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Presentacion

En la dltima década, el Estado colombiano ha dispuesto presupuestos crecientes de inversién para el sector agropecuario, calculados
en un 10,72% de incremento promedio anual entre 2006 y 20161, lo que ha permitido realizar inversiones considerables en programas
y proyectos que proveen incentivos y servicios para la promocién del desarrollo del sector agropecuario, con especial orientacién a la
generacion de ingresos a través de la provision de insumos, de activos productivos y de servicios de asistencia técnica para los produc-
tores del pais. No obstante, pese a que en ciertos casos estos ejercicios han contribuido para avanzar en el aumento de areas sembradas
(1% anual)2 y en produccién (1,27 %)3, no se ha tenido un desarrollo similar en materia del acceso real y sostenible en los mercados.
En ese sentido, el ejercicio de prospectiva que realizo el pais en 2014 denominado Misién para la Transformacion del Campo, reconocid
la importancia que para este propdsito tiene la modernizacién del proceso de comercializacion de los productos de origen agropecuario

y su potencial contribucion a la competitividad del sector.

La Agencia de Desarrollo Rural (ADR) consciente de este desafio y en concordancia con su competencia misional, desarrollé una pro-
puesta denominada Modelo de Atencion y de Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializaci6n4, estrategia orientada a resol-
ver los problemas que en materia de comercializacion enfrentan a diario las organizaciones de productores agropecuarios y a incorporar
en los actores de la institucionalidad del sector una vision orientada por los mercados en las iniciativas productivas que promueven.

El Modelo esta conformado por metodologias, procedimientos e instrumentos orientados a fortalecer el desarrollo de competencias
comerciales en las organizaciones de productores y actores del desarrollo rural, a promocionar espacios que generen oportunidades
comerciales y a proveer informacién para la toma de decisiones que permitan hacer mejores proyectos y negocios. En cuanto a los su-
jetos a los que beneficia, esta dirigido a los técnicos que acompaiian y asesoran a las organizaciones de productores, quienes podran
adaptar la propuesta metodolégica a las necesidades y particularidades de los territorios del pais, alcanzar su apropiacion e implementar
ejercicios de réplica y escalabilidad acordes con la demanda de servicios de apoyo a la comercializacién.

Estamos seguros que con el desarrollo de este modelo de atencién los pobladores rurales de Colombia contaran con un insumo que
permita aprovechar las oportunidades de mercado que tiene el pais agropecuario para lograr un mejoramiento en la rentabilidad de sus
actividades productivas como parte de un enfoque de desarrollo sostenible que contribuya a su bienestar, construyendo asi un campo

mas competitivo y con mejor calidad de vida.

1 Calculos propios realizados a partir de informacién del Ministerio de Hacienda y Crédito Publico.? Calculos propios realizados a partir de informacion de la SAC en el periodo 2010-
2016. 3 Ibid. * Propuesta desarrollada por el equipo de la Direccién de Comercializacion de la ADR durante el 2018, incluyendo el Modelo de Alianzas Publico Privadas desarrollado
por el Programa de Tierras y Desarrollo Rural de USAID.



1. Introduccion

Las misiones comerciales se configuran en una estrategia que permite a las organizaciones de productores conocer la dindmica de los
mercados a partir de una experiencia de intercambio con posibles agentes comerciales. Se trata de un ejercicio exploratorio a partir del
cual las organizaciones se promueven en escenarios de mercado por medio de la presentacion de informacion sobre la empresa vy el
producto, permitiendo a su vez, implementar mejores practicas productivas, adaptar sus procesos a los requerimientos del mercado y
prepararse en temas de negociacion, logistica y comercializacién. En el caso de los agentes comerciales, la Mision se convierte en una
oportunidad para interactuar con sus proveedores de manera directa, reconocer las caracteristicas de los productos ofertados y retroa-

limentar a las organizaciones en funcién de sus propios requerimientos.

La metodologia Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios hace parte del Modelo de Atencion y Presta-
cion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion, de la Agencia de Desarrollo Rural (ADR). Se configura en un escenario efectivo para la
apropiacion y transferencia de conocimiento sobre la dindmica de los diversos mercados en los que se comercializan los productos del
sector agropecuario. Tiene como fin orientar a las organizaciones de productores y otros actores del sector rural en la tarea de planear
y desarrollar una Misidn Comercial, con miras a sacarle el mayor provecho y permitir, a la vez, cumplir las expectativas de los agentes
comerciales que generalmente reciben a los productores con la necesidad de optimizar los canales de comercializacion'.

Se compone de 6 fases: A) Socializacion a actores de interés; B) Andlisis de la oferta; C) Identificacion de actores o espacios comerciales a
visitar; D) Planeacion de la Mision Comercial; E) Ejecucion de la Mision Comercial; F) Cierre de la mision y seguimiento de resultados. En la
fase A se socializara la metodologia a todos los productores de las organizaciones y la entidad acompariante, priorizando los productos
a presentar en la Misidn, las organizaciones e instituciones que van a participar, y definiendo el rol que juega cada actor en el proceso. En
la fase B se trabajara con las organizaciones de productores e instituciones vinculadas con el objetivo de preparar la oferta, asi como la
informacién necesaria para el desarrollo de la Misién Comercial. En la fase C se utilizara como insumo la base de agentes comerciales de
la ADR vy oftras fuentes de informacién de instituciones como camaras de comercio y PROCOLOMBIA, para la seleccion de los posibles
compradores a visitar y validar la demanda. En la fase D se espera el activo acompanamiento de la entidad que apoya la planeacién
de la Mision Comercial: estableciendo presupuesto, seleccionando los mercados a visitar, programando, concertando y agendando las
citas y acompanando a las organizaciones y a los agentes comerciales en el alistamiento de la informacion para el desarrollo de la ac-
tividad. En la fase E las organizaciones realizan el desplazamiento y cumplimiento de las citas agendadas previamente con los agentes
comerciales. Tanto las organizaciones como los compradores disponen de la informacion recopilada en las fases anteriores y se realiza
el levantamiento de actas de acuerdo con los compromisos acordados. En la fase F a partir de indicadores y actividades de seguimiento,

se lograra conocer el resultado de la Misidon Comercial para las organizaciones de productores.

1la metodologia Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios se articula en su desarrollo con la Metodologia de caracterizacion y valoracion de capacidades de
organizaciones para la comercializacion, asi como con el proceso de identificacion y caracterizacion de la demanda establecida en la Metodologia de Alianzas Comerciales construidas por la Direc-
cion de Comercializacion.
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2. Nombre del servicio

Desarrollo de Misiones Comerciales a nivel nacional para impulsar agronegocios.
3. Alcance del servicio

El desarrollo de la Mision Comercial se plantea por la necesidad de generar enlaces comerciales con mercados estratégicos de acuerdo
con las capacidades y oportunidades de las organizaciones de productores, o también a partir de la identificacién de distorsiones o crisis

en el mercado por sobre oferta de un producto que puede ocasionarse por la falta de planeacion en su produccion.

En ese sentido, es importante priorizar el reconocimiento de las caracteristicas de la oferta, las condiciones de la demanda, y a partir de
alli, realizar la seleccién de los mercados y potenciales clientes a visitar. Por ello es clave que tanto la informacion de las organizaciones
de productores como de los agentes comerciales, se presente de acuerdo con su estado real y actual. Para el caso de las organizacio-
nes de productores que desarrollaran Misiones Comerciales y no cuenten con experiencia en procesos de comercializacion, el ejercicio
puede resultar muy enriquecedor dado que recibiran retroalimentacion por parte de los agentes comerciales sobre las condiciones de
los productos: calidad, presentacion, empaque, etc. Para las organizaciones que ya tienen procesos comerciales en desarrollo, la Mision
Comercial resulta fundamental para evaluar los resultados alcanzados a la fecha, ampliar su vision del negocio, y a su vez, realizar ajustes
a los procesos comerciales y logisticos que desarrollan, en funcién de los requerimientos logisticos, de calidad y demés condiciones

requeridas por agentes comerciales que durante el desarrollo de la mision pueden llegar a conocer mas detalladamente.

La Mision Comercial permite proyectar citas con diferentes tipos de canal de mercados, en el caso de frutas y verduras, por ejemplo:

o El Canal Mayorista, que en Colombia esta representado especialmente por las Centrales de Abastos?2.

