del trabajo de campo

El encuentro con el sefior Remberg dio la oportunidad a la investigacion de obtener un
numero de personas inmersas en el proceso de la comercializacion de uchuva para la consolidacion
de un documentacion para realizar un muestreo y posteriormente un analisis de resultados, que
permita conformar una base con la cual se fundamente la revista; este trabajo de campo se
desarroll6 de forma metodoldgica con la recoleccion de informacion de fuentes primarias como lo
fueron las 52 personas que realizan labores en la hacienda del sefior Remberg a través de una
herramienta como la ficha de reconocimiento o encuesta, la cual se conformé con una serie de
preguntas con el objetivo de recolectar informacion socio-cultural, econémica y conceptual de

dicha poblacion.

La estructura de la ficha de reconocimiento que se aplicdé como herramienta iniciaba con un
espacio para poder recolectar informacion personal de cada empleado, armando asi un perfil del
cultivador de uchuva y poblacién en general, a través de unos datos basicos como lo son, nombre,
edad, sexo, estado civil, integrantes de su familia, etc. a continuacién en el formato se designa un
espacio para la recoleccion de informacion de caracter socio-cultural en donde se busca identificar
el nivel de formacion promedio de dicha poblacion, promedio de ingreso salarial, promedio de
egresos mensuales, promedio de patrimonio y activos propios, familiares y en sociedad,;
posteriormente se busco condensar una serie de informacidn técnica sobre el proceso de cultivo de
la uchuva con el Unico objetivo de dotar a la investigacion con una serie de informacion préactica
que defina la metodologia de dicho proceso desde la perspectiva de un jornalero de la hacienda, un

cronograma hipotético del ciclo de la siembra, un modelo tentativo del ciclo de produccién en el
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afio y finalmente la tabulacion de datos que represente el nivel de conocimiento y manejo de dicha
poblacion en el proceso global de la cosecha de la uchuva.

Finalmente en la ficha de reconocimiento se disefiaron una serie de interrogantes en los cuales
se tenia como objetivo el distinguir el nivel de conocimientos técnicos, normativos y funcionales
inmersos en el proceso de comercializacion, exportacion de la uchuva en Colombia, América latina
y el mundo, la situacion actual del mercado y el entorno empresarial, en donde de forma integral
se dio el espacio para considerar un modelo de mercado variable con relacion a los cambios
climéticos, cambios politicos y demas imprevistos que se puedan presentar en algin momento un

escenario bajo el cual tomar decisiones econémicos.

Al final de dicho proceso de muestreo la informacién se pudo consolidar en algunas premisas
basicas que funcionaran como lineamientos para el disefio en general de la cartilla; se identifico
que la mayoria de jornaleros dedicados al cuidado de las plantas oscilan en un rango de edad entre
los 18 y 38 afios, en su mayoria de sexo femenino sin discriminar lo arduo del trabajo debido al
gran numero de actividades en las cuales se debe hacer uso de la fuerza bruta pero enmarcando la
participacion esencial de las mujeres habitantes de dicho territorio convirtiéndose también en un
valor bastante gratificante para el desarrollo de este gobierno, el nivel promedio de formacion
académica de esta poblacion se encuentra en los primeros grados de educacion media pausada de
forma alarmante para la cultura colombiana por la falta de recursos econémicos, la violencia interna
del pais y la falta de apoyo de nuestra nacion para la formacion en gobiernos anteriores; un amplio
conocimiento practico en cada eslabédn de la cadena en el ciclo de produccién de la uchuva y su
cuidado, pero un alarmante desconocimiento en el marco normativo y metodol6gico inmerso en
dicho proceso. Lo que hace tan importante el trabajo que se realiza en cada jornada en la hacienda

del sefior Remberg y el conocimiento del mismo en la sociedad.

La formula Saavedra para la creacion de empresa

En este caso en particular, para poder crear una idea de negocio viable y una empresa con

las caracteristicas para competir en un mercado nacional, el sefior Remberg tuvo la oportunidad de
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cobijarse en los brazos del gobierno y las distintas iniciativas que ha creado en las Gltimas décadas
incentivando la inversion en el agro nacional, la innovacién en el mercado de la cosecha y la
apertura de diferentes mercados, aprovechando los beneficios de los diferentes tratados que tiene
la nacion con otros paises a través del proceso de exportacion en el marco de los tratados de libre
comercio; dandole la posibilidad de alcanzar mercados en otras naciones como lo son los paises de
Francia, Holanda Y Estados Unidos, reconocidos internacionalmente como los mayores

importadores de uchuva debido al alto nivel de demanda de su poblacion.

El sefior Remberg establecié un modelo empresarial en donde realiza una segmentacion de las
labores, en donde €l se encarga de la elaboracién de un producto que cumpla con una serie de
parametros preestablecidos por las empresas demandantes y todos los procesos alternos a este los
realiza por medio de trabajo cooperativo con una empresa intermediadora; la cual se encarga de
todos los tramites correspondientes, la construccion de acuerdos, el modelo y demés pardmetros

contractuales.

El proceso de cultivo de la uchuva realizado en la hacienda a cargo del sefior Remberg, esta
comprendido por un ciclo de produccion que contempla un amplio nimero de etapas, en las cuales
se inician las labores con una limpieza del terreno a cultivar, en el cual se hace el retiro de todos y
cada uno de los elementos residuales sobre el suelo, a continuacion se procede a arar la tierra para
posteriormente hacer la siembra de la semilla en cada zanja cavada y continuar con el riego
necesario para el desarrollo del fruto, en medio de este proceso en un caso particular como es el de
la cosecha de la uchuva en el territorio colombiano en un arquetipo utilizado en la hacienda como
lo son las “camas” se debe hacer la construccion de una estructura que proteja las plantaciones de
las inclemencias del clima, la cual esta conformada por la disposicién de una serie de parales de
madera rolliza anclados al piso que soportan unos troncos dispuestas como vigas aseguradas por
medio de trabas y amarres con cabuya, en donde se anclan una serie de mantos de polietileno,

sellados de forma hermética para la proteccién de la lluvia y los fuertes vientos.

