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INTRODUCCION

El municipio de Pamplonita es considerado como una gran reserva agricola de Norte de Santander,
gracias a la preservacion de la cultura agricola, la cual se ha caracterizado por ser muy tradicional
en diferentes cultivos, entre los que se destacan la mora que viene ganando terreno en los altimos
afios; especialmente, por sus procesos productivos que no son tan complejos y se dan en menor
tiempo que otros cultivos. Los agricultores de esta zona siguen las recomendaciones del Instituto
Colombiano Agropecuaria (ICA) como garante en la implementacién de las BPA (Buenas
Practicas Agropecuarias), y asi evitar al maximo que se pierdan las cosechas 0 que sean pocas
productivas por hectareas.

De igual manera, Arévalo (2020) “la mayoria de las fincas del municipio de Pamplonita se
encuentran ubicadas en areas de dificil acceso vial, con vias secundarias y tercerias, las cuales se
vuelven vulnerables en época invernal”, (p. 62) porque muchas de estas no se encuentran
pavimentadas y se vuelven caminos lisos e inundados, dificiles de transitar con grandes volimenes
de mercancias; ya sea a lomo de mula o en algunos automdviles adaptados para transportar estos
productos agricolas al centro de acopio 0 a municipios comerciales como es la ciudad de San José
de Cdcuta en torno a la Central de Abastos.

Por lo anterior, muchos de estos agricultores del municipio de Pamplonita comercializan en los
puntos de acopio del municipio de Pamplona las cosechas que se producen en sus fincas y la corta
vida util de la mora a partir de su naturaleza azucarada, asi como la rapida deshidratacion del fruto
debido a su caracter carnoso, generan que las cosechas se fermenten rapidamente, agregando

premura a las ventas de las cosechas, haciendo que la totalidad de estos agricultores no tengan



grandes caminatas para vender estos productos, que como en el caso de la mora es constante: por
lo anterior manifiestan la necesidad de usar nuevos canales comerciales.

No obstante, los productores agricolas del municipio de Pamplonita, segin Serrano (2020)
“cuentan con las asesorias de los profesionales del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA), para
el manejo agricola de manera segura y certificada”, (p. 139) con el fin de mejorar la rentabilidad
por hectarea sembrada, al mismo tiempo, evitan que muchos cultivos se enferme o se contaminen
con microorganismo que dafian la cosecha y bajan ostensiblemente la produccion por hectareas
sembradas en términos generales.

Mas aln, la existencia de asociaciones que trabajen por sus derechos o que apoyen sus
procesos productivos es muy escasa, esto ha generado una baja rentabilidad, un progreso lento y
la limitante de vender a un centro de acopio o terceros al precio que ellos maneja, el cual es algo
bajo frente a la cotizacion semanal gque se tiene en las Centrales mayoristas de la ciudad de San
José de Cucuta, por ser la mas cercana a ellos y que hace parte de Norte de Santander.

Aun cuando, en la actualidad los productos agricolas se vienen posicionando de manera
competitiva, gracias a los excelentes beneficios que ofrece para la salud y el bienestar fisico,
mental, psicologico de cualquier persona que se quiera proteger de manera natural. Durante el
2020, la pandemia del covid-19 comenzd a generar efectos adversos sobre los mercados
agropecuarios, entre ellos el de la mora, a partir de alteraciones en el segmento de la demanda de
esta fruta de hoteles, restaurantes y cafeterias, haciendo que algunos hogares y empresas de manera
virtual se fortalezcan con sus pedidos a domicilios.

Por eso, la presente monografia busca identificar de manera clara y competitiva canales de
comercializacion on line de frutas como la mora producida en el municipio de Pamplonita, para
que se pueda posicionar a corto o mediano plazo mediante la busqueda de nuevos clientes, junto
con precios justos acorde a los precios estandar a nivel nacional y asi pueda mejorar su

infraestructura agricola de manera efectiva.



Cabe destacar, la importancia de garantizar al cliente el mantenimiento adecuado de la cadena
de frio sobre el producto desde que salen del municipio de Pamplonita hasta domicilio.

La monografia consta de cuatros capitulos que son: El primer capitulo esta relacionado con el
problema objeto de estudio, junto con la importancia del mismo como es la justificacion, los
objetivos que se desarrollaron y todo lo relacionado al marco metodologico que se realizo de
manera general. El segundo capitulo fue lo relacionado con la contextualizacion del estado de arte,
como también el marco teorico y legal que complementaria de manera eficiente los conceptos
normativos que se llevaron a cabo. El tercero estuvo enfocado en la capacidad productiva del
municipio de pamplonita en torno a la mora que son los productos agricolas estrella de esta region
nortesantandereana; por ultimo, el cuarto se orienta principalmente en presentar una propuesta
novedosa relacionada con el objeto de estudio en solucionar principalmente algunos

inconvenientes de caracter organizacional, logistico y competitivo.
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CAPITULO I
1.1 Planteamiento del problema

El municipio de Pamplonita es una extension agricola que cuenta segun el Departamento

Administrativo Nacional de Estadisticas — DANE (2020) ““con una poblacién aproximadamente de
5.793 habitantes y que se encuentra ubicado geograficamente al norte del municipio de Pamplona”,
en el que se destacan su tradicion agricola, a pesar de contar con un escaso apoyo nacional o
gubernamental, solo por medio del Instituto Colombiano Agropecuario que los asesoran de manera
permanente, para el cuidado y mantenimiento de sus producciones agricolas y asi evitar que se
enferme por algin microrganismo o bacteria que afecten sus cultivos.
Asi mismo, Arévalo (2020) “no cuenta con vias secundarias en excelente estado, especialmente
en época invernal, donde existe peligro de deslizamiento y de inundaciones en varios sectores de
esta cuenca hidrografica del rio Pamplonita”. (p. 62) Se evidencia claramente que no existe un
apoyo directo por parte de los entes gubernamentales, dado que no ha recibido ayuda significativa
de los planes de desarrollo anteriormente propuestos.

De acuerdo, a la Secretaria de Desarrollo Econémico de Norte de Santander, Doctor Wilmar
Arévalo Sanchez, el cual sefiala que existen mas de 90 pequefios agricultores tradicionales en una
extension rural aproximada que superan las 16.000 hectareas, con los cultivos de tomate,
zanahoria, arveja, fresa, mora, cebolla, entre otros.