° El Canal de Grandes Superficies, donde es importante el reconocimiento de aspectos determinantes para la sostenibilidad
del negocio; entre ellos la calidad, la estabilidad en la provision, el cumplimiento de los criterios de las fichas técnicas, tiempos
de pago, entre otros factores.

° El Canal Agroindustrial donde es esencial que los productores identifiqguen cuéles son las condiciones de calidad requeridas
para el producto por cuanto es la materia prima de un subproducto derivado.

° El Canal Institucional en el que se pueden encontrar operadores de programas de alimentacion escolar que tienen
requerimientos y necesidades especificas en el suministro de productos por parte de sus proveedores. Asi como, empresas

del sector HORECA, para los cuales las condiciones de proveeduria son clave para el adecuado desarrollo de sus negocios.

Para reconocimiento del comportamiento del producto en las centrales mayoristas, las organizaciones de productores pueden indagar y analizar informacién sobre precios y abastecimiento en el

Sistema de Informacion de Precios del Sector Agropecuario (SIPSA).

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 5



En cualquiera de los casos, sera fundamental que, como resultado de la Misién Comercial, las organizaciones de productores logren
identificar las preferencias o condiciones requeridas por los compradores, teniendo en cuenta que a partir de estas especificaciones

podran replantear su dinamica comercial y buscaran responder a las necesidades de cada actor del encadenamiento.
3.1 Criterios del servicio

Resulta primordial en el desarrollo de una Mision Comercial el interés por cada una de las partes (oferta y demanda) para el desarrollo
de las actividades agendadas previamente, asi mismo, el cumplimiento en las horas y tiempos acordados; no obstante, es importante
contar con cierto nivel de flexibilidad debido a que se pueden presentar situaciones de Ultima hora que obliguen a realizar modificaciones

en la agenda.
De igual forma, para quien acomparia el desarrollo de la Misién Comercial como actor externo a la organizacién y al agente comercial,

resulta indispensable la efectiva coordinacién, comunicacién y receptividad que tenga con ellos, de manera que se logre dar respuesta a

las inquietudes que surjan, y se pueda realizar la organizacion logistica de la Misién Comercial de la manera mas efectiva.
3.1.1 Criterios minimos para las organizaciones (Oferta)

1. Compromiso e interés por parte de las organizaciones para negociar y cumplir las condiciones comerciales acordadas

con la demanda.
2. Demostrar la Existencia y Representacion Legal, y el cumplimiento de los requisitos minimos para establecer
relacién comercial con un mercado formal, Registro Mercantil, RUT, fotocopia de la cédula del representante

legal, facturacion, entre otros.

3. Capacidad operativa y logistica minima para la comercializacion con el (los) canal(es) objetivo. Por ejemplo:

volumenes, frecuencias, calidades, empaques, infraestructura para acopio, transporte, entre otros.

4, Cohesioén interna organizacional, base social sélida, dispuesta, organizada y capacitada para afrontar las actividades

de la comercializacion.

5. Capacidad administrativa minima y de generacién de informacion financiera.

6 Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios.
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6. Tener un proceso de facturacion formal o disposicion para implementarlo.

7. Obtener los certificados que se requieran y sean exigidos en caso de firmar acuerdo comercial o contrato de suministro.

Cabe destacar que la Mision Comercial puede desarrollarse para una o varias organizaciones de productores. En caso de que sean

varias organizaciones de productores, es importante que se tengan en cuenta las siguientes condiciones entre ellas:

o Proximidad geografica.
° Productos o lineas productivas en comun (frutas, hortalizas, lacteos, etc.).
o Informacién compartida en relacién con costos de produccion de manera que cuando se trate de productos similares los

precios se determinen en igualdad de condiciones.

° Apertura a la posibilidad de generar alianzas para lograr asi negociaciones de mayor valor.




3.1.2 Criterios minimos de la Demanda (Empresas Privadas)

1. Conocimiento del objetivo planteado en la Mision Comercial y del interés por parte de las organizaciones.

2. Compromiso y disponibilidad para recibir a las organizaciones de productores, escucharlos y proveer informacién

que sea funcional a la posibilidad de establecer una relaciéon comercial, convenio, acuerdo o contrato.

3. Conocimiento de la dinamica del mercado propio en el que se ubica, preferiblemente que evidencie experiencia

en el desarrollo comercial del producto de interés de las organizaciones.

4, Compra por calidad, volumen, precio y continuidad en el suministro del producto de interés, teniendo claridad

en las condiciones requeridas del producto mediante las fichas técnicas.

5. Disposicion a negociar con claridad y transparencia.

4. Principios orientadores del servicio

El servicio que se presta debera regirse por principios orientadores que faciliten espacios de articulacion y propicien acuerdos y com-
promisos en los territorios, con el fin de promover y fortalecer encadenamientos comerciales de las organizaciones de productores.
Los términos en que se acuerden y las condiciones que se pacten, deberan ser respetados y seran definidos siempre manteniendo los

siguientes principios:

A. Confidencialidad: el acceso a la informacién suministrada y generada durante la Mision Comercial sera de alta confidencialidad por

cada una de las partes.

B. Planeacion: el desarrollo de la Misién Comercial debe ser el resultado de un adecuado proceso de planeacion en el marco del cual
se identifiquen las condiciones y necesidades para adelantar la mision, se establezcan las coordinaciones y gestiones que se deban

adelantar, asi como la manera de hacerlo.

C. Receptividad: es importante que las organizaciones de productores muestren una posicién receptiva frente a la retroalimentacion de

sus productos, y los demas procesos considerados.

8 Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios.



Modelo de Atencion y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacién
D. Flexibilidad: la flexibilidad en la implementacion de los convenios o contratos esta dada porque los acuerdos y compromisos se es-
tablezcan de manera concertada teniendo en cuenta las condiciones, procedimientos e intereses de cada actor, para facilitar y agilizar la

ejecucion de las actividades acordadas.

E. Aprendizaje continuo: permite tomar medidas correctivas que mejoren los procesos y continuar con las buenas practicas que se

estén realizando. Estar abiertos al cambio y retroalimentarse de las nuevas tendencias del mercado.
F. Respeto: debe prevalecer el respeto a la cultura, origen y tradiciones de las partes.

G. Compromiso: la decision de participar en la mision requiere del cumplimiento de los aspectos acordados en consenso por las partes

y en beneficio de todos.

H. Competitividad: la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los consumidores fijando las mejores condiciones en cuanto

a calidad y precio.

5. Ruta de atencion

A continuacion, se presenta el flujo de la ruta que se debe seguir para el desarrollo del servicio, el cual consta de 6 fases:

Ruta metodoldgica del servicio. Grafica 1.

Socializacion a Actores de Interés

Preparacion y Validacion de las Organizaciones
Identificacion de Actores y/o Espacios Comerciales

Planeacion de la Mision Comercial

Ejecucion de la Misién Comercial

Cierre de la Mision Comercial y seguimiento de Resultados

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 9
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Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: SOCIALIZACION A ACTORES DE INTERES

Socializar a la(s) organizacion(es) y demas actores de interés para la realizacion de una Misién Comercial, los

y Productos

Propésito alcances, condiciones y requerimientos de la Metodologia con el fin de que estas definan su interés y compro-
miso en participar en el desarrollo de ella.

Con la coordinacién de una reunién con todos los productores en la que se socialice la metodologia, identi-

E‘,‘ ¢,Com3 ficando los productos con necesidades de encadenamiento comercial, asi como los actores interesados en
nieta vincularse y apoyar el desarrollo de la Mision Comercial.

Con el Acta de la Reunién y Cronograma de Trabajo firmado por la(s) organizacion(es) y los actores involu-

/mz1 f;?“'?:a ? crados en donde se establecen las actividades necesarias — antes, durante y después — del desarrollo de la

Mision Comercial.

o Informacion sobre los actores del territorio con potencial de vinculacion a la Mision Comercial:

:'Z:llllr:r(i):os productiva, institucional y de mercado.

o Informacion de la(s) organizacion(es) interesada(s) en participar de la Misién Comercial.