Luego de este proceso “normal” o habitual del cultivo de uchuva se procede a una
clasificacion del producto en dos grupos, uno de ellos es el “tipo exportacion” en el cual las uchuvas
deben cumplir con unos estandares de calidad marcados de forma inicial por la empresa

demandante definidos por la percepcién de cada fruto y su aspecto visual, buscando una
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uniformidad en cada espécimen en tamafio, forma, color, densidad, peso; con el cual se busca
cubrir la demanda de un comprador que hace parte de un mercado mas amplio como lo es el
internacional y su concepto de fruta exdtica. El “tipo nacional” es aquel en el cual se ubican todos
los frutos que no cumplen de forma estricta con dichos estandares, pasando a un segundo plano las
caracteristicas superficiales de la fruta propia de las diferencias de cada fruto y su diversidad

natural.

Esta clasificacion le permite al sefior Remberg aprovechar méas del 90% por ciento del
producto cosechado en sus plantaciones, estos tipos cumplen con una serie de caracteristicas que
permiten consolidar un portafolio de productos capaz de competir en diferentes mercados, creando
la posibilidad de ofrecer un producto innovador, esto entendiendo que debido a las diferencias entre
las culturas y el tipo de comprador se deben suplir necesidades completamente diferentes,
valiéndose de la oportunidad de poder acceder a trabajar con normativas menos estrictas
comprendidas en el marco legal nacional pero a su vez menos rentable debido a la baja demanda

de un producto comun en el pais.

En la hacienda del sefior Remberg luego de organizar los cultivos en los respectivos grupos,
se procede al empacado de los mismos en donde Unicamente para el tipo de exportacion se debe
utilizar un envase diferente especializado para su transporte y comercializacion en otros mercados,
identificado con los elementos de mercadeo exigidos por la empresa intermediadora en donde se
representa la razén social y el logo de dicha empresa; aumentando en mas de un 30% las
actividades, los esfuerzos y en general el tiempo que se necesita en el proceso por parte de los

trabajadores para cumplir de forma adecuada con los requerimientos exigidos.

En esta hacienda a cada uno de los jornaleros se les paga un dia de labores a 45.000 pesos
lo que establece un salario mensual aproximado de 1.350.000 pesos mensuales; cada cultivo y
posterior cosecha de la uchuva dura en promedio seis meses, pero la empresa intermediadora hace
desembolsos cada 7 meses, lo que obliga a que todos y cada uno de los imprevistos y procesos
requeridos en el cultivo de la uchuva sean cubiertos por el sefior Remberg. Siendo este una
estrategia para reponer el dinero ya gastado y reservar un porcentaje para la siembra del nuevo lote.
En la actualidad por cada kilo de uchuva “tipo exportacion” es pagado por la empresa

intermediadora a un valor de 4.500 mientras es vendido en el mercado a 7.800 pesos
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aproximadamente, otorgando a la hacienda mensual un valor aproximado de 31.500.000 pesos,
pero para la empresa intermediaria un promedio de 54.600.000. (sociedad comercializadora
internacional, 2012.).

Tabla 5: Precio Promedio Anual Del Kilo De Uchuva Venta Nacional.
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Fuente: Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, precio promedio anual del kilo de uchuva venta nacional 2011.

Un ejemplo de emprendimiento

El sefior Remberg como muchos otros colombianos no poseen una gran formacion, por lo
cual no tuvo la oportunidad de acceder a una universidad que lo formara en conocimientos técnicos
para la formulacion de su empresa ni mucho menos el poder conocer y entender los diferentes
modelos o teorias de la administracién; pero de forma esencial se puede reconocer como de forma
indirecta plantea en el funcionamiento de su empresa un modelo gerencial que rescata algunas de
las teorias expuestas por el autor Michael Porter como lo el valor agregado y la ventaja competitiva
ganar, esto con una empresa en la cual constantemente se hace una innovacion en el producto
ofreciendo asi como un valor agregado un servicio con altos niveles de calidad y 99.9% natural,
permitiendo mejorar las condiciones funcionales de su empresa y el bienestar de vida de sus

empleados, e incluso la region en general.

47



Exportacion De Uchuva Sin Intermediarios, Una Muestra De Un
Negocio Ejemplar

El sefior Remberg gracias a su arduo trabajo es conocido como un ejemplo de éxito, firmeza,
dedicacion e innovacion, convirtiéndose en una parte esencial de lo que hoy en dia representa la
economia de arcabuco y en general de su pais, en donde la estabilidad econdmica de esta porcion
de territorio se consolidaba en las décadas anteriores con un modelo cultural en donde los hombres
laboraban como jornaleros y las mujeres se veian obligadas a emplearse como encargadas del
servicio en el gran nimero de viviendas localizadas Arcabuco y sus alrededores en amplias
jornadas diarias consideradas a lo largo de la historia del pueblo como esclavizate y denigrantes,
tradicionalmente conocidas en la cultura de la region como las casas de la élite boyacense,
concentradas en su gran mayoria en la ciudad de Tunja; paradigma que cambio mediante el modelo
de empresa empleado en la “bodega de la Uchuva” dandole la oportunidad a las mujeres de la
region de dedicarse a practicas de menor impacto, fomentando la consolidacién y el fortalecimiento
de los lazos familiares y culturales, mejoran su calidad de vida y bienestar social propiciando que
en la actualidad ya no se vean obligadas a someterse a los largos maltratos al desplazarse a fueras
del pueblo, reduciendo asi de forma indirecta sus gastos diarios de manutencion aboliendo la
necesidad del transporte publico intermunicipal y el resto de viaticos inmersos en dicha labor;
creando escenarios en los cuales podian dedicar un tiempo significativo en la formacién de los
valores familiares. Gracias a esto las familias de arcabuco se pudieron consolidar como un espacio

de formacidn en valores culturales ejemplares a nivel de la nacion gracias a la union de las familias.