Por otro lado, se carece de procesos tecnificados en sus parcelas o fincas y las producciones
muchas veces los deja en manos de terceros, los cuales no le pagan de manera onerosa, acorde al
costo y tiempo invertido de una cosecha a otra, la falta de buenas vias hace que sacar sus

producciones a la ciudad también tengan un alto gasto econdmico y tome mas tiempo para llevarlas
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a la Central de Abasto, donde muchos quieren pagarle el cargamento a unos precios muy bajos que

no justifican todo el tiempo invertido en la agricultura.

1.2 Descripcion del problema

El escaso acceso a bienes y servicios publicos ha sido uno de los principales factores de la
exclusion econdmica del campo, pues sin red eléctrica, sefial de celular, acceso a Internet es dificil
que los agricultores puedan tener acceso a la informacion, afectando el desarrollo de la cadena
productiva de la mora, Por otra parte, el deterioro de la infraestructura vial es un factor que afecta
a todos los productores del area rural, pero particularmente a los pequefios. Todas estas
complicaciones climéticas perjudican notoriamente la salida de mercancia hacia la cabecera
municipal, donde muchas no llegan y estos productos se pierden en parte por su alto grado de
maduracion antes de llegar a la mano de los clientes.

Asimismo, casi la totalidad de estos campesinos no cuentan con transportes especiales, sino
con mulas, caballos para sacar de manera efectiva sus productos, especialmente en época invernal
donde estas vias secundarias se vuelven fangosas por la poca pavimentacion que se han hechos en
estos caminos de herradura que presentan gran cantidad de riesgos.

Por consiguiente, el problema central que se busca solucionar la presente monografia es la
revision de posibles canales de comercializacion online de mora producida en el municipio de
Pamplonita, que permita reducir los intermediarios o eslabones de la cadena pues son los que mas
reciben ingresos de la actividad econdémica agropecuaria, lograr un mejor precio por sus
producciones, reducir gastos y tiempo en el transporte de los productos, y al mismo tiempo,

segmentar y captar nuevos clientes potenciales en diferentes municipios de Norte de Santander.
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1.3 Justificacion

En la presente monografia se quiere lograr la viabilidad de un nuevo canal comercial on line
para la produccién de mora que se da en el municipio de Pamplonita y asi apoyar de manera
competitiva a los pequefios y medianos agricultores en su desarrollo econémico con la
comercializacion de sus cosechas de manera colectiva; al mismo tiempo, se pueden conseguir
conjuntamente nuevos clientes potenciales, para que a futuro la region agricola del municipio de
Pamplonita sea reconocida por sus excelentes logros en el area de la tecnificacion de las TIC, con
estos nuevos canales on line.

Por otro lado, es importante colocar en practica los conocimientos recibidos al servicio de los
agricultores del municipio de Pamplonita, con la revision tedrica de un canal que fortalezca la
comercializacion de frutas como la mora producida en el municipio de Pamplonita, buscando una
mayor rentabilidad y mejorar los precios, para que se posicione de manera competitiva; acortando
las brechas y barreras entre el campo y el consumidor, aprovechando los cambios y nuevos
métodos de comercio on line que se han potencializado en los Gltimos meses.

De la misma manera, la realizacion de estas iniciativas investigativas en torno al area
empresarial refuerza el compromiso de la academia en extender la formacion de sus estudiantes a
la comunidad en la que se desenvuelven, aportando la cuota de conocimiento profesional necesario

para el mejoramiento de los procesos, ya sean productivos, organizacionales o administrativos.
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1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo general.
Revision de posibles canales de comercializacion online de mora producida en el municipio de
Pamplonita.
1.4.2 Objetivos especificos.

Realizar el diagndstico de la capacidad productiva agricola del municipio de Pamplonita (Norte
de Santander).

Identificar los productores agricolas de cultivos permanentes de mora del municipio de
Pamplonita (Norte de Santander).

Materializar la revision de herramientas virtuales para la comercializacion online de mora
producida en el municipio de Pamplonita (Norte de Santander).

1.5 Marco Metodoldgico

La presente monografia es de caracter descriptivo, segin, Tamayo, (2007) los estudios
descriptivos “contrastan las teorias e investigaciones ya existentes, partiendo de una cadena de
hipdtesis surgidas en la misma investigacion, para ello es necesario obtener datos relevantes acorde
a los objetivos planteados™. (p. 76), partiendo de lo anterior, el procedimiento que se siguié fue el
analisis de datos proporcionados principalmente por la Gobernacién y Secretaria de Desarrollo
Econdmico de Norte de Santander, lo que permitid la recoleccién de informacion secundaria de
otros estudios similares provenientes de fuentes oficiales.

Por lo tanto, un enfoque cualitativo que segiin Gonzalez y Hernandez (2003) “Consiste en
descripciones detalladas de situaciones, eventos, personas, interacciones y comportamientos que
son observables. Incorpora lo que los participantes dicen, sus experiencias, actitudes, creencias,
pensamientos y reflexiones tal como son expresadas por ellos mismos y no como uno los describe.”

De ahi que, la observacion directa de personas, grupos, comunidades o asociaciones que
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desarrollan la actividad agricola de cultivar mora en el municipio de Pamplonita, asi como, la
aplicacion de la entrevista permitié recolectar informacion directamente de los sujetos de estudio,
identificacion el problema y establecer los objetivos.

Por ultimo, se puede decir, que en el desarrollo de la presente monografia se utilizaron muchas
fuentes secundarias encontradas en las plataformas virtuales de: Scielo, Dialnet, Redalyc,
Proquest, Google académico, al igual que investigaciones realizadas en la regién, junto al Plan de
Desarrollo Departamental de Norte de Santander (2020 — 2023) donde se encontraron todas estas

clases de necesidad, requerimiento y alternativas.
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CAPITULO 11

2.1 Contextualizacion y/o Estado del Arte
2.1.1 Contextualizacion internacional.

Los siguientes trabajos e investigaciones fueron escogidos con el proposito de recoger nuevos
elementos e informacion paralela que contribuyan a la comprension del tema central de estudio,
ponerlo en relacion con otras tematicas laterales y marcar una hoja de ruta o guia para el desarrollo
de la monografia.