1. El facilitador establecera contacto — telefonico o personal — con el(los) lider(es) de la(s) organizacién(es)
del territorio manifestando la intencion de desarrollar la metodologia. En este primer momento, el
facilitador debe informar sobre la necesidad de coordinar la primera reunién de socializacion con
los productores indagando por las lineas productivas que estarian interesados en promover a través
de la Mision Comercial. Asi mismo, es importante indagar por los actores productivos, institucionales

Descripcion , . . .
Principales y de mercado, que estan apoyando a la(s) organizacion(es) en aspectos productivos o comerciales,
Actividades o que tendrian potencial de hacerlo.

2. Coordinar y organizar la reunidon para la socializacién de la metodologia con todos los productores
de las diferentes organizaciones. Se deben considerar todos los aspectos logisticos como
convocatoria, saléon, ayudas audiovisuales y alimentacion, de ser necesario, asegurando la
participacion de los productores a través de confirmacion previa. Por tratarse de la primera reunion

es importante que cada organizacion lidere la convocatoria.

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 11
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Descripcion
Principales
Actividades
y Productos

NOMBRE DE LA FASE: SOCIALIZACION A ACTORES DE INTERES

Presentacion de la Metodologia de Misiones Comerciales: se debe socializar a la organizacion los
pasos de la Metodologia de Misiones Comerciales y el objetivo de esta, asegurando la comprensién
por parte de todos los participantes. (Instrumento: Presentacion metodologia). A esta reunion de
socializacién ademas de los productores, se podra invitar actores institucionales de apoyo (Alcaldia,
UMATAS, EPSEAS, etc.) e incluso actores de mercado identificados, con el objetivo de dar a
conocer los términos y requisitos para la realizacion de una Mision Comercial conforme a lo establecido

por la metodologia.

Posterior a la presentacion de la metodologia, de una manera organizada, se consulta a los
productores sobre los productos con necesidades comerciales identificadas para ser promovidos en
el desarrollo de la Mision Comercial. Al respecto, es importante identificar la problematica actual
y el potencial en el mercado, asi como las organizaciones que en la zona desarrollan estas actividades
productivas y los actores productivos, institucionales y de mercado que vienen apoyando el trabajo

de las organizaciones y sus actividades productivas o que tienen el potencial de vincularse.

El facilitador de la metodologia deberd dar lectura al instrumento de perfil ideal de los
productores para la Mision Comercial por parte de las organizaciones, para que posteriormente la(s)
organizacion(es) los identifiquen y postulen en el marco de la reunion (Instrumento: Perfil de
productores que acomparian la Mision). Se aclara que la delegacion no debe ser mayor a
6 personas para facilitar todas las reuniones, entrevistas y decisiones que se tomen con el actor
comercial seleccionado. Es importante que las organizaciones tengan en cuenta lo acordado en los
estatutos en relacién con la toma de decisiones y firma de compromisos, es decir, si le compete
al representante legal, presidente, gerente u otro, para la delegacion en la Mision Comercial. En el
marco de esta reunién todos los asociados deben firmar una carta autorizando la delegacion de la
Mision Comercial. Es importante que el facilitador establezca que la propuesta sobre la delegacién
puede estar sujeta a modificaciones de acuerdo con aspectos presupuestales y verificacion de

cumplimiento de requisitos de los postulados.

El facilitador realizard un mapeo de actores que puedan estar interesados en promover la Misién

Comercial, identificando oportunidades de articulacién con estos actores para la planeacion y desarrollo

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios.
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NOMBRE DE LA FASE: SOCIALIZACION A ACTORES DE INTERES

de la Misién Comercial. El mapeo se desarrollard a partir de las intervenciones de los asistentes

a la reunién de socializacion.

7. Validar con cada organizacion el compromiso y el interés de participar en la Mision Comercial
mediante la recopilacion de firmas de los directivos y representantes legales de cada organizacion.
En el marco de este espacio, cada organizacion debera ratificar los productores designados para
participar en la Mision Comercial con el compromiso de que sean ellos quienes apoyen el
ejercicio preparatorio y de planeacion necesario. Si se trata de varias organizaciones, cada una debera
seleccionar sus propios representantes, previa revision de criterios minimos. (Instrumento:

Carta de autorizacion)

De_scr_ipci()n 8. El facilitador, junto con los lideres de las organizaciones, elaboraran un Cronograma de Trabajo para
::::3:3::122 la planeacién y desarrollo de la Mision Comercial, en el que se establezcan actividades, fechas,
y Productos responsables, y demas. Para el seguimiento de este plan completaran la Lista de chequeo de
seguimiento y control de la mision basados en el Cronograma. (Instrumento: Listado de Asistencia,
Acta de Reunion, Cronograma de Trabajo y Lista de Chequeo de Seguimiento y Control
de la Mision Comercial).
9. Determinar, por parte de los actores de interés participantes, la posibilidad de cofinanciacion, es decir,
cual seria el aporte de recursos que servirian para alcanzar el cierre financiero de la Mision Comercial.
10. Levantar acta de reunidon con los productos, organizaciones y actores del territorio identificados en
el marco de la metodologia. Consignar en el acta los demas compromisos adquiridos, los canales
de comunicacién que se utilizaran para todo el proceso, entre otros. (Instrumento: Listado de
asistencia, acta de reunion).
o Identificacién y mapeo de actores de interés para el desarrollo de la Misién Comercial.
o Definicion de los productos objeto de la Mision Comercial.
@ 2:::::2(:)? o Definicion de la(s) organizacion(es) de productores que participaran en la Mision Comercial.
o Cronograma de Trabajo acordado por las partes para el desarrollo de la Mision Comercial.
o Lista de chequeo de seguimiento y control de la Mision Comercial diligenciada.

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 13
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Instrumentos

NOMBRE DE LA FASE: SOCIALIZACION A ACTORES DE INTERES

o Presentacién de la metodologia.

° Perfil de productores que acompanan la Mision Comercial.

o Carta de autorizacion.

o Acta de reunion o visita.

o Listado de asistencia.

° Formato de Cronograma de Trabajo.

° Formato de Lista de chequeo de seguimiento y control de la Mision Comercial.

Actores de interés

ROLES

a

Organizacion u
organizaciones de
productores (Oferta).
Deberan delegar una perso-
na 0 equipo que lidere todo
el proceso.

Atender con disposicion de tiempo, espacio y actitud la socializacién de la metodologia y participar activamente
para seleccionar los productos, organizaciones y delegados que los representaran. Suministrar la informacién

necesaria. Apoyar la busqueda de informacién sobre el mapeo de actores.

3

ADRo la
entidad que
lidere la
metodologia

Facilitador: Encargado de socializar la metodologia de Misiones Comerciales a las organizaciones y orientarlos
para la seleccién de los productos y representantes de las asociaciones que participaran en la misién. Encarga-

do de recopilar la informacién para el mapeo de actores.

[m

Institucionalidad
(Alcaldias, Secretarias de

Desarrollo Agropecuario,
UMATA, entre otros)

Suministrar la informacién necesaria para el mapeo de actores y participar en la jornada de socializacion

de la Metodologia.

14 Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios.
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NOMBRE DE LA FASE: PREPARACION Y VALIDACION DE LA(S) ORGANIZACION(ES)

@ Proposito

Preparar a la(s) organizacion(es) y sus productores delegados para definir y presentar una propuesta de oferta
comercial de manera adecuada, y consolidada en términos de volimenes y calidades, etc., asi como sobre la

manera adecuada de levantar y registrar la informacién clave, durante el desarrollo de Misién Comercial.

|\ ¢Como
inicia?

Convocando a los productores delegados de la(s) organizacién(es) a una jornada de preparacion sobre como
participar en Misiones Comerciales en la que se adelante la realizacion de insumos necesarios. Por ejemplo:
Fichas Técnicas de Producto, para realizar una adecuada participaciéon y aprovechamiento de los espacios,

visitas y/o citas que en el marco de la Mision Comercial se lleven a cabo.

/‘E'1 :Como
termina?

Con el disefio de una propuesta comercial en la que se consolide la informacién, definiendo y obteniendo los
insumos de oferta, necesarios para que los productores delegados participen de manera adecuada durante la

Mision Comercial.

o Conclusiones del proceso de Caracterizacion y Valoracion de Capacidades para la Comercializacion,

de la(s) Organizacién(es).