La huella que logro enmarcar el sefior Remberg en la cultura y la importancia de su presencia
en arcabuco es que en la actualidad su empresa genera empleo a mas de 200 familias, el cual se
consolida con un grupo de trabajo en donde predomina el nimero de empleados de sexo femenino,
potencializando a nivel general el desarrollo de un nuevo contexto sociocultural en donde se
propicie el aumentando de oportunidad a la hora de obtener un empleo que se convierta en una

alternativa para la creacion de un nuevo futuro para este sector y sus familias habitantes.
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En la hacienda del sefior Remberg los trabajadores manejan sus horarios tipo oficina dando
la posibilidad a sus empleados de crear un papel fundamental en el dia a dia de sus hijos, el cual
esta definido con un inicio de labores desde las 7:00 am, junto con la posibilidad de tomarse una
hora de almuerzo para culminar sus actividades a las 5:00 pm. Y —seguin Maria una de las muchas
“familiares” del sefior Remberg se pueden llegar a llenar, un promedio de 17 canastillas al dia con
lo que garantiza un diario promedio de $81.300; que al mes serian, sin trabajar los domingos y

recolectando s6lo media jornada los sabados, mas del salario minimo que rige en Colombia.

Esta historia es ejemplo de algunas otras empresas que se consolidan en dicha region, se ha
convertido en uno de los comentarios con los cuales los representantes del municipio, ilustran la
importancia local del cultivo de uchuva, ademéas de la importante labor social que maneja esta
empresa integrando no solo a las mujeres, sino también permitiendo trabajar a los estudiantes del
Humboldt los fines de semana y en vacaciones. En dicha region tanto Adriana con Remberg son
grandes representantes de esta gran labor junto con Andrés Riafio, actual gerente de Nova campo.
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Capitulo 2: La exportacion: una puerta para un mejor

manana.

A lo largo de la historia las relaciones comerciales entre las civilizaciones se ha
transformado en una de las actividades mas comunes para el desarrollo de una cultura, permitiendo
asi lograr un proceso de evolucion en la economia y el bienestar de la misma, lo que permitio en
las Gltimas décadas gracias al desarrollo de un proceso tecnificado en la construccion de los
portafolios de productos de las compafiias, esta innovacidn permitié a las empresas a nivel mundial
potencializar la creacidn de servicios con altos niveles de calidad; escenario que de forma paralela
permitid el desarrollo de nuevas tecnologias con las cuales las empresas fueron capaces de ampliar
los canales de distribucion abriendo los mercados y solidificando la cadena de valor de los
productos. Lo que en la actualidad ha creado un nuevo paradigma comercial en donde las empresas
son capaces de conformar alianzas con otras compafiias en diferentes territorios accediendo a

insumos y servicios con cualidades se mejoren los indicadores de competitividad de los productos.

Esta evolucion en los mercados ha permitido segmentar el mercado de una forma tal en donde
las diferentes compariias y en general las naciones han tenido la oportunidad de especializarse en
el desarrollo de un servicio en particular, el cual es definido en general debido al aprovechamiento
de los recursos o materias propios del territorio. Escenario con el cual se han creado las ultimas

negociaciones entre las naciones.

Antecedentes con los cuales se cre6 en Colombia el tratado de libre comercio, herramienta con
las cuales se posibilita para la nacion el intercambio de productos con otras naciones que exploten
las actividades agricolas que la caracterizan. Lo que en el escenario con el cual se desarrolla la
sociedad actual del pais se convierte en una de las estrategias méas factibles para incentivar el

mejoramiento de la economia y el bienestar de la poblacion nativa.
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En el caso particular de los cultivadores de uchuva organica pertenecientes a las compafiias
nacionales se delimita al tratado de libre comercio con paises bajos en particular con Holanda, en
donde aproximadamente en los tratados bilaterales entre estas dos naciones se logro obtener un
movimiento economico que oscila en aproximadamente 2500 billones de dolares en la exportacion

y un promedio de 278 millones en la importacion para el afio 2012.

En Colombia las importaciones con Holanda se comprenden por una serie de mercados que
abarcan portafolios de productos enmarcados en las actividades de farmacologia, quimica,
electronica, transporte aéreo y maritimo. Mientras que como agente exportador cumple el papel de
ofrecer productos agricolas y derivados del petréleo, entre estos se encuentran las hullas, el fueloil,
aceite crudo de petroleo y ferroniquel haciendo que esta nacion se convierta en uno de los 5 paises

con mayor numero de exportaciones realizados por Colombia.