Es asi, que, en el estudio de Millet, Cristina Elena. (2016). Estrategias de comercializaciéon
de pequefios productores agroalimentarios con enfoque agroecoldgico. Departamento
Belgrano, provincia de Santa Fe, Argentina. Podemos ver como el realizar estrategias
comerciales en torno a pequefios productores agro-alimentos, puede mejorar la rentabilidad en
cada periodo financiero, ya sea a corto, mediano o largo plazo. Bajo un enfoque metodolégico
cualitativo, porque se baso en entrevistas realizadas a pequefios comerciantes rurales, en torno a
doce (12) estudios de casos de pequefios agricultores agroalimentario de la region objeto de
estudio, con enfoque ecoldgico, donde se evaluaron los sistemas de produccion que presentaba
cada uno, con el fin de determinar el margen de ganancia que presentan en cada ciclo productivo.
Asi mismo se observaron las ventajas y desventajas de estos sistemas que buscan por todos los
medios no contaminar al contexto donde se desarrolla, especialmente con los otros medios
naturales existente, para evaluar ajustes necesarios que se pueda implementar con el manejo de
nuevas tecnologias limpias. Por ultimo, la comercializacion informal de estos procesos se da por
intercambio o por medio de la modalidad del trueque bajo el concepto de economia solidaria que

se puede incrementar en regiones netamente agrarias.
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Otro trabajo para destacar es el estudio de Garcia Reyna, Lucia Lazo y Torres Gelmith
Karin. (2016). “Estrategias de marketing, estrategias de comercializacion y el consumo de
pulpa de guandbana en Lima metropolitana, realizado por la Empresa Coallanito Foods
S.A.C.” Universidad Inca Garcilaso de La Vega. Maestra en Ejecutiva en Administracion de
Negocios. Lima — Peru. Cuyo objetivo principal consistid en el disefio exclusivo de estrategias de
marketing, para mejorar el area comercial y asi poder segmentar el mercado de clientes de manera
competitiva. Bajo el enfoque metodoldgico descriptivo, busco determinar las variables que se iban
a utilizar en el desarrollo de cada capitulo. La investigacion desarroll6 unas estrategias de
marketing en torno a la comercializacion del consumo personalizado de este producto, donde se
enfocO con una muestra de cuarenta (40) clientes, con el fin de poder identificar variables
comerciales, productivas en su preparacion y presentacion de este, generar una tendencia de
fidelidad y asi poder segmentar nuevos mercados con la venta en varios puntos estratégicos de la
ciudad objeto de estudio.

Asimismo, se logré un aporte significativo del trabajo de Amaguafia Yunda, Fernando
David. (2019). Canales de comercializacion de la mora (Rubus glaucus Benth) para la
Asociacion de Productores de mora de Guantug Cruz. Universidad Estatal de Bolivar.
Magister en Agropecuaria Mencion Agronegocios. Mediante el cual planteo como disefiar
canales de comercializacion competitivos para la Asociacion de Productores de Mora en una zona
rural. Bajo una metodologia cualitativa — descriptiva, orientada en la descripcién detallada del
manejo agricola, presentacion y procesos de venta canalizado en el area virtual y fisica para
segmentar clientes potenciales.

De ahi que, se evidencié como la demanda puede aumentar gracias a las diferentes fuentes de

comunicacion que orientan el proceso de venta y al mismo tiempo ayudar a segmentar posibles
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nuevos clientes. Aunque algunos grandes clientes son intermediarios, que compran varios lotes del
presente producto. “Los procesos economicos distinguen tres etapas fundamentales la produccion,
la distribucion (o mercadeo) y el consumo. Estas tres fases se desarrollan en forma sucesiva e
interrelacionada. EI mercadeo o comercializacion representa entonces el conjunto de actividades

fisicas y economicas.” (p. 35)

2.1.2 Contextualizacion nacional.

A nivel nacional podemos encontrar investigaciones como la de Lozada Valencia, Luis Felipe.
(2018). Analisis y propuesta de alternativas de mejoramiento para la cadena logistica de
productos hortofruticolas en el Tolima. Caso aplicado a Cajamarca y su zona de influencia.
Universidad de Ibagué. Maestria en Gestion Industrial. De la cual podemos tomar informacion
basada en el andlisis y propuesta para el mejoramiento de la cadena logistica existente en ese
departamento colombiano. Bajo un enfoque metodologico cualitativo, donde se observaron las
falencias para disefiar estrategias de mejoramiento. El presente estudio se realiz6 por medio marco
del Convenio No. 1032 de 2013 del Sistema General de Regalias al Departamento del Tolima de
Ciencia y Tecnologia, donde se tomaron diez (10) articulos naturales en torno a las hortalizas y
frutas que se dan en este departamento. “El desarrollo de este estudio se debe a la baja integracion
de las operaciones logisticas en el sector agropecuario del Tolima, el atraso del sector
hortofruticola frente a los procesos de manipulacion y transformacion para la conservacion de los
productos.” (p. 48).

Del mismo modo, se usé como referente el trabajo de Ospina Henao, Daniela. (2019).
Investigacion de Mercados para la Comercializacion de Maracuyéa en Fresco en la Ciudad

de Pereira de la Empresa Fertifrut. Universidad de Santiago de Cali. Facultad de Ciencias
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Economicas y Empresariales. Especializacion en Gerencia de Mercadeo Global. Colombia.
Es un estudio de mercados orientado en la comercializacion y venta del maracuya fresco en los
clientes que busca realizar jugos naturales en su nucleo familiar. Bajo un enfoque metodoldgico
cuantitativo, por medio de la aplicacién de encuestas relacionadas con la fruta objeto de estudio.
Lo que se busca es analizar la viabilidad de comercializar en diferentes puntos el maracuya en
fresco dentro de la ciudad capital. “Se puede concluir basado en las encuestas y la investigacion
que es viable para la empresa realizar este proceso, iniciando con una contratacion de transportes

para realizar la distribucion directa a los almacenes de cadena en la ciudad de Pereira.” (p. 52)

2.2 Marco Tedrico

Sector agricultor de las frutas y verduras en Colombia. En las Gltimas décadas el sector
rural se ha venido tecnificado, certificando con un manejo adecuado de las Buenas Préacticas
Agricolas para que la produccion por hectarea sea mas positiva, dindmica y sin ningun efecto
adverso en su desarrollo sostenible.

Por eso, la logistica comercial ha hecho que el mercado agricola tenga que seguir diferentes
recomendaciones fitosanitarias para hacer mas viable su aceptacion, posicionamiento y
competitividad en el mercado agroindustrial. Lozada (2018) sefiala “Asohofrucol, cuentan con un
protocolo sanitario aprobado por Estados Unidos, donde contiene normas especificas respecto a
buenas practicas de cultivo, y mas de 50 requisitos fitosanitarios adicionales que deben llenar los
productos que lleguen a ese pais”. (p. 16)

De igual manera, para Tansuchat, Piboonrungroj, & Nimsai, (2016) sefialan que la cadena de
abastecimiento se utiliza de manera integral y competitiva “para analizar oportunidades

comerciales y la gestidn logistica en el mercado, con el fin de apoyar a los pequefios productores
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en la produccién y comercializacion de los cuales se deben derivar en un comercio moderno.” (p.
155) la logistica comercial se debe de realizar con mucha inteligencia en el mercado donde se
desenvuelva para evitar en primer lugar la escasez en ningun punto comercial de los clientes
potenciales para evitar la especulacion y mucho menos el desinterés por hacer parte de la cadena
logistica que se viene levantando y que se debe masificar periddicamente para fortalecer su
posicionamiento.