ﬂ INSUMos ° Informacion de la organizacién de productores de acuerdo con la ficha de Caracterizacion de Oferta.
requeridos o Informacion adicional de aspectos productivos, comerciales, logisticos y financieros de la(s)
organizaciones(s).
° Cronograma de trabajo y Lista de chequeo de la Misién Comercial construidos en la Fase A.
Descripcion
Principales 1. Coordinar (convocatoria, lugar, logistica, etc.) la realizacion de la reunién preparatoria con los
E :‘:L‘:I‘:::fs productores delegados de cada organizacién y demas actores interesados.
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Modelo de Atencién y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: PREPARACION Y VALIDACION DE LA(S) ORGANIZACION(ES)

Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

2.

Verificar y/o actualizar la capacidad de negociacion de la(s) Organizacién(es) en términos, organizacionales,
productivos, comerciales, logisticos y financieros. Si la(s) organizacion(es) no ha(n) sido
caracterizada(s) previamente, aplicar la Metodologia de Caracterizacién y Valoracion de Capacidades
de Organizaciones para la Comercializacién. (Instrumento: Lista de chequeo de criterios minimos de

la oferta).

Validar compromisos: Luego de exponer los requerimientos/criterios y dimensionar las posibles
especificaciones exigidas para el(los) producto(s), se debera validar con cada organizacion el

compromiso y el interés de participar en la Mision Comercial, asi como el de sus delgados.

Se recomienda al (los) facilitador(es) realizar, en la medida de lo posible, visitas a las fincas para la
verificacion del estado general de los cultivos y de la existencia fisica de los predios, la calidad y
volumen del producto. (Instrumento: Ficha de estimacion de capacidad de la oferta y acta de reunion

o visita).

Preparar la propuesta de los productos a ofertar: se debe concientizar a la organizacién de la
importancia de conocer los costos de produccion y logisticos de cada linea productiva a promocionar
en el marco de la Mision Comercial, de acuerdo con un margen esperado de ganancia, determinar
cual seria el precio piso de la negociacion.

Los lideres de cada organizacién que participan en la Mision Comercial se prepararan recopilando
y analizando la informacién necesaria para la propuesta comercial, es decir; caracteristicas fisicas del
producto, mercado(s) potencial(es) y objetivo, volumen y frecuencia de produccion, entre otros.
(Instrumento: Estructura de costos para cultivo agricola y pecuario). Remitirse al Moddulo
de Gestion Contable y Financiera de la Fundacion Manuel Mejia, Pag. 16 a 26 para el paso a paso

y encontrar el punto de equilibrio como base para definir el precio.

Resultados
esperados

Validacién de los criterios minimos del servicio para las organizaciones definidos en el numeral 3.1.1.
Costos de produccion estimados de cada linea productiva a promocionar a través de la Mision Comercial.
Estimacién del potencial de la oferta en volimenes y tiempos.

Propuesta preliminar de oferta comercial para presentar a la demanda durante el desarrollo de la
Mision Comercial.

Intencién de seguir en el proceso documentada en el acta de reunion.

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 17



NOMBRE DE LA FASE: PREPARACION Y VALIDACION DE LA(S) ORGANIZACION(ES)

a

Instrumentos

o Lista de chequeo de criterios minimos de la oferta.

° Metodologia Caracterizacién y Valoracién de Capacidades de Organizaciones para la Comercializacion
delaADR.

o Ficha de estimacion de capacidad de la oferta.

° Estructura de costos para cultivo agricola y pecuario, ejemplo.

o Acta de Reunién o visita.

o Listado de Asistencia.

° Modulo de Gestion Contable y Financiera del Programa Empresarizacién para Organizaciones de

Productores Agropecuarios de la Fundacion Manuel Mejia.

Actores de interés

ROLES

a

Organizacion u
organizaciones de
productores (Oferta).
Deberan delegar una perso-
na o0 equipo que lidere todo
el proceso.

Vendedor: atender con disposicion de tiempo, espacio y actitud a las preguntas e indagaciones del facilita-
dor, teniendo a la mano toda la documentacion soporte que facilite la construccién de la propuesta de oferta
comercial. Suministrar la informacién necesaria para la construccion de la propuesta de oferta apropiandose

de la misma.

v

ADR o la
entidad que
lidere la
metodologia

Facilitador: coordinar el proceso de preparacion de la propuesta de oferta comercial, mediante las acciones de
actualizacién, validacién y recoleccion de la informacion pertinente y necesaria para preparar a la organizacion
con el objeto de darle herramientas que faciliten la construccion de la oferta comercial y la participacién en la

Mision Comercial.

[m

Institucionalidad
(Alcaldfas, Secretarias de
Desarrollo Agropecuario,
UMATA, entre otros)

Apoyar los espacios de preparacién de la(s) organizacién(es) y el desarrollo de la propuesta de oferta comercial.
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NOMBRE DE LA FASE: IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE AGENTES Y/0 ESPACIOS COMERCIALES

Identificar y seleccionar los actores comerciales y/o espacios a visitar durante la Mision Comercial con el fin de
adelantar el contacto, socializacion, interés y validacion técnica de estos, para participar en el desarrollo de la

iniciativa. Para esto el facilitador podra solicitar a la ADR, la consulta en la “Base de Agentes comerciales de la

20

Proposito
ADR?”, diferenciada por canales y cobertura territorial, para identificar posibles compradores o empresas a los
cuales poder contactar y socializar la iniciativa.
Con la identificacién de agentes comerciales, consolidados en una lista, a los cuales contactar y socializar la
i‘.'n(:::,in;‘g iniciativa y el esquema metodoldgico, con el fin determinar el interés y la viabilidad de que sea incluido en el
desarrollo de la Mision Comercial.
¢Como Con la seleccion de los agentes comerciales o empresas que seran visitadas durante la Mision Comercial.
termina?
° Informacion basica sobre la demanda, proporcionada por los actores sobre los productos objeto de la
Mision Comercial.
Insum(_)s ° Listado de aliados comerciales identificados mediante la consulta en Base Aliados Comerciales,
requeridos Direccidon de Comercializacion ADR u otras fuentes de informacion.
° Ficha(s) técnica(s) del (los) producto(s) requerido(s) por la demanda.
1. Consultar diferentes fuentes como la “Base de Agentes Comerciales de la ADR”, instituciones como
Camaras de Comercio, Gobernaciones, entre otros, para la identificacion de los posibles
compradores mediante la realizacion de un listado.
Descripcion
Priqc_ipales 2. Realizar una primera preseleccion de los Agentes Comerciales identificados, en el listado construido,
:i::ﬁ::: S mediante el contacto telefonico a los mismos, socializando la iniciativa de realizacion de una Mision

Comercial, mediante la cual serian visitados y validando su interés en ser participes. Los Agentes
Comerciales que sean contactados y que una vez socializado el alcance y condiciones de la

Mision Comercial, determinen que no estan interesados deben ser descartados y retirados del listado.

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios.



Modelo de Atencion y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE AGENTES Y/0 ESPACIOS COMERCIALES

Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

Con los Agentes Comerciales que manifiesten interés en participar de la Misiéon Comercial y ser
visitados, proceder a solicitar la documentacién que acredite su legalidad (Certificado de Existencia y
Representacion Legal, RUT) asi como los que especifiquen las caracteristicas de su demanda, a través
de la ficha de caracterizacion de demanda y sus fichas técnicas de producto. De igual manera verificar
laidoneidad y constatar los criterios minimos para la demanda establecidos en el numeral 3.1.2 a través
de documentos que acrediten la experiencia y trayectoria de la empresa. Es recomendable también
evaluar la capacidad logistica, financiera y organizacional y la informacién que el representante aporte a
la ficha de caracterizacion de demanda. (Instrumento: Lista de chequeo de criterios minimos

de la demanda y ficha de caracterizacion de la demanda).

A partir de este segundo filtro actualizar nuevamente la lista de Agentes Comerciales, descartando los

que no cumplan con las condiciones requeridas.

Para la seleccion final de los Agentes Comerciales en el marco de la Misién Comercial es necesario
realizar el cruce entre las condiciones y caracteristicas de la oferta de la(s) organizacién(es) y las
condiciones y caracteristicas de la demanda de los Agentes elegibles, con el fin de determinar que
las brechas que puedan existir entre ambos no sean insalvables. Es importante tener en cuenta

lo siguiente:

o Satisfaccion del producto respecto a lo demandado por el agente comercial (Comparacion de
fichas técnicas de la demanda contra caracteristicas del (los) producto(s) de la(s)
organizacion(es)).