Este tratado dio la posibilidad a Holanda, Francia e incluso algunas otras naciones

pertenecientes a los paises bajos interesados por acceder a un mercado
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Capitulo 3: Los INCOTERMS (Términos

Internacionales De Comercio)

Figura 1: tipologias de exportacion INCOTERMS.
l;g_tpoltador

s Documentos

Fuente: Imagen recuperada de http://www.businesscol.com/comex/incoterms.htm , 11 de marzo del 2017, a las 11.20 pm

Caracteristicas de los INCOTERMS:

Tipologias

CFR
(Cost and Freight) - Costo y Flete (puerto de destino convenido)


http://www.businesscol.com/comex/incoterms.htm

CIF

Para el vendedor los alcances son los mismos que la cotizacién FOB con la Unica diferencia
de que la empresa debe encargarse de contratar la bodega del barco y pagar el flete hasta
destino.

El riesgo de pérdida o dafio de las mercaderias, asi como cualquier coste adicional debido
a eventos ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al
comprador

El término CFR exige al vendedor despachar las mercaderias para la exportacion.

(Cost, Insurance and Freight) - Costo, Seguro y Flete (puerto de destino convenido)

CIP

Significa que el vendedor entrega la mercaderia cuando esta sobrepasa la borda del buque

en el puerto de embargue convenido.

El vendedor debe pagar los costos y el flete necesarios para conducir las mercaderias al

puerto de destino convenido.

En condiciones CIF el vendedor debe también contratar un seguro y pagar la prima
correspondiente, a fin de cubrir los riesgos de pérdida o dafio que pueda sufrir la mercaderia

durante el transporte.

El comprador ha de observar que el vendedor esta obligado a conseguir un seguro sélo con
cobertura minima. Si el comprador desea mayor cobertura necesitard acordarlo

expresamente con el vendedor o bien concertar su propio seguro adicional.

(Carriage and Insurance Paid to) - Transporte y Seguro Pago Hasta (lugar de destino convenido)
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e EIl vendedor entrega las mercaderias al transportista designado por €l, pero, ademas, debe
pagar los costos del transporte necesario para llevar las mercaderias al destino convenido.
El vendedor también debe conseguir un seguro contra el riesgo, que soporta el comprador,
de pérdida o dafio de las mercaderias durante el transporte.

(The International Business Community: INCOTERMS 2000).

e EIl comprador asume todos los riesgos y con cualquier otro coste ocurridos después de que

las mercaderias hayan sido asi entregadas.

e EICPT exige que el vendedor despache las mercaderias para la exportacion.

CPT
(Carriage Paid To) - Transporte Pagado Hasta (lugar de destino convenido)

El vendedor entrega las mercaderias al transportista designado por él, pero, ademas, debe pagar

los costos del transporte necesario para llevar las mercaderias al destino convenido.

El comprador asume todos los riesgos y con cualquier otro coste ocurridos después de que las

mercaderias hayan sido asi entregadas.

El CPT exige que el vendedor despache las mercaderias para la exportacion.

DAF
(Delivered At Frontier) - Entregadas en Frontera (lugar convenido)
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e Significa que el vendedor ha cumplido su obligacion de entregar cuando ha puesto la
mercancia despachada en la Aduana para la exportacion en el punto y lugar convenidos de
la frontera, pero antes de la aduana fronteriza del pais comprador.

e Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte cuando las

mercaderias deban entregarse en una frontera terrestre.

e Obligaciones del Vendedor

e Entregar la mercaderia y documentos necesarios

DDP

(Delivered Duty Paid) - Entregadas Derechos Pagados (lugar de destino convenido)

e Significa que el vendedor entrega las mercaderias al comprador, despachadas para la
importacion, y no descargadas de los medios de transporte utilizados en el lugar de destino
acordado. (The International Business Community: INCOTERMS 2000).

e El vendedor debe asumir todos los costos y riesgos ocasionados al llevar las mercaderias
hasta aquel lugar, incluyendo los tramites aduaneros, y el pago de los tramites, derechos de

aduanas, impuestos y otras cargas para la importacion al pais de destino.

DDU

(Delivered Duty Unpaid) - Entregadas Derechos No Pagados (lugar de destino convenido)

e Significa que el vendedor ha cumplido su obligacion de entregar cuando ha puesto la
mercancia a disposicion del comprador en el lugar convenido del pais de importacién vy el

Vendedor ha de asumir todos los gastos y riesgos relacionados con llevar la mercancia,
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hasta aquel lugar (excluidos derechos, impuestos y otros cargos oficiales exigibles a la
importacion). Asi como los gastos y riesgos de llevar a cabo las formalidades aduaneras.

DEQ

(delivered Ex-Quay) - Entregadas en Muelle (puerto de destino convenido)

e Significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercaderias a disposicion del
comprador, sin despachar para la importacion, en el muelle (desembarcadero) en el puerto
de destino acordado. El vendedor debe asumir los costos y riesgos ocasionados al conducir
las mercaderias al puerto de destino acordado y al descargar las mercaderias en el muelle
(desembarcadero). El término DEQ exige que el comprador despache las mercaderias para
la importacion y que pague todos los tramites, derechos, impuestos y demas cargas de la
importacion. (The International Business Community: INCOTERMS 2000).

e Obligaciones del Vendedor
e Entregar la mercaderia y documentos necesarios
DES

(Delivered Ex Ship) - Entregadas Sobre Buque (puerto de destino convenido)

e Significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercaderias a disposiciéon del

comprador a bordo del buque, no despachadas para la importacion, en el puerto de destino
acordado.

EXW

(Ex-Works) - En Fabrica (lugar convenido)
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¢ Significa que el vendedor entrega cuando pone la mercaderia a disposicion del comprador
en el establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido (es decir, fabrica, almacén,

etc.).

e Este término representa, asi, la menor obligacion del vendedor, y el comprador debe asumir

todos los costos y riesgos.