Aunque el sector agricola presenta poca participacion en el area econdmica, debido a los
diversos problemas como son los ocasionados por los cambios climaticos presentando erosion,
menos productividad por hectarea, altos costos de insumos, precios muy bajos que pagan los
intermediarios que llevan esta mercancia a las principales capitales para comercializarlo en las
centrales de abastos. Para Borja et. Al. (2016) sefialan que “se encuentran la conservacion de
esquemas de produccién y comercializacién con poca tecnologia, escaso financiamiento y alta
dependencia climatica, reflejados en la baja productividad y rentabilidad”. (p. 3)

Por otro lado, la cadena de valor, la cual busca integrar de manera positiva la competitividad y
productividad agricola en torno a nuevos canales de comunicacion puede lograr un mayor
acercamiento al cliente potencial e individual que busca productos naturales frescos, junto precios
accesibles para la poblacion en general. Bautista y Bonales (2017) sefialan que “el fomento de la
cadena de valor ha sido una respuesta a las necesidades de los sectores productivos; tal es el caso
del sector agropecuario, en donde en estos tltimos 15 afios ha mostrado una integracion compleja.”
(p. 2)

Asimismo, el término de la cadena de valor se relaciona directamente con la competitividad y
productivas que se deben mejorar al maximo para aprovechar los terrenos que se dispone y asi

poder obtener mayor ganancia y rentabilidad en cada cosecha, con el fin de ofrecerlo en mercados
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cercanos acorde a un precio estandar. Para Bautista y Bonales (2017) consideran que “se dividen
en cuatro elementos como son: mercados (vinculos, preferencias y certificaciones), capacitacion
(Técnica, emprenderismo, educacion financiera y habilidades gerenciales), y colaboracién y
coordinacion (horizontal entre productores y vertical)”. (p. 3) Todos integran los diferentes
procesos o0 etapas que el sector agricola debe tener presente para generar mayor competitividad,
productividad y aceptacion en los diferentes mercados donde se busca dar a conocer.

Sistemas productivos locales. Los sistemas productivos locales se consideran como una
estrategia empresarial novedosa, competitiva, acorde al desarrollo sostenible viable que se busca
tener con los productos agricolas que puede ser parte de las cadenas productivas como alternativas
en pro del campo. Rendon y Forero (2014) se puede definirse “como estructuras o modos de
organizacion empresariales orientados a la produccion y comercializacion de un determinado bien
0 servicio. Pero estas estructuras encierran una complejidad que es dificil de atrapar en una
definicion corta”. (p. 77).

Cabe destacar que los sistemas productivos locales, segin Rendon y Forero (2014) “como
motores del desarrollo social radica en que son respuesta a estas externalidades, lo que no solo es
loable en el ambito tedrico, sino que da cuenta de su efectividad en la economia real”. (p. 79)
Todos estos sistemas hacen parte de los nuevos indicadores econdmicos que sustentan el crecer de
las producciones agricolas como parte de la economia verde o ambiental que debe crecer en los
proximos afios. Florez y Barroso (2010) argumentan que estas clases se enfocan, porque “la
organizacion de la produccién se realiza mediante una red de pequefias y medianas empresas,
siendo el sistema de relaciones que se establecen entre ellas lo que hace que la organizacion de la

produccion sea eficiente y competitiva”. (p. 1)
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Cadenas productivas. Lépez (2003) conceptualiza que una cadena productiva es “como un
sistema conformado por la interaccion en armonia entre diversos participantes, directa o
indirectamente, en la produccion y consumo de productos y servicios”. (p. 3) Son todos los
eslabones que hacen parte para el mpresarial de los diferentes sistemas productivos
agroindustriales en el sector rural.

En cambio, Lima et al., (2001) mencionan que las cadenas productivas “son conjuntos de
actores sociales, como sistemas productivos agropecuarios y agroforestales, proveedores de
servicios e insumos, industrias de procesamiento Yy transformacion, distribucion y
comercializacion, ademas de consumidores finales del producto y subproductos” (p. 29). Son los
diferentes eslabones que se disefian de la cadena primaria hasta llegar a la mesa de los diferentes
clientes con procesos industriales que generan nuevos productos comestible de diversa indole.

La Ley 811 de 2003 de las Organizaciones de Cadenas, concibe una cadena como el conjunto
de actividades que se articulan técnica y economicamente desde el inicio de la elaboracion de un
producto agropecuario hasta su comercializacion final (Congreso de la Republica de Colombia,
2003). Estas organizaciones son coordinadas por el Ministerio de Agricultura 'y Desarrollo Rural
(MADR), su inscripcion esta reglamentada mediante el Decreto 3800 de 2006 y la Resolucion 186
de 2008, y su marco estratégico definido por los acuerdos de competitividad.

Plataformas digitales. La llegada y aceptacion de las TIC en la sociedad en general, viene
abriendo nuevas posibilidades de negocios, gracias a las diferentes plataformas creadas por
emprendedores, que utilizan canales virtuales de negociacion entre los productores y los clientes
potenciales e individuales existente en el mercado laboral. Berg et. Al. (2019) sefala que “las
plataformas digitales brindan a los trabajadores la oportunidad de laborar desde cualquier lugar,

en cualquier momento y aceptar el trabajo que mas les convenga”. (p. 5) de igual manera, se ha
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intensificado el uso del mercadeo virtual, ya sea por medio de las redes sociales, junto a otras
existentes en la web que se usan para comercializar, por medio del marketing digital, cualquier
producto o servicio existente a nivel local, nacional e internacional.

Aunque el marketing digital, utiliza talento humano creativo para el disefio de estrategias a
corto, mediano y largo plazo para conseguir la lealtad de los clientes en el mercado laboral donde
se desenvuelve, especialmente aquellos donde no existan grandes competidores, con el fin de
obtener un buen posicionamiento y jerarquia en la segmentacion de sus clientes potenciales. Para
Villa (2017) “la gestion competitiva de las redes sociales por los community managers, el comercio
electronico (e-commerce) y la publicidad online, incluye las estrategias de publicidad en telefonia
movil, publicidad en pantalla digitales y promocidn en cualquier otro medio online”. (p. 23) Como
se aprecia se pueden combinar diferentes variables para Ilamar la atencion a los nuevos clientes en
adquirir cierto producto o servicio que se busca dar a conocer de manera visual, junto con una
frase llamativa que lo induce a la compra.