° Mercado potencial: la organizacion podra cumplir con las expectativas del cliente en relacion
con posibles volumenes de entrega, calidades, continuidad en la oferta, inocuidad, etc.

° Canal de comercializacion: la organizacién debe evaluar la capacidad para establecer una
relacion directa de venta con el agente comercial y adaptar procesos logisticos: poscosecha,
transporte, empaque, cargue, descargue de productos, entre otros.

° A partir de la seleccién de los agentes comerciales a visitar es importante que la organizacion

defina un objetivo y alcance frente a la Misién Comercial.
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NOMBRE DE LA FASE: IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE AGENTES Y/0 ESPACIOS COMERCIALES

Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

Producto del cruce realizado en el paso anterior. Determinar la viabilidad técnica de visitar los Agentes
Comerciales, descartando a aquellos con los que no se vea potencial de desarrollar una relacion

comercial.

Profundizar en las politicas corporativas de los Agentes Comerciales: Indagando sobre sus politicas
internas de compras, abastecimiento, inscripcion como proveedores, entre otras, con el fin de

establecer otros criterios a tener en cuenta en la negociacion.

Definir, con el concurso de la(s) Organizacion(es) el Listado Final de Agentes Comerciales con los
cuales adelantar la fase de planeacién siguiente y las coordinaciones necesarias para el desarrollo

de la Mision Comercial.

Resultados
esperados

Validacién de los criterios minimos del servicio, para los Agentes Comerciales definidos en el numeral
3.1.2 con sus documentos soporte.

Ficha técnica del producto definida por la demanda.

Caracterizacion de la demanda mediante el formato establecido.

Listado final de Agentes Comerciales para el desarrollo de la Mision Comercial.

Instrumentos

Acta de reunion o visita.

Listado de asistencia.

Base aliados comerciales, Direccion de Comercializacion ADR.
Lista de chequeo criterios minimos de la demanda.

Ficha de caracterizacion de la demanda.
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Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE AGENTES Y/0 ESPACIOS COMERCIALES

Actores de interés ROLES

Organizacion u Vendedor: indagar, validar, recolectar y consolidar la informacién necesaria sobre la demanda y realizar la
organizaciones de
productores (Oferta)
Deberan delegar una perso-
na 0 equipo que lidere todo
el proceso.

seleccion de los potenciales compradores de acuerdo con la oferta establecida.

Agente Comercial: atender con disposicion de tiempo, espacio y actitud a las preguntas e indagaciones

Empresa del facilitador y las organizaciones y aportar la informacién y documentacion necesaria.
Privada
(Demanda)

ADR oo la Facilitador: coordinar el proceso de identificacion, validacién y seleccion de Agentes Comerciales.
entidad que
lidere la

metodologia

Institucionalidad
(Alcaldias, Secretarias de
Desarrollo Agropecuario,
UMATA, entre otros)

Apoyar el proceso de identificacién, Validacion y seleccion de Agentes Comerciales.

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 23
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Modelo de Atencion y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacién

NOMBRE DE LA FASE: PLANEACION DE LA MISION COMERCIAL

Adelantar la planeacion de la Mision Comercial desde la definicion de fechas y la confirmacion de los actores

participantes, hasta la formulacién de acciones de gestiéon o coordinacion logistica necesarias. Esta fase inclu-

Propésito L, . L, ,
ye la coordinacion de las agendas, preparar la logistica de los encuentros, la preparacion de las muestras, asi
como la consolidacién y unificacion de la oferta productiva.

| \ ¢Como Con la actualizacion del cronograma de realizacion de la Mision Comercial y la definicion de necesidades
I inicia? - .
logisticas particulares.
mz1 iComo Con el Plan de Trabajo de la Mision Comercial disefiado, el cual debera incluir el cronograma, acciones de
ina? 02 q A0

termina? gestion necesaria, el presupuesto, actores participantes responsables, entre otros.

° Listado de Agentes Comerciales Seleccionados.
o Propuesta preliminar de oferta comercial.

Insum(_)s o Cotizaciones de servicios para la realizacién de la Misién Comercial.

requeridos
° Cronograma de trabajo.

° Lista de chequeo de seguimiento de la Mision Comercial.

1. Determinar con el concurso de los actores de interés participantes, las fechas para la realizaciéon
de la Mision Comercial.

2. Definir las necesidades logisticas de transporte, alimentacion y hospedaje y las demés acciones que
sean requeridas para organizar la Mision Comercial.

Descripcion

Pr"Tc.' sello 3. Establecer el cronograma de realizacion de las acciones.

Actividades

a Realizar
4, Realizar la agenda con fechas, horas, empresas a visitar y contactos, entre otros. (Instrumento:

Formato de plan de trabajo de la mision comercial) Para el agendamiento es importante que el

facilitador o la organizacién de productores se comuniquen con los Agentes Comerciales

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios. 25
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Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

NOMBRE DE LA FASE: PLANEACION DE LA MISION COMERCIAL

10.

e indaguen fechas, disponibilidad de tiempo, ubicacion y si existe algun protocolo para la entrada a las

plantas, oficinas u otros espacios del sitio a visitar.

Coordinar y organizar la logistica de la visita y las reuniones necesarias para la concertacién de la

Mision Comercial.

Acordar el Plan de Trabajo: con base en los pasos expuestos de la metodologia se deben concertar las
actividades a realizar, las responsabilidades de cada actor en cada actividad, los representantes de
cada actor para las actividades previstas, los insumos necesarios y el cronograma con fechas precisas

de realizacion (Instrumento: formato de plan de trabajo de la misién comercial).

Organizar la informacién de la oferta para llevarla como una propuesta a la Mision Comercial. Es
importante que se organice una carpeta por cada agente comercial a visitar, en ella organizar la
documentacion: registro de camara de comercio, tarjeta de presentacién, portafolio de productos,
fichas técnicas, registro ICA de los predios (en caso de que se tengan), certificaciones, registro de
facturacion, etc. Preparar la(s) ficha(s) técnica(s) del (los) producto(s) que se va(n) a ofertar. (Instrumento:

Formato guia para ficha técnica).

Preparar las muestras de acuerdo con los productos seleccionados y a las condiciones solicitadas
de acuerdo con la ficha técnica de la demanda. (Instrumento: Lista de chequeo para la preparacion

de las muestras de productos).

Elaborar presupuesto de gastos de acuerdo con el personal que asista a la mision. (Se deberan realizar
como minimo 3 cotizaciones en cada rubro, de posibles alojamientos, alimentacién y transporte). Es
importante tener en cuenta transportes terrestres, transportes aéreos, alojamiento, alimentacion,
transporte de muestras de productos (Si son muchas o de volumen considerable sera necesario

enviarlas a través de correo o transporte especial).

Definir la consecucién de los fondos para financiar la Mision Comercial. (Estudiar todas las
posibilidades entre recursos propios o con financiamiento de terceros o del sector financiero
y elegir la mejor en cuanto a menores costos y capacidad de asumir). Dado que previamente en la

socializacién de la iniciativa a actores de interés se ha indagado por la posibilidad de cofinanciacién

Desarrollo de Misiones Comerciales Nacionales para impulsar Agronegocios.



Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

11.

12.

Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: PLANEACION DE LA MISION COMERCIAL

de la Misién Comercial, en esta fase se concreta la posibilidad real de aporte de recursos. Igualmente,
indagar por la posibilidad de que la organizacién aporte fondos para el desarrollo de la Mision

Comercial, si cuenta con recursos.

Dias antes de iniciar la Mision Comercial, el facilitador debe realizar una reunién con las organizaciones
y los productores que participaran con el objetivo de validar que la informacion sobre la oferta haya sido
comprendida e interiorizada por todos. Se debe realizar un taller en el que el facilitador postule a los
productores posibles preguntas por parte de los agentes comerciales para que de esa forma se evalle
la capacidad de respuesta. Es fundamental que el grupo de productores tenga claridad sobre la oferta
de valor del producto que presentaran, sin embargo, es importante dejar claro que el alcance de la
Mision Comercial no es necesariamente lograr un acuerdo comercial o forzar una negociacion, se trata

de un escenario de aprendizaje en la que puede o no darse un acuerdo comercial definitivo.