FAS
(Free Along Ship) - Libre al Costado del Buque (puerto de carga convenido)

e Significa que la responsabilidad del vendedor finaliza una vez que la mercaderia es
colocada al costado del buque en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que
el comprador ha de asumir todos los costos y riesgos de pérdida o dafio de las mercaderias

desde aguel momento.

e EIl término FAS exige al vendedor despachar las mercaderias para la exportacion.
(The International Business Community: INCOTERMS 2000).

FCA
(Free Carrier) - Libre Transportista (lugar convenido)

e Significa que el vendedor entrega la mercaderia para la exportacion al transportista

propuesto por el comprador, en el lugar acordado.
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e El lugar de entrega elegido influye en las obligaciones de carga y descarga de las partes. Si
la entrega tiene lugar en los locales del vendedor este es responsable de la carga. Si la

entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es responsable de la descarga.

e Este término puede emplearse en cualquier medio de transporte incluyendo el transporte
multimodal. (The International Business Community: INCOTERMS 2000).

FOB

(Free On Board) - Libre a Bordo (puerto de carga convenido)

e La responsabilidad del vendedor termina cuando las mercaderias sobrepasan la borda del

bugue en el puerto de embarque convenido.

e EI comprador debe soportar todos los costos y riesgos de la pérdida y el dafio de las

mercaderias desde aquel punto.
e El término FOB exige al vendedor despachar las mercaderias para la exportacion.

e Este término puede ser utilizado s6lo para el transporte por mar o por vias navegables

interiores.

Configuracion Del Proceso De Exportacion

Durante las Gltimas décadas, el proceso de exportacion se ha consolidado como una serie
de acuerdos para la comercializacion de un portafolio de productos a mercados a nivel nacional e

internacional, en donde de forma desafortunada debido a la imposibilidad de las corporaciones
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nacionales con baja tecnificacion en sus ciclos de produccion y la inexperiencia en dichos procesos
se han visto obligados a crear un modelo de negocio en donde los acuerdos o los pardmetros que
definen los mismo dependen de una empresa tercerista contratada como ultimo recurso al poseer
conocimientos metodoldgicos sobre el tema y ser capaz de cumplir con los requisitos exigidos
legalmente en un marco de cumplimiento de un perfil capacitado para dicha actividad, dandoles
asi la posibilidad de ubicarse en un papel privilegiado en la negociacién en donde se ven
capacitados para escoger de forma voluntaria los beneficios que recibiria, mejorando de forma
alarmante sus beneficios econémicos, desmejorando de forma dréstica el papel que cumplen las
empresas nacionales productoras y la calidad de vida de sus trabajadores al obtener un beneficio

inequitativo con relacion a sus actividades.

En la actualidad las empresas nacionales pueden acceder a una estrategia para el mejoramiento
de condiciones en las negociaciones , permitiéndoles asi poder participar de forma equitativa en el
proceso logrando obtener unos beneficios acordes con las distintas actividades realizadas para la
produccidn del proceso, lo que le permitira a las empresas colombianas encargadas del cultivo de
uchuva organica ingresar en un proceso de negociacion directa con la empresa comprado o
demandante del producto, todo esto a través de la implementaciéon de los INCOTERMS, como
estrategia para las negociaciones internacionales de forma directa a través de la definicion propia

de las caracteristicas del proceso. (The International Business Community: INCOTERMS, 2000).

Los INCOTERMS (‘términos internacionales de comercio’) son una serie de términos, de
tres letras cada uno, que reflejan las normas de aceptacion voluntaria por las dos partes tanto
comprador como vendedor de forma directa en el proceso de negociacion, en las cuales se consolida
la formulacion de todos los lineamientos que permitiran definir las caracteristicas acerca de las
generalidades que definen el proceso de compra y venta del producto, como lo son las condiciones
de entrega de las mercancias y/o productos. Se usan para aclarar los costes de las transacciones
comerciales internacionales, delimitando las responsabilidades entre el comprador y el vendedor,
permitiendo asi que el proceso de negociacidn se convierta en una serie de negociaciones en donde
unicamente se ven involucrados las dos empresas, tanto la nacional encargada de la produccion y
conformacién del portafolio de productos y la empresa internacional en un papel de comprador,

aboliendo asi la necesidad de recurrir a la contratacién de una empresa intermediadora, creando un
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escenario de tratados en donde los beneficios de la empresa cultivadores y en general el bienestar
del campesino cultivador de uchuva mejoraran de forma dréastica al permitir la definicién de las
caracteristicas que enmarquen dicho proceso comercial abriendo una ventana para la eleccion
selectiva de los lineamientos que sean mas beneficiosos para ellos. Ademas, esto permitira la
eliminacion de un agente en el proceso disminuyendo el nimero de entes en los cuales se hara la
distribucion de las “ganancias” haciendo del proceso una relaciéon directa y funcional. (The
International Business Community: INCOTERMS, 2000).

La Convencion sobre contratos para la venta internacional de mercancias de las Naciones
Unidas en su Parte 111 «Venta de las mercancias» (articulos 25-88) describe el momento en que el
riesgo sobre la mercancia se transfiere del vendedor al comprador reconociendo y delimitando de
forma significativa las responsabilidades en medio del procesos y su nivel de importancia para la
consolidacién de un tratado eficiente, pero reconoce que, en la practica, que la mayoria de las
transacciones internacionales estan regidas de acuerdo con las obligaciones reflejadas en los
INCOTERMS, delimitando la participacion al acuerdo realizado por solo dos partes a través de la
definicion y aceptacion de forma voluntaria de las caracteristicas del contrato junto con la
importancia del cumplimiento a cabalidad de las mismas; exigiendo un nivel de compromiso

importante para las empresas. (The International Business Community: INCOTERMS, 2000).