Estrategias comerciales orientadas al marketing. Toda empresa sin importar su antigiiedad
o tamafio debe tener presente la segmentacion del mercado por medio del disefio de estrategias a
corto, mediano o largo plazo, donde se evalian sus resultados con el fin de hacer ajustes o
mejoramiento continuo que oriente hacia la consecucién de sus objetivos y metas institucionales.
Para Garcia & Torres (2016) argumenta que las estrategias de marketing, son “también conocidas
como estrategias de mercadotecnia, estrategias de mercadeo o estrategias comerciales, consisten
en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo relacionado con el
marketing”. Como se aprecia existe gran variedad y todo depende del equipo de trabajo que se
responsabilice y oriente en su ejecucion para llevar a la organizacion empresarial hacer mas

competitiva y productiva de acuerdo con su mercado laboral.
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Para disefiar estas estrategias comerciales se debe de tener de manera clara el tipo de cliente
que se busca, junto con las caracteristicas estrellas del producto o servicio que dara a conocer, con
el fin de poder orientar algunos pasos o0 etapas, para conseguir los objetivos, junto con las metas
gue se van a obtener resultados esperados a corto, mediano o largo plazo.

De igual manera, existen cuatro (4) elementos esenciales, segin Garcia & Torres (2016) como
son las “estrategias para el producto, estrategias para el precio, estrategias para la plaza (o
distribucion), y estrategias para la promocion (o comunicacion). Conjunto de elementos conocidos
como las 4 P’s o la mezcla (o el mix) de marketing (o de mercadotecnia)”. Todos estos elementos
son esenciales y vitales para conseguir en primer lugar que el producto sea reconocido, al igual
que su precio; con el fin de saber dénde se podra conseguir el cliente para satisfacer sus
necesidades. Por eso se considera puntos claves en el manejo publicitario de gran escala para
conseguir su aceptacion y posicionamiento en el mercado. Asimismo, para que un producto se
concentre de manera positiva se deben de realizar las siguientes estrategias:

Estrategias para el producto o servicio, donde se concentra principalmente en sus caracteristicas
potenciales y fortalezas de este.

Estrategias del precio, donde inicialmente se lanza el producto a un menor precio que la
competencia para llegar a impactar y asi se interesen por ese en su adquisicion.

Estrategias para la plaza o distribucion, donde se analiza en que puntos de ventas se pueden
adquirir estos productos.

Estrategias de promocion, que son hechas para entrar en el mercado competitivo y es una
variable importante para segmentar el mercado donde se encuentra.

En cambio, Kotler (1989) define los canales de comercializacion como “El consumo de Firmas

e individuos que tienen derechos, o ayudan en la transferencia de su ejecucion, del bien o servicio
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particular a medida que pasa del productor al consumidor”. ES un contrato que se da entre el
productor y el consumidor, donde el primero satisface las necesidades del segundo, evitando que
existan cambio durante su desarrollo o venta para evitar que algunos clientes ya no quieran adquirir
ese producto. Un producto se puede dar a conocer realizando las siguientes actividades:
Haciendo degustaciones en lugares bastante concurridos como son los centros comerciales.
Creando oferta de llevarlo en torno al 2 x 1 o algun descuenta en la segunda unidad de manera
atractiva.
Con cupones de descuentos, por medio las redes sociales mas vistas.
Creando pequefios sorteos para promocionar los productos.
Participar en ferias.
Publicidad en los automoviles de servicios, para dar a conocer el producto con un slogan que
impacte.

Planeacion estratégica. Es una teoria administrativa — gerencial de Humberto Serna Gomez
donde se busca principalmente hacer un diagnostico interno (Perfil de Capacidad Interna) y externo
(POAM), y asi obtener de manera clara el DOFA, que relne todas estas variables generales de la
organizacion; con el fin, de obtener estrategias a corto, mediano y largo plazo, que se disefia acorde
a las estas directrices, para darle mayor competitiva a la empresa objeto de estudio. Por eso, Serna
& Diaz (2015) argumenta que DOFA, en términos generales “identifica frente al entorno y el sector
las Oportunidades, Riesgos, Fortalezas y Debilidades de la empresa, como punto de partida para
definir la estrategia y luego formular el plan estratégico, los planes de accion y los indicadores que
permitiran evaluar y medir.” Con el PCI se busca examinar cinco categorias:

1. La capacidad directiva.

2. La capacidad competitiva.
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3. La capacidad financiera.

4. La capacidad tecnologica.

5. La capacidad de talento humano. (Serna & Diaz, 2015)
Y en la matriz P.E.S.T., se tendran los siguientes factores:

1. Economicos.

2. Politicos

3. Sociales

4. Tecnologicos

5. Geogréficos. (Serna & Diaz, 2015)

Competitividad y productividad. Tanto la competitividad y productividad en el ambiente de
los negocios o en el clima empresarial debe contar con talento humano idoneo, con liderazgo,
creativo e innovador para desarrollar estrategias a corto, mediano y largo plazo, donde proyecte
objetivos y metas que se deban cumplir en cada etapa que se desarrolle, donde se deban de ajustar
0 incluir otros criterios organizacionales. Para Porter (1991) argumenta que la competitividad en
su teoria es una “habilidad, recursos, conocimientos y atributos de los que dispone, y los mismos
de los que carecen sus competidores o tienen en menor medida, haciendo posible la obtencion de
unos rendimientos superiores a los de aquellos”. (p. 76) Son todas las variables empresariales que
se consideran mejores que la competencia y que establece alguna diferencia en el mercado frente
a los clientes potenciales.

Asimismo, las diferentes formas de asociatividad existentes en el mundo empresarial, seguin
Perea (2014) “constituyen un elemento primordial del desarrollo de la agricultura y el logro de la
competitividad que contribuyen efectivamente en la mejora de la calidad de vida de los pequerios

y medianos productores”. (p. 8) Toda colectividad existente para trabajar en base de un producto
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en terminos generales constituye un principio de competitividad muy positivo, para generar mayor
compromiso de fidelidad con los clientes potenciales e individuales y con el tiempo no solo puede
aumentar la productividad, sino también el posicionamiento que lo llevara a explorar nuevos
mercados nacionales e internacionales.