De igual forma, elaborar un breve estudio de mercado sobre los agentes comerciales a visitar, es
importante que se haga un analisis sobre: tipo de mercado que atiende, ficha técnica del producto que
demanda, competencia, ubicacion y las demas que se consideren importantes. Asi mismo, construir
un listado de preguntas a realizar al agente comercial, de manera que se logre tomar la mayor
informacion del mercado. Por ejemplo; los productores pueden consultar al agente comercial sobre
cuales son los principales problemas que se presentan respecto al producto que compran en la
actualidad (calidad, volumen, continuidad, entre otros).

Se recomienda al facilitador revisar la Metodologia de Alfabetizacion Digital Comercial donde puede
encontrar herramientas que le aporten en la blsqueda de informacion necesaria sobre la dindmica del
producto en el mercado. En caso de que la zona a visitar sea muy diferente en temas culturales, clima

y ubicacion, es importante que se haga una descripcion con el objetivo de preparar a los productores.

De igual forma, es importante que el facilitador realice recomendaciones sobre el comportamiento que
deben tener los productores en cada una de las citas frente a los agentes comerciales. Es importante
que, en la asignacion de responsabilidades, el facilitador identifique cual es el productor con mayores
capacidades de lecto-escritura con el objetivo de que sea él quien tome nota en cada cita,

preferiblemente, identificar cual es la informacién que debe quedar consignada y recopilarse.
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NOMBRE DE LA FASE: PLANEACION DE LA MISION COMERCIAL

° Agenda confirmada.
o Presupuesto elaborado y con financiacion definida.
° Compradores seleccionados.
Resultados . e
esperados ° Fichas técnicas de oferta elaboradas.
° Plan de Trabajo definido.
o Productores preparados para responder a la Mision Comercial.
o Propuesta definitiva de oferta comercial construida.
o Muestras de productos preparadas.
° Formato de Plan de Trabajo de la Mision Comercial.
o Lista de chequeo seguimiento y control de la Mision Comercial.
m Instrumentos | ° Formato guia para ficha técnica.
o Acta de reunion o visita.
o Listado de asistencia.
o Formato de presupuesto de la misién comercial.

Actores de interés

ROLES

Organizacion u
organizaciones
de productores
(Oferta)

3]

Deberan delegar una perso-

na o equipo que lidere todo
el proceso.

Vendedor: participar en la elaboracion de la agenda, el cronograma de trabajo, el presupuesto y la propuesta
comercial definitiva a presentar al comprador basados en la informacion de las fases B y C. También puede

participar con la gestion o aporte de recursos para el financiamiento de la Mision Comercial

Empresa
Privada
(Demanda)
Debera delegar una perso-
na 0 equipo con poder de
decision sobre compras y
alianzas comerciales.

o

Agente Comercial: suministrar la informacién requerida por el facilitador y organizaciones acompanando la pro-

gramacion de la agenda en cuanto al producto y la planificacion de la mision.

ADR o la
entidad que
lidere la
metodologia

Facilitador: Coordinar la planificacion de la Misién en todos los componentes, solicitando apoyo de la organi-

zacion de productores de manera que se hagan participes del ejercicio desde la fase inicial de la planeacién.

B K

Institucionalidad
(Alcaldias, Secretarias de
Desarrollo Agropecuario,
UMATA, entre otros)

Servir de apoyo logistico y de ser posible financiero para la preparacion de la mision.
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DE LA MISION
“COMERCIAL




NOMBRE DE LA FASE: EJECUCION DE LA MISION COMERCIAL

Propiciar el espacio de encuentro entre la oferta y la demanda con el fin de que las partes expongan las con-

Propasito diciones de la negociacién, sus opiniones, y se resuelvan las dudas que se generen, buscando llegar a una
negociacién o a tener una experiencia de intercambio y relacionamiento directo para futuros acuerdos.
™ £Como Con la salida de los productores de su zona de origen, de acuerdo con la hora prevista, dirigiéndose al destino
& S . . .
inicia? preestablecido para el desarrollo de la Mision Comercial.

/"E’1 $Como
termina?

Definiendo compromisos comerciales para que en la FASE F se firmen los acuerdos. Recopilando informacién
valiosa para que la organizacién optimice procesos productivos, logisticos y comerciales. Compartiendo ex-
periencias para fortalecerse. Dejando un intercambio de experiencias que se puedan consolidar en el corto y

mediano plazo en un futuro acuerdo.

o Plan de trabajo de la Mision Comercial.

° Carta de autorizacion de representacion.
Insumos ° Documentos que acrediten los requerimientos minimos de la demanda.
requeridos o Muestras de productos.

o Informacion organizada en carpetas sobre la propuesta definitiva de oferta comercial.

o Fichas técnicas de productos ofertados.

1. Los productores se movilizan desde sus territorios de acuerdo con el cronograma preestablecido. Una

vez en el destino de la Mision Comercial, se inicia con la programacion de las citas comerciales.

Descripcion
Zritrfc_iga:ies 2. Presentar la oferta por parte de la organizacion de acuerdo con la agenda de negocios. El delegado, en
a(;l:e‘gli:a: ® nombre de la organizacion, expondra la oferta preparada en la FASE B y validada en la FASE C. Al

momento de la presentacion entregara las muestras de los productos, haciendo énfasis en temas de
calidades, empaque, presentacion, todo de acuerdo con la ficha técnica de la oferta previamente

adaptada a la demanda. Asi mismo, presentara la carpeta con los documentos de la organizacion, de
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Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: EJECUCION DE LA MISION COMERCIAL

acuerdo con la preparacion en la fase D, en la carpeta debe reposar la carta firmada por los miembros
de cada organizacion que manifiestan el interés y el compromiso de participar en una negociacion, la

cual respalda las actuaciones del representante legal de cada una y da peso a la oferta.

Los representantes de las organizaciones deben estar atentos a resolver las inquietudes que presente
cada agente comercial, quien estara interesado en conocer aspectos productivos, experiencia de la
organizacion en procesos comerciales, informacion sobre los procesos preestablecidos para la venta,

entre otros.

De acuerdo con el interés de las partes, y con el objetivo previamente establecido por los lideres de la

Mision Comercial, se podra concluir con:

° Manifestacién de interés por parte de la demanda: El agente comercial puede manifestar interés
en el producto, en ese sentido, realizara retroalimentacién sobre condiciones de calidad,
empaque, logistica, y establecera condiciones como, por ejemplo; inscripcion de proveedores
en la base de datos de la empresa, en caso de ser necesario. En ese sentido, es importante
establecer compromisos en funcién de estos procesos con tiempos especificos de
cumplimiento. En este caso, el aliado comercial puede manifestar el interés de visitar la zona

productiva para conocer con mayor detalle las caracteristicas del producto y la organizacién.

° Acordar condiciones previas a una negociaciéon: analizar las condiciones previas a la
negociacién, es decir: precio, volumen, calidad, sitio de entrega, empaque, entre otros.
(Instrumento: Formato de evaluacion y seguimiento mision comercial). El facilitador debe
determinar si es necesario hacer consultas internas entre los delegados de la Mision Comercial
para formular una contrapropuesta o si se aceptan las condiciones de la negociacién (en caso
de aceptar la negociacion pasar a la actividad 5). En caso tal de requerir consulta se debe

otorgar el tiempo y espacio a las partes para que dialoguen internamente.
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NOMBRE DE LA FASE: EJECUCION DE LA MISION COMERCIAL

° Deliberar y concretar condiciones: aunque no es necesariamente el fin Ultimo de la Mision
Comercial, se puede generar el suficiente interés por las partes para concretar una negociacion.
En ese sentido, se establece o verifica qué tan préoximas estan la oferta y la demanda de las

condiciones propuestas y se verifica si se puede llegar a un acuerdo, contrato o negociacion.

5. El facilitador debera estudiar la guia técnica de contratos y usarla como fuente de informacion para
realizar aportes a la Mesa de Trabajo y asegurar que los temas de la lista de chequeo sean abordados
(Instrumento: Guia Técnica de Celebracion de Contratos de Compraventa y Suministro). El facilitador
deberd acompanar a las partes hasta que éstas se pongan de acuerdo en todos los puntos de

la negociacién.