Esta al igual que muchas otras normas es constantemente revisando por entidades encargadas
de regular y verificar los vacios legales en dicha estrategia con busca de consolidar una serie de
términos solidos para la conformacion de un proceso integro y sin riesgos para las partes sometidas
al proceso; para esto la CCI (Camara de Comercio Internacional se ha encargado desde el afio de
1936 por medio de una serie de revisiones en los afios de 1945, 1953, 1967, 1976, 1980, 1990,
2000 y 2010 de la elaboracién y actualizacion de los términos que definen las generalidades del
proceso, esto de acuerdo con los cambios que va experimentando el comercio internacional,
teniendo en cuenta los constantes cambios de escenario mundial que se presentan con base a las
diferentes fluctuaciones inmersas en los mercados. Actualmente las empresas que deseen iniciar su
proceso de negociacion internacional deben adoptar los INCOTERMS que se encuentran vigentes
desde el afio 2010 (desde el 1 de enero de 2011), este entendiendo que los anteriores términos

definidos en los INCOTERMS en versiones anteriores hayan perdido validez o hayan dejado de
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usarse. De esto nace la importancia de la definicion de forma inicial por parte de las empresas
involucradas en el proceso el INCOTERMS con el cual van a regir el funcionamiento de su
negociacion y el afio de vigencia con el cual funciona el mismo, ya que este permite tener claridad
con las caracteristicas que definirian el procesos propiciando la definicion clara de los papeles y su
participacion, todo con el Unico prop6sito de buscar unas negociaciones claras para el beneficio

equitativo de los mismos.

El objetivo fundamental de los INCOTERMS consiste en establecer criterios definidos
sobre la distribucién de los gastos y la transmisidn de los riesgos entre la parte compradora y la
parte vendedora en un contrato de compraventa internacional; Los INCOTERMS son de aceptacion
voluntaria por las partes, 0 sea, no son un esquema juridico obligatorio; Ademas de las
estipulaciones propias de cada INCOTERMS, un contrato de compraventa internacional de
mercancias puede admitir otras condiciones adicionales. Estos casos se deben establecer
cuidadosamente porque los INCOTERMS estan redactados con gran armonia y recogen la practica
de infinitas experiencias comerciales internacionales, esto permitiendo siempre obtener un
beneficio equitativo para las partes involucradas, exigiendo del mismo modo un cumplimiento a
cabalidad de los lineamientos fijados al inicio del proceso de negociacion. Los INCOTERMS se
aplican unicamente en las compraventas internacionales de mercancias, no en las de servicios ya
que éstos son intangibles en los que no se utiliza la logistica. (The International Business
Community: INCOTERMS, 2000).

A nivel general en la actualidad los INCOTERMS estan encargados de regular cuatro
aspectos basicos del contrato de compraventa internacional, entre ellos esta: la entrega de
mercancias, la transmision de riesgos, la distribucion de gastos y los tramites de documentos
aduaneros, permitiendo asi definir de forma clara la participacion en el proceso de comercializacion
del portafolio de productos sin involucrar de forma directa las actividades nativas de cada empresa
buscando no entorpecer el adecuado desarrollo de las mismas, o la intervencién en el
funcionamiento interno de alguno de los dos agentes involucrados. (The International Business
Community: INCOTERMS, 2000).

En cuanto a la entrega de las mercancias se conforma como la primera de las obligaciones a las

cuales se ve sometido el vendedor en este caso particular papel que seria definido por las distintas
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empresas encargadas del cultivo de uchuva organica nacionales que deseen incursionar en un
mercado internacional. Esta entrega en si misma puede ser directa, cuando el INCOTERMS que se
elige desde el inicio de la formacidn del vinculo de negociacion define que la mercancia se entregue
al comprador; cuando la entrega se escoge que se realice de forma indirecta, enmarca un escenario
en el cual la empresa escoge hacer la entrega de la mercancia a un intermediario del comprador, en
general encargado de cumplir el papel de transportista definiendo también su responsabilidad en el
proceso y en general la participacion de los dos agentes con base a este escenario particular. (The
International Business Community: INCOTERMS, 2000).

A continuacidn, al referirse al tema que define la transmision de los riesgos es abordado en
los términos como un aspecto esencial dentro de los INCOTERMS ya que este en general suele
confundirse de forma muy constante con los puntos definidos como la transmisién de propiedad.
El concepto fundamental se basa en que los riesgos, y en la mayoria de los casos, también los
gastos, se transmiten en el punto geogréfico y en el momento cronoldgico que definen el contrato
y el INCOTERMS establecido. El punto geografico puede ser la fabrica, el muelle, la borda del
buque, etc.; mientras que el momento cronoldgico esta definido por el plazo de entrega de la
mercancia, elementos definidos en un marco de seleccion voluntaria respaldado por el
INCOTERMS vy el afio de su vigencia. La superposicion de ambos requisitos produce

automaticamente la transmision de los riesgos y de los gastos.