Para Mancha, Moscosa & Santos (2016) argumentan que “la competitividad se puede definir
como la habilidad, la pericia o la destreza de las unidades de negocio para competir en un mercado
especifico”. (p. 11) una empresa competitiva es aquella que se considera preferida por sus
consumidores a pesar de existir varias similares, pero que presenta un valor agregado que la
diferencia de las demaés.

2.3 Marco Legal

El marco legal de la presente investigacion retne la normatividad que se debe llevar de manera
técnica para contar con una excelente produccién y una futura comercializacion exitosa en el
mercado nacional e internacional.

NTC 4106 del 1997. Norma Técnica Colombiana avalada por el ICONTEC. “Esta norma
establece los requisitos que debe cumplir la mora de Castilla (Rubus glaucus Benth), destinada
para el consumo en fresco o como materia prima para el procesamiento.” Todas las categorias de
mora de Castilla deben estar sujetas a los requisitos y tolerancias permitidas.

NTC 5141 del 2002. La Norma Técnica Colombiana “Esta norma establece los requisitos que
debe cumplir el empaque utilizado para la recoleccion y la comercializacion de la mora de Castilla
(Rubus glaucusBenth.), tanto para el mercado fresco (nacional o de exportacién) como para la
agroindustria”.

Resolucion ICA 30021 de abril de 2017. “Establece los requisitos para la certificacion en
Buenas Préacticas Agricolas, BPA, en produccién primaria de vegetales y otras especies para

consumo humano, es decir, dictan los criterios de cumplimiento para fortalecer el sistema de
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aseguramiento de inocuidad en produccién primaria, y facilita el ingreso de los productos al
mundo. Asi mismo la Entidad derog6 la Resolucion ICA 20009 de 2016, que regia estos temas”.
Ademas, establece los requerimientos que se deben de aplicar todas las personas naturales o
juridicas que deseen certificar el predio productor en Buenas Practicas Agricolas en torno a la
titulacion de sus cultivos vegetales como frutas y hortalizas.

Acuerdo De Competitividad Para La Cadena Productiva De La Mora En Colombia,
dirigido a atender de forma integral a los pequefios y medianos productores con la puesta en marcha
de alianzas estratégicas con los otros actores y/o eslabones que en ella participan. Busca poner en
practica los avances de investigacion cientifica integral con el fin de controlar los ataques de plagas
y enfermedades que son una amenaza para los cultivos de mora en el pais. Disefiar un plan de
capacitacion academico, técnico y tecnoldgico y de facil manejo dirigido a profesionales, técnicos,
funcionarios del sector, lideres campesinos y productores en general en los conocimientos de y
avances de la tecnologia de punta de todo el proceso productivo de la mora: cultivo-transformacion
y mercadeo. Desarrollar un programa de forma masiva para la renovacion del material vegetal
actualmente utilizado por los pequefios y medianos productores, sobre todo en las zonas de
econdmica campesina para lograr mejores resultados productivos y ser competitivos en los
mercados nacional e internacional.

Poner en marcha un programa masivo de certificacion de las Buenas Practicas Agricolas (BPA)
y de Manufactura (BPM) y de Competencias laboral, en las 135 unidades productivas y plantas
trasformadoras agroindustriales del pais.

Desarrollar un esquema de mercadeo que comprometa a la institucionalidad publicay privada para
concretar y lograr acuerdos comerciales a futuro que sean permanentes y rentables beneficiosos

para los dos extremos de la cadena productiva.
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CAPITULO 111

3.1 Capacidad productiva

En el campo internacional, la republica de Colombia se considera bastante competitivo en la
produccion de la mora mas que la fresa, aunque este Gltimo, viene mejorando el nivel de hectéareas
sembradas. Para Villamizar (2019) “Kenya, Italia, Argentina, Sur Africa, Reino Unido, Canada,
México, Republica Dominicana, Honduras, Pert y Colombia son los principales productores de
mora a nivel global”. (p. 71) Este panorama actual demuestra la alta competitividad efectiva que
presentan las diferentes propuestas del Ministerio de Agricultura, por aumentar las hectéareas
sembradas en estos productos, principalmente en el avance de la mora.

Cabe destacar, que para Villamizar (2019) que “Guatemala, Chile y Colombia son los
principales exportadores de mora en Latinoamérica”. (p. 71) Son tres mercados latinoamericanos
competitivos de manera global, para poder buscar excelentes oportunidades tanto en Europa como
en América del Norte, donde existe una buena demanda.

De acuerdo con la informacion de la alcaldia del municipio de Pamplonita, se dice que esta
region “esta ubicado en el sector Sur - Occidental del Departamento Norte de Santander, junto con
los Municipios de Pamplona, Mutiscua, Silos, Chitagd y Céacota”. (Municipio de Pamplonita,
2020).

Su cabecera municipal estd localizada sobre la margen izquierda del Rio Pamplonita en un
pequefio ramal que se desprende de la Carretera Central aproximadamente a 59 Km al sur de la
ciudad de Cucuta y a escasos 11 Km al norte de la ciudad de Pamplona, ambos, principales centros

urbanos del Departamento. (Municipio de Pamplonita, 2020)



29

Limites del municipio:
Norte con Bochalema
Nor - oriente con Toledo
Sur con Labateca
Sur - occidente con Pamplona.
Occidente con Cucutilla.

Extension total: 17.348 Km2

Extension area urbana: 23 Ha Km2

Extension area rural: 16.258 Ha Km2

Temperatura media: Media 10 °C, en las zonas mas altas, y de 22° C en las mas bajas °C

Distancia de referencia: 59 km. (Municipio de Pamplonita, 2020)

3.2 Diagndstico de la capacidad productiva agricola del municipio de Pamplonita (Norte
de Santander).

El contexto agropecuario pasé a ser uno de los tramos sin importancia a uno con mayor
productividad econdémica dentro del tejido colombiano, en sus inicios se destacaba por la siembra
y produccion de alimentos de la canasta familiar para contribuir con el vital vivir, constituyéndose
como la primera fuente de empleo para el nucleo familiar.

Desde entonces, durante muchos afios el contexto agricola y pecuario ha estado amenazado por
varios factores, entre los cuales estan el clima, altos costos de transportes, fletes, variacion de
precios, plagas, falta de insumos, por lo que los pequefios productores no pueden llevar a feliz
término el proceso completo de la siembra, sostenimiento y venta del producto final, por cuanto

hay muchos que no cuentan con el acceso a la financiacién, debido a que los recursos propios no
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son suficientes y carecen de educacion financiera. (Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural,
2018).