6. Se deberan acordar los requerimientos para la codificacion como proveedor: la demanda debera enviar

a las organizaciones la documentacion necesaria para la creacién de proveedores, y la oferta debe

Descripcion analizar y diligenciar dichos documentos en el tiempo acordado con el comprador. Para ello las partes
Principales , ., , , . ., ,
R deberan acordar quién sera la persona responsable del envio de la informacion y la persona que debera

a Realizar diligenciarla y dar respuesta a la empresa.

Es necesario saber que la creacion de la organizacion como proveedora de la empresa no genera
obligaciones contractuales ya que es sélo un requisito administrativo, sin embargo, la creacién exitosa

del proveedor debera ser notificada mediante correo electrénico a las organizaciones de productores.

7. Levantar acta de compromiso: de acuerdo con los resultados en cada cita de negocios, se debe
levantar un acta, en la que mediante declaracion explicita, la oferta y la demanda pueden confirmar la
intenciéon de continuar en el proceso de negociacion, el comprador debe confirmar la intencién de
realizar un contrato o acuerdo de proveeduria o en su defecto confirmar si hay intencion de realizar un
acuerdo a futuro o no hay intencién de hacer acuerdos; también se deben consignar los demas
compromisos adquiridos y las fechas actualizadas en el cronograma de trabajo de las préximas

reuniones, hasta realizar el cierre. (Instrumento: listado de asistencia y acta de reunion o visita).
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Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: EJECUCION DE LA MISION COMERCIAL

8. Ajustes al desarrollo de cada cita: entre una cita y otra, el facilitador puede generar un espacio para
retroalimentar a los productores y acordar realizar los ajustes que sean necesarios para obtener mejores
resultados. Es importante que el facilitador mantenga la motivacion de los productores en el desarrollo
de la Mision Comercial.

Descripcion

Priqc_ipales 9. Cronograma y comunicacion: Se debe actualizar el cronograma de trabajo segun las fechas de las

Actividades

a Realizar proximas reuniones acordadas para concretar los compromisos. Igualmente, se formalizaran los
delegados para continuar con la comunicacién, tanto por parte del agente comercial como de
la organizacion.
En caso de no lograrse una negociacion, se debera dejar en acta evidencia de la situacién definida, si a
futuro hay posibilidades o si se cierra toda posibilidad, pero se aprovechan los aprendizajes.

10. Elaboracion del informe de cierre de la Mision Comercial.

° Adquirir un intercambio de experiencias que le permita a la organizacion fortalecerse y realizar ajustes para
mejora en los procesos productivos, logisticos y comerciales.

o Dejar las bases sentadas para un futuro acuerdo de comercializacién que se pueda o consolidar en el corto

@ Resulta:ldos y mediano plazo a través de un convenio o contrato de suministro.
eoperacos ° Acta de resultados y compromisos elaborada por cada una de las reuniones con los agentes
comerciales visitados.

o Informe de cierre de la misién comercial elaborado.

o Acta de reunion o visita.

° Listado de asistencia.

Instrumentos
° Formato de evaluacién y seguimiento Mision Comercial.
. Guia Técnica de Celebracién de Contratos de Compraventa y Suministro de la ADR.
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NOMBRE DE LA FASE: EJECUCION DE LA MISION COMERCIAL

Actores de interés

Organizacion u
E organizaciones
de productores
(Oferta)

de muestras de producto, suministro de informacion sobre la organizacion y exposicion sobre procesos
Deberan delegar una perso-

na 0 equipo que lidere todo productivos, logisticos y comerciales.
el proceso.

ROLES

Vendedor: apropiacion de la Mision Comercial a través de un desempefio destacado en la presentacion

ADR o la
5 entidad que Facilitador: acompanar a los delegados de las organizaciones en toda la mision haciendo aportes para facilitar

lidere la 3 llegar a acuerdos.
metodologia

Empresa
% Privada
“=¥ (Demanda)

Deberd delegar una perso-
na o equipo con poder de
decision sobre compras y

alianzas comerciales.

Agente Comercial: hacer un intercambio de informacion con la oferta que permita concretar una negociacién.
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NOMBRE DE LA FASE: CIERRE DE LA MISION COMERCIAL Y SEGUIMIENTO DE RESULTADOS

Ante una negociacion en la fase anterior, cerrarla firmando un acuerdo, un contrato o un convenio, verificando el
cumplimiento y resultado obtenido para de ser necesario poder tomar acciones de mejora, en caso de no lograr

Propésito una negociacion, apropiarse del conocimiento logrado en el intercambio de experiencias para fortalecerse co-

&

mercialmente y en caso de detectar oportunidades futuras establecer un plan de mejora y acciones correctivas

para volverlas realidad.

™ +Como Con la entrega del informe de cierre de la Mision Comercial a todos los miembros de la organizacion u

inicia? organizaciones.

En caso de llegar a acuerdos, verificando, modificando o ratificando los compromisos realizados cumpliéndolos

a satisfaccion hasta firmar entre las partes un contrato, convenio o acuerdo de suministro y monitoreando el

ij ¢Como limiento de est
termina? cumplimiento de estos.
En caso de no lograr acuerdos, estableciendo planes de mejora para aprovechar los aprendizajes o para poder
cerrar negocios a futuro con las oportunidades detectadas.
o Actas de visita de la FASE E.
Insumos o Informe del cierre de la Mision Comercial.
requeridos ° Documentos necesarios para soportar la elaboracion y firma de contratos.
° Lista de chequeo de seguimiento y control de la Mision Comercial.
1. Entrega del informe de cierre de la Mision Comercial a todos los miembros de la organizacién u
organizaciones.
Descripcion L, . . , D
Principales 2. Presentacion de resultados de la Mision Comercial a los actores productivos, institucionales y
Actividades comerciales en el territorio de manera que se articulen con las necesidades de adaptacién de la
a Realizar

oferta a la demanda y que, a su vez, contribuyan a que el proceso sea sostenible.

3. Revisar los resultados logrados y realizar la evaluacion de la Misién Comercial (o positivo y negativo).

(Instrumento: Formato de evaluacion y seguimiento Mision comercial)
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Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: CIERRE DE LA MISION COMERCIAL Y SEGUIMIENTO DE RESULTADOS

Descripcion
Principales
Actividades
a Realizar

4.

En caso de no lograr acuerdos, pero existir oportunidades futuras, se debe realizar un plan de mejora
para fortalecer a la organizacion y lograr concretar las oportunidades, definiendo los responsables

de cada proceso.

En caso de no lograr acuerdos, ni oportunidades futuras, aprovechar el aprendizaje y experiencia en

beneficio de la organizacion u organizaciones.

Elaborar la lista de chequeo para el seguimiento de las actividades convenidas en la fase E, en caso
de haber acordado compromisos y negociaciones (Instrumento: La lista de chequeo para el

seguimiento de la negociacion).

Se debe realizar la codificacion del proveedor: es importante que el proveedor se encuentre creado
en la base de datos del comprador segun la gestién realizada en la etapa anterior para crearse fase E,

dado gue este tramite es indispensable para la negociacion.

Analizar la guia técnica de contratos: se revisara de forma participativa la guia técnica de contratos con
el objeto de definir el método mas apropiado para la formalizacién de la negociacion. (Instrumento: Guia

técnica de celebracion de contratos de compraventa y suministro contratos).

Establecer la ruta de trabajo para la formalizacion del cierre de la negociacion: se debe definir el
conducto regular para la construccién y firma del documento de acuerdo o contrato teniendo en

cuenta lo siguiente:

. Cual de las partes proyectara el documento del método para la formalizacion.

. Los encargados y responsables de cada proceso.

. La persona que internamente en la organizacién y en la empresa, hara la revision.

. Los canales de comunicacion (listado de correos electronicos, nombres y nimeros de contacto

de los responsables).

C Los mecanismos de seguimiento deben ser definidos por la oferta y la demanda y debe quedar
explicito en el contrato.

@ Los tiempos estimados de revision y respuesta.

. La fecha estimada para la firma.
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NOMBRE DE LA FASE: CIERRE DE LA MISION COMERCIAL Y SEGUIMIENTO DE RESULTADOS

Descripcion

Principales
Actividades

a Realizar

10.