Otro elemento a tener en cuenta es la distribucion de los gastos que en lo general es definido
como un escenario en el cual el vendedor corre con los gastos estrictamente precisos para poner la
mercancia en condiciones de entrega y que el comprador corra con los demés gastos. En este
modelo en particular se definen cuatro casos particulares , el primero de ellos es el vendedor quien
asume el pago de los gastos de transporte y el seguro correspondiente si ese fuera el caso hasta que
la mercancia llegue a su destino, esto se debe a usos tradicionales del transporte maritimo que
permiten la compraventa de las mercancias mientras el barco estd navegando, ya que
la carga cambia de propietario con el traspaso del conocimiento de embarque y esto posibilita el
aumento de riesgos, junto con una serie de fluctuaciones que podrian llegar a cambiar las

condiciones de la negociacion.
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Finalmente el Gltimo de los aspectos definidos por los acuerdos INCOTERMS se consolida
como los trdmites de documentos aduaneros: en general, la exportacion es responsabilidad del
vendedor; solo existe un INCOTERMS sin despacho aduanero de exportacion definido como EXW
(Ex Works, En fabrica), donde el comprador es responsable de la exportacion y suele contratar los
servicios de un transportador o un agente de aduanas en el pais de expedicion de la mercancia, que
gestione la exportacion. Los restantes INCOTERMS son «con despacho»; es decir, la exportacion
es responsabilidad del vendedor, que algunas veces se ocupa también de la importacion en el pais
de destino. (The International Business Community: INCOTERMS, 2000).

Uno de los vacios conceptuales mas frecuentes en la poblacion en los procesos de
comercializacion en el exterior son los respectivos al dinero o los pagos sobre todo cuando se
enmarca la negociacion en un proceso regido por los INCOTERMS; La reglamentacion de los
INCOTERMS no regula de forma especifica la modalidad del pago por parte del comprador,
Unicamente establece una relacion de gastos por transporte, ya que por lo general este al igual que
muchas condiciones o lineamientos del procesos son acuerdos de establecimiento mutuo en donde
existe la libertad de debatir para la eleccion de una forma de pago benéfica para ambas partes. En
un caso particular cuando el pago se realiza mediante crédito documentario, la empresa vendedora
puede recurrir a la eleccion de los INCOTERMS mas favorables para este caso particular en donde

el vendedor gestiona el documento de transporte principal.

Los INCOTERMS al consolidarse como un modelo de negocio en donde existen solo dos partes
definidas como el comprador y el vendedor, crea la posibilidad a las empresas cultivadoras de
uchuva que deseen incursionar en los mercados internacionales como lo hace “la bodega de la
uchuva” entidad fundada por el sefior Remberg Saavedra de crear vinculos de forma directa con
las empresas conformando un escenario de negociaciones en donde a pesar de sus deficiencias de
funcionamiento causadas en general por la falta de desarrollo en la nacion y la experiencia en medio
del proceso logran establecer una serie de lineamientos con los cuales pueden cumplir a cabalidad,
permitiendo asi incentivar un crecimiento en las actividades de la empresa, creando un nuevo
escenario en el pais en donde las empresas colombianas logren aprovechar las potencialidades con

las que cuenta la nacidn para consolidar una cadena de valor competitiva a nivel internacional
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otorgando un nuevo lugar competitivo en la nacion. (The International Business Community:
INCOTERMS, 2000).

A través del uso de los INCOTERMS las empresas colombianas tendran la posibilidad de
consolidar un modelo de negocio beneficio y equitativo con relacion a las actividades realizadas
de forma interna para la produccion del producto, mejorando asi los ingresos con los cuales se
generara un nuevo entorno de crecimiento en las empresas nacionales, lo que potencializara el
crecimiento de las empresas cultivadoras de uchuva organica y en general totas las pequefias
empresas encargadas del agro, potencializando el aumento de la experiencia en dichos procesos y
la solidificacion de un mercado competitivo a nivel internacional; mejorando las brechas de la
comunicacion aumentando la economia del pais y por ende el bienestar y la calidad de vida de los
campesinos cultivadores, esto debido a que al eliminar los diferentes intermediarios o terceristas
en el procesos la empresa tendra la oportunidad de remunerar de forma mas significativa cada

actividad.
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Conclusiones

Finalmente la investigacion permitié en sus distintas etapas consolidar una serie de
informacidn con la cual se pudo construir un prototipo que define de forma esencial algunas de las
caracteristicas mas importantes de la vida en el dia a dia de los campesinos cultivadores de uchuva,
permitiendo un reconocimiento en la cultura general de nuestro pais el modo de vida de esta
poblacion en particular, junto con el proceso que realizan como actividad econémica y las
potencialidades que esta tendria para el fortalecimiento de las actividades comerciales del pais; lo
cual creo la oportunidad de desarrollar una estrategia de intervencion en donde a través de la
formacion y guia del como participar en el proceso de exportacion se incentiva un mejoramiento
de la calidad de vida los agricultores y el aumento de los niveles de competitividad de la nacion en
los mercados mundiales. (The International Business Community: INCOTERMS, 2000).

Porter fue importante en nuestra investigacion por medio de su teoria de la ventaja competitiva
donde nos dice que “Una empresa se considera rentable si el valor que es capaz de generar es mas
elevado de los costos ocasionados por la creacion del producto”, s ahi donde centramos nuestro
proyecto donde encontramos que los campesinos cultivadores se encuentran en desventaja en el
momento en el que exportan su producto por medio de intermediarios y al final del proceso al
campesino le corresponde un porcentaje que muchas veces puede ser inferior al dinero invertido,
por este motivo se busca que el campesino pueda tener la oportunidad de exportar su producto sin
involucrar a los intermediarios y poder exportar sus productos directamente con el fin de mejorar

sus ingresos y no verse en desventaja a la hora de comercializar su producto en el exterior.

Gracias al analisis del marco general de la nacidn en referencia a los tratados internacionales se
pudo consolidar un nuevo paradigma empresarial en donde el campesino cultivador que durante
muchos afios fue una poblacion marginada en el comercio tenga la oportunidad de participar de
forma activa en la economia del pais de forma autonoma gracias a los conocimientos béasicos
otorgados por el ejemplar posibilitando asi la eliminacion de los intermediarios que limitaban la

construccidn de los tratados y las relaciones entre las compafiias, potencializando la formacién de
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empresa y la incursion en la construccion de nuevos portafolios de productos nacionales con altos

indices de calidad.

Con los conocimientos concentrados en el ejemplar resultado fisico de la investigacion se otorga
la informacion necesaria para que los campesinos cultivadores intervengan en los diferentes
mercados de forma independiente, eliminando la necesidad de la conservacion de agentes con los
cuales se reduce el porcentaje de ganancia mejorando las utilidades para las familias trabajadoras,

generando de forma indirecta un aumento en los porcentajes de empleo del pais.

Este proceso fue de gran aporte en cuanto a la parte gerencial, genero conocimientos en gran
cantidad de campos, ademas de un aporte propio, la gerencia que como bien se entiende como las
personas o persona que se encargan de dirigir, gestionar o administrar una sociedad, empresa u otra
entidad. va mas alla de manejar cifras correctamente , saber de muchos campos acordes a este sino
que también nos liga a un aspecto social , el conocer y el saber tratar hace mas de un gerente que
cualquiera de sus conocimientos, teniendo en cuenta que este proceso del “proyecto de grado nos
ensefi aspectos gerenciales basados en las personas y en lo grande que es el emprendimiento de
un pequefio aspecto como este que entrelaza tantos factores, econémicos, sociales y particulares de
las diferencias de todas las personas.
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Anexos - Tablas y figuras

Tabla 6: Clasificacion De Diametros.

Codigo de calibre | Didmetra en il imetros

15,0 — 18,0

18,1 — 20,0

20,1 - 22,0

| |m | =

—grra|

Fuente: instituto colombiano de normas técnicas NTC 4580

Tabla 7: Caracteristicas De La Uchuva A Exportar

Extra

Les uchuves de esta calegoria deberdn ser de calidad superior y caracterbtices de la
wariedad yfo Bpo comercial. No deberdn tener defecing, sabvo defecing superficiales muy
leves gempre v cuanda no afecten &l aspecto general del producho, su calidad, estado
de comservaciiny presentaciin en & envase,

Tolerancia de calidad v calibre: £l 5%, en nimero o en peso, de |25 uchwvas, con
céliz o =in &, que o saisfagan kos requisitos de esta caegoria pero satisfagan los de B
Categoria 1 o, excepcionamente, que no supesen las okrancies establecdas para edta
Liltima.

Calidad I

Las uchuves de esta categoria deberan ser de buena calidad y caracterisiicas de la
variedad yjo Hpo comercial. Podedn parmitirse, d@n embargo, los Sguientes defectons
leves, sempre y uando no aecten al aspecto generd del producto, au calidad, estado
de comservaciiny presentaciin en & envase:

- defectos leves de & Tonma;

- deflectns leves en ka coloracion;

- defectos leves de b piel

En ningin caso los defectos debardn afectar a b pulpa del fruto.

Iolerancia de calidad v calibre: El 109, en nlmeEro o en pessn, g |as wohivas, con

Fuente: Codex Stan, 2002.
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Tabla 8: .Caracteristicas De La Uchuva A Exportar

[Calidad 11

Esa calegoria comprende las wchiveas que mo pusden cladficarse en las caleqorss
superiones, pero satifacen S requisitos minimos especificados en la Secciin 2L
Podran permitirss, sin embargo, kos sguientes defecins, siempre y cuando las uchuves
consenden sus caracterblices esenciales en o que respects a su calidad, estado de
CORSefy atidn, epectn general y presentacitn:

- defectos de la forma;

- gefectas de |3 coloracidn;

- deflaring de la pial:

- pequefias grietas cicatrizadas que no representen mas del 5% de la superficie to@| del
frurta.

En ningin caso los defertns deberdn afectar a b pulpa de fruto.

Toleranda de calidad v calibre: El 10%, en nimero o en peso, de las uchuvas, con
caliz o sim &, gue no Stisfagan s requisios de la Categaria 1 ni los reguisiins minimos,
con excepcitn de bs productos alecados por magulladuras graves, podredumbre o
cuaquier otra tipe de deterior que haga que no sean ptos para & consuma. En esta
cateqora podrd aceplarse @mo madimo wun 209, en nlmero o en peso, de los
productos con grietas pequeflas que no abarque una superfide superion & T,

Fuente: Instituto Colombiano De Normas Técnicas NTC 4580.
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Anexos encuestas

Encuesta para medir las condiciones de los campesinos cultivadores de uchuva.

1. ¢Sabe usted acerca de los procesos y caracteristicas de la exportacion?
Si
No

2. Cual es su percepcion del uso de los intermediarios a la hora de exportar sus productos.

Tabla de medida

Malo Regular Bueno Excelente

3. ¢Modificaria el actual proceso de exportacién mediante intermediario?
Si
No

¢Por qué?

4. ¢Cree usted que recibe el ingreso justo por la exportacion de su producto?
Si
No
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¢Por qué?

5. ¢Cree usted que serian mejor sus ingresos si pudiera exportar su producto sin

intermediarios?

Si

No

¢Por qué?

6. ¢(Qué elementos cree usted que le hacen falta para exportar sus productos sin

intermediarios?

Elemento

Si

No

Conocimiento

Oportunidades

Apoyo del gobierno

Capacitaciones

7. ¢Estaria dispuesto a capacitarse para poder exportar su producto directamente sin

intermediarios?

Si

No
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¢Por qué?

8. ¢Tiene conocimiento a que paises se exporta su producto?

74