Existe una comunidad productora campesina tradicional que ha ido creciendo de manera
positiva, gracias a los conocimientos que han adquiridos en las Buenas Practicas Agricolas por
medio del Instituto Colombiano Agropecuario (ICA) para mejorar todo lo relacionado a los
procesos de produccidn, mantenimiento y preventivo contra microorganismos o enfermedades que
puede afectar de manera directa a la mora que son bastantes vulnerable en la etapa de crecimiento.

Tabla 1. Gobernaciéon De Norte De Santander - Secretaria De Desarrollo Econémico Cultivos
Permanentes - Semipermanentes - Mora - Evaluacién Definitiva Afio 2018

AREA [Has) "‘éﬁ'ﬂ
SEMBRADA SEMEBRADA | COSECHADA RENDTO ARD MNUMERD
VARIEDAD MUNICIPIO ILFAZF200T NUEVA PERDIDA ENEL 2018 | ENEL 2018 | ARD 2018 ZFOis EKPDLE:,T“
PFLANTADA | ERRADICADA CIONES
EN 2018 EN 2018
[Ton, Hax) [Ton)
CASTILLA | PAMPLONA 157.0 5 7 157 1450 9 13630 450
CASTILLA | PAMPLONITA 64,0 64 64,0 7| 5760 99
CASTILLA | CACOTA 7.0 2 9 7.0 8| 560 30
CASTILLA | MUTISCUA 0.5 4 5 05 e 5.0 3
SUB TOTAL 2285 11,0 7.0 2345 216,5 36,4 | 2.000,0 | 5820
uvA RAGONVALLA 99,0 6 0 105 29,0 124 1880 120
CASTILLA | RAGONVALIA 45,0 o 0 45 45,0 10 4500 40
CASTILLA | TOLEDO 15,0 15 150 T 1050 30
CASTILLA | HERRAN 12,0 13 z 23 13,0 10 4235 45
CASTILLA | LABATECA 10,0 3 2 11 11,0 5| ss0 10
CASTILLA | CHINACOTA 8.0 8 8.0 7| 584 9
SUB TOTAL 189.0 220 4.0 207.0 191,0 50,8 | 1.970,9 | 2540
MORON CACHIRA 47,0 8 1 54 7.0 e 70,0 &0
MORON VILLACARO 16,0 2 14 12,0 & 720 2
SUB TOTAL 63,0 80 2,0 68,0 19,0 16,0 | 1420 62,0
CASTILLA | CUCUTILLA 28,0 2 1 29 27.0 8 2160 76
CASTILLA | ARBOLEDAS 8,0 1 2 8 8.0 5| 350 10
MORON GRAMALOTE 4.0 o 4 4.2 SARERTY 20
CRIOLLA | SALATAR 2,0 2 2.0 2 4.0 10
SUB TOTAL 42,0 3.2 3.0 43,2 41,2 190 271L8| 1160
TOTAL 522,5 44,2 17,0 552,7 467,7 122,2 | 43937 | L0140

Fuente: Informe de Gestién 2016-2019 — Gobernacion de Norte de Santander
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AREA SEMBRADA, PRODUCCION Y RENDIMIENTO
MORA ANOS 2014 — 2018
5.000

4.418

4.317

4.500

4.000

3.506 3.465

3.500

3.000

2.500

2.000

1.500

CANTIDADES (Has, Ton ¥ Ton'Ha)

1.000

500

82 81

ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018
PERIODOS

EEmm AREA (Has) EEEEEPRODUCCION (Ton) oI REMDIMIENTO (ToniHa) s Lineal (AREA (Has))

| 553 Has. |
TOTALDPTO. [—,

4.418 Ton |

Graéfica 1. Area sembrada, produccion y rendimiento Mora afios 2014 — 2018
Fuente: Informe de Gestion 2016-2019 — Gobernacion de Norte de Santander
En los ultimos afios, seguin Arévalo (2020) “la produccion de la mora viene creciendo de manera
muy positiva en el municipio de Pamplonita, gracia a su facil manejo todo el afio” (p.72), aunque
en algunos meses presenta mayor tendencia productiva, gracias a su favorabilidad climéatica y por
lo general su produccién es llevada a un centro de acopio existente en esta regidn y que hace parte

de Asohofrucol que es la encargada de comprar a precio estandar estos productos de la granja.
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Capacidad productiva agricola del municipio de Pamplonita (Norte de Santander).

Tabla 2.
Produccion de Mora Castilla en el municipio de pamplonita
Producto 2015 2016 2017 2018 2019
Mora Castilla 62 ha 63 ha 64 ha 64 ha 65 ha

Fuente: Gobernacion de Norte de Santander — Secretaria de Desarrollo Econémico. (2020).

Produccion de Mora Castilla en el
municipio de Pamplonita
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Gréfica 2. Produccion de Mora Castilla en el municipio de Pamplonita

Fuente: Gobernacion de Norte de Santander — Secretaria de Desarrollo Econdémico. (2020).

Como se aprecia en la informacion recibida por parte de la Secretaria de Desarrollo Econdmico
de la Gobernacion de Norte de Santander, el cual se encuentra especificado la actividad productiva
de la mora tipo Castilla, que existe una labor agricola permanente, especialmente del primero
donde existen aproximadamente en todas esta regidén objeto de la presente monografia una
extension de 65 hectéreas, la cual aument6 de manera minima una hectarea méas sembrada en el
afio 2019 y ningun registro de ninguna hectarea erradicada por etapa cumplida o que haya
presentado alguna clase de inconvenientes. En términos generales, en los ultimos cinco (5) afios

aumento en tres (3) hectareas sembradas en una poblacién rural tradicional.
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Aunque la mayor problematica se esta dando por la carencia de que exista una comercializacion
directa, debido a que el mercado impone los precios, por la falta de conocimiento y agremiacion,
limitando a los pequefios comerciantes a establecer una comercializacion que garantice la gama
alimenticia de los habitantes del municipio de Pamplonita. (Dupupet, Valor & Labajo, 2010).
Tambien, se suma que el nivel educativo desde el area rural es demasiado bajo, porque muestra
limitaciones en vias, accesos, instituciones educativas, medios de transporte que imposibilita a los
campesinos un mejor nivel de vida con relacion a los ciudadanos del area urbana, por la escasez
de oportunidades, por las distancias y deterioradas vias de acceso.

En el mismo orden de ideas, se establece que el nivel educativo de la poblacién rural comparada
con el de un ciudadano que se capacita y educa en colegios, instituciones o universidades de las
grandes ciudades, tiene ciertas desventajas pues las escuelas rurales carecen de una adecuada
infraestructura, acceso limitado a la tecnologia.

En algunos casos se trabaja en grupos mixtos de edades en la basica primaria , un bachillerato
Agropecuario en el area rural o cursos cortos por medio del SENA, lo que hace que para avanzar
en estudios técnicos, universitarios, entre otros deben recurrir a trasladarse hacia lo urbano
(capitales), lo cual afecta la economia familiar y mientras se capacita en el area urbana descuida
la finca familiar, la cual debe estar en constantes mejoras, para que los productos se den con la
frecuencia necesaria y para ello “se cuente con la tecnificacion, abonos, fertilizantes y personal
con una mano de obra calificada que ofrezca una optimizacion de los productos por hectéarea de
terreno” (Serrano, 2020, p. 81). Mientras en Colombia el sector agropecuario, en términos
generales trabaja sus cosechas de forma manual, otros paises invierten en tecnologias que hacen

mas eficiente la produccion por hectarea sembrada.
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Dentro del enfoque social, este estudio genera informacién util para que las familias agricolas
del municipio de Pamplonita tomen decisiones econdmicas acerca del cultivo de la mora, ya que
muchas de ellas dependen de su siembra para su sostenibilidad, educacion, vivienda y el alimento
de sus miembros, generando alternativas de cultivos donde no tengan que desplazar hacia otras
zonas dejando sus hogares en busca de nuevos terrenos fértiles como consecuencia de la poca
oferta. Por eso, con la presente investigacion se identificaron todos los factores externos en el
desarrollo de un nuevo canal comercial on line en materia de precio para hacer mas viable y
estimular de manera efectiva la produccion agricola.

Los productores de mora del municipio de Pamplonita (Norte de Santander), solo tiene dos
canales comerciales definidos donde el centro de acopio de la zona es el principal canal de venta
que presenta y que los llegue a facturar a terceros, por eso, se ven limitados solo a esta ruta, sin
gue se vea ningun otro acuerdo comercial a la vista para aumentar sus mercados y llegar hacer mas
competitivo y poder mejorar su posicionamiento. Para Gonzélez & Manzano (2018) “no poseen
los medios necesarios para que la postcosecha de su producto logre abarcar nuevos mercados.”

De acuerdo con la Gobernacién de Norte de Santander en el municipio de Pamplonita existen
en el registro de 2019 aproximadamente 65 hectareas sembradas de mora. Para realizar el
diagnostico se utilizo la matriz DOFA que hace parte de la teoria de la planeacion estratégica de
Humberto Serna Gémez, donde se analizan variables positivas y negativas, tanto de caracter
interno como externo en un ambiente laboral o empresarial. Sarli et. Al. (2015) manifiestan que
esta herramienta “proporciona juicios para la construccién de un balance estratégico, que
representa para la direccion de las organizaciones la posibilidad de participar en forma exitosa en

la implantacion de estrategias”. (p. 1).
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De igual manera, la matriz DOFA es fundamental para disefiar estrategias acordes a las
diferentes variables positivas y negativas que se proporcione en el diagnostico es viable y claro lo
que se buscara mejorar para que el area empresarial mucho méas competitiva, productiva y asi se

pueda posicionar a mediano plazo.

Internas:  Fortalezas (positivas)
Debilidades (negativas)
Externas: Oportunidades (positivas)
Amenazas (negativas).
Tabla 3.
Matriz DOFA

Fortalezas

Debilidades

e Produccidn tradicional que utiliza las Buenas
Préacticas Agricolas.

o Certificacion positiva en el manejo agricola.
e Existe buena demanda de la mora en el
mercado regional.

e La mora presenta buen reconocimiento por
sus aportes a la salud humana.

e Los productos agricolas de mora presentan
buena calidad y textura fisica.

Los productores de mora presentan nula
publicidad en el sector agricola.

Carecen de redes sociales para dar a conocer
sus productos.

Escasa tecnificacion de las fincas agricolas.
Carecen de algtin apoyo comercial para darlo a
conocer en otros mercados nacionales e
internacionales.

La corta vida atil de la Mora, generan que las
cosechas se fermenten rapidamente.

Oportunidades

Amenazas

e Diversidad para utilizar estos productos ya sea
en la canasta familiar, también en el sector
agroindustrial y de alternativa natural.

e Existen buenos mercados tanto en el sector
nacional e internacional a los que puede llegar
la mora.

e Tendencia a menos intermediarios en la cadena
de distribucién.

¢ Relevancia de los productos gourmet en la
categoria  (existencia de segmento de
consumidores).

e Aparicion de nuevos nichos como tendencia.
(Organicos)

¢ Laproduccion de mora posee precio de compra
mas bajo frente a otros similares.

¢ Malas condiciones fisicas en temporada lluvias
o déficit hidrico.

o Altos costos de los fertilizantes y dafio
ambiental de los mismos.

e Quiebra econémica de las unidades
productivas (familias campesinas) por falta de
mercados e ingreso  (precio  Interno),
desaparicion del cultivo.

e Migracion de la Poblacion Rural a las zonas
Urbanas, incrementando los cinturones de
pobreza e inseguridad de estas.

Fuente: Arévalo Sanchez, Wilmar. (2020). Secretaria de Desarrollo Econémico de Norte de Santander. Acuerdo de
competitividad para la cadena productiva de la mora en Colombia - Ministerio de Agricultura y Desarrollo.
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De acuerdo con el contexto observacional dada en la produccidn y comercializacion de la mora

proveniente del municipio de Pamplonita (Norte de Santander) presentan muchos aspectos

positivos como son:

A X4

7
L X4

Existe buena demanda de la mora en el mercado regional. Este producto agricola presenta
buena aceptacion en los diferentes mercados, donde a futuro se podré realizar algunos
estudios para llevar a cabo algunas exportaciones de manera muy competitiva.

La mora presenta buen reconocimiento por su aporte a la salud humana. Existen estudios
profesionales como el de Franky (2012) donde “demuestran que la mora beneficia en
vitaminas, minerales, citricos a los seres humanos y son productos que aporta mucho al
sector agroindustrial en conservas, mermeladas, jugos”. (p. 55)

El producto agricola (mora) presenta buena calidad y textura fisica. La produccion de esto
producto presenta todas las indicaciones, recomendaciones y sugerencias necesarias para
que sus frutos cuenten con buena calidad, textura y aspecto fisico muy competitivo para
que asegure su comercializacion.

Diversidad para utilizar estos productos ya sea en la canasta