11.

Formalizar la negociacion. Firma del documento que acredita la legalizacién de esta (Instrumento:
Metodologia de Alianzas Comerciales, Agroindustriales y de Exportacion y Guia Técnica de Celebracion

de Contratos de Compraventa y Suministro)

Establecer el seguimiento del cumplimiento de los compromisos y acuerdos pactados. (Instrumento:

Acta de reunion o visita y la lista de chequeo para el sequimiento de la negociacion).

Nota: Es posible que en este paso se requieran varias reuniones que permitan lograr el resultado, las cuales se

deberan registrar mediante actas de reunion.

12.

Mantener permanente comunicacion entre las organizaciones de productores y los compradores para

verificar el funcionamiento y cumplimiento de lo acordado

@ Resultados
esperados

Negociacion cerrada.

Definicién de mecanismo de seguimiento al acuerdo.

Cumplimiento al 100 % de la negociacién, en caso de no cumplir, tomar acciones correctivas
para lograrlo.

m Instrumentos

Formato evaluacién y seguimiento Mision Comercial.

Lista de chequeo seguimiento a la negociacion.

Acta de reunion y visita.

Listado de asistencia.

Metodologia de Alianzas Comerciales, Agroindustriales y de Exportacion de la ADR.
Guia Técnica de Contratos de Compraventa y Suministro.
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Modelo de Atencidn y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion

NOMBRE DE LA FASE: CIERRE DE LA MISION COMERCIAL Y SEGUIMIENTO DE RESULTADOS

ROLES

Organizacion u
organizaciones
de productores

(Oferta)

Deberan delegar una perso-

na o equipo que lidere todo
el proceso.

Vendedor: debe sustentar la conveniencia del acuerdo, convenio o contrato en beneficio de todas las partes.
El o los representantes delegados deben procurar cerrar un acuerdo, contrato o convenio de suministro.
Hacer retroalimentacion con los directivos de cada organizacion.

m

Institucionalidad
(Alcaldias, Secretarias de
Desarrollo Agropecuario,
UMATA, entre otros)

Participar en la reunién de socializacién de resultados de la Mision Comercial y contribuir, de acuerdo con su

misionalidad, al Plan de Trabajo que se defina para cumplir con los compromisos que quedan, resultado de la
Mision Comercial.

ADR o la
entidad que
lidere la

Facilitador: Asesorar en todo el proceso de gestion y cierre de la negociacion a las partes. Acompanar a las

organizaciones en la evaluacion y seguimiento de las acciones ejecutadas.

metodologia

Empresa , . . , . .
% Privada Agente Comercial: cerrar el negocio teniendo en cuenta parametros de comercio justo.
==& (Demanda) Suministrar a las organizaciones la informacién que

Deberd delegar una perso-
na o equipo con poder de

decision sobre compras y

alianzas comerciales.

requieran y cumplir con la negociacion

y compromisos pactados
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6. Instrumentos

Todos los instrumentos resefiados a continuacion, fundamentales para el desarrollo de la metodologia, se encuentran

disponibles en linea en el siguiente vinculo:

www.adr.gov.co/MetodologiasDeComercializacion

Presentacion Metodologia: presentacién en PowerPoint en donde deben quedar
consignados, de manera clara y visual los pasos de la metodologia y su alcance

en el momento de su socializacion.

Perfil de Productores que Acompaian la Mision Comercial: describe las
caracteristicas y condiciones que deben cumplir los productores que acompariaran

la Mision Comercial.

Carta de Autorizacion: formaliza la delegacion de los productores
seleccionados para participar en la Mision Comercial y tomar decisiones

sobre la misma.

Listado de Asistencia: formato vigente proporcionado por la ADR,
el cual deben firmar todos los participantes de las reuniones, debe

tener una pequefia descripcién de los temas tratados, la fecha y el lugar.

Acta de Reunion o Visita: formato vigente proporcionado por la ADR, en el cual
se debe consignar con detalle los temas tratados en la reunion, los compromisos
adquiridos y el interés de seguir en el proceso. El acta debe ser firmada por los

representantes de las partes (facilitador, oferta y demanda).
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10.

11.

Modelo de Atencién y Prestacién de Servicios de Apoyo a la Comercializacién

Cronograma de  Trabajo: facilita la planeacion de la  Mision

Comercial estableciendo actividades, responsables, fechas, presupuesto, etc.

Lista de Chequeo para seguimiento y control de la mision comercial: es un
documento guia que permitira a los facilitadores (UTT y/o actores externos) hacer un
seguimiento de los avances en cada fase de la Misién Comercial, para que no quede
nada por fuera y se deberd ir actualizando en cada fase que se realice. FASES A, B,
C,D,EyFE

Lista de Chequeo de Criterios Minimos de la Oferta: herramienta que sirve para

determinar la participacion de una organizacion de productores en la mision.

Metodologia de Caracterizacion y Valoracion de Capacidades de
Organizaciones para la Comercializacion: elaborado por la ADR dentro

del Modelo de Antencion y Prestacion de Servicios de Apoyo a la Comercializacion.

Ficha de Estimacion de Capacidad de la Oferta: herramienta que permitira evaluar
detalladamente la capacidad de produccion de la organizacién mediante la
recoleccion de informacién de cada uno de los productores miembros para

consolidar en un dato global de la organizacion.

Estructura de Costos para Cultivo Agricola y Pecuario: Formato guia para
determinar los costos de produccion y, en esa medida, los precios de mercado a

presentar en la oferta comercial.
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Modulo de Gestion Contable y Financiera: Componente del programa
Empresarizacion para Organizaciones de Productores Agropecuarios de la Fundacién

Manuel Mejia utilizado en el Proyecto de Apoyo a Alianzas Productivas.

Base de Datos de Aliados Comerciales: herramienta de la Direccion de
Comercializaciéon de la ADR que registra aliados comerciales identificados por tipo

de aliado, linea productiva y regién.

Lista de Chequeo de Criterios Minimos de la Demanda: herramienta que sirve para

seleccionar los agentes comerciales a visitar durante la Misién.

Ficha de Caracterizacion de Demanda: herramienta tipo formulario para identificar
los diferentes ambitos de la empresa con el fin de evaluar su experiencia, condiciones

y capacidad de compra, entre otros.

Plan de trabajo de la mision comercial: formato en el que deben quedar
condensadas la programacién de las visitas a los posibles compradores con dia,

hora y contacto de la persona que recibe la mision.

V 12,
v
v
« 14
Y .
v

17-
v
v

Lista de chequeo para la preparacion de las muestras de productos: facilita la
preparaciéon de muestras por parte de los productores de acuerdo con los
requerimientos de cada uno de los mercados a visitar. Es un instrumento base para

la preparacion de la organizacion de productores respecto a la Mision Comercial.
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

Formato guia para ficha técnica: herramienta que deben diligenciar los productores
con las caracteristicas y especificaciones de sus productos. El formato es una
referencia, se pueden afadir o eliminar caracteristicas de acuerdo al producto

y los mercados atendidos.

Formato de Presupuesto de la Mision Comercial: guia para la elaboracion de un
presupuesto con los rubros que generalmente se cubren. Se pueden afadir o eliminar

rubros dependiendo del tipo de gira y actividades previstas.

Formato de Evaluacion y Seguimiento Mision Comercial: permite revisar los

resultados alcanzados en la Misién Comercial.

Guia Técnica de Celebracion de Contratos de Compraventa y Suministro:
elaborada por la ADR dentro del Modelo de Antencidn y Prestacion de Servicios

de Apoyo a la Comercializacion.

Metodologia de Alianzas Comerciales, Agroindustriales y de Exportacion:
elaborada por la ADR dentro del Modelo de Antencién y Prestacion de Servicios de

Apoyo a la Comercializacion.

Lista de Chequeo para el seguimiento a la negociacion: Es un documento guia
que permitira a los facilitadores (UTT y/o actores externos) hacer un derrotero de los

temas que se deben tratar en la negociacion, para que no quede nada por fuera y se
debera diligenciar en cada reunion gque se realice con el objeto de registrar el avance.
FASE F.
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Modelo de Atencién y Prestacién de Servicios de Apoyo a la Comercializacion
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Modelo de Atencién y Prestacién de Servicios de Apoyo a la Comercializacion
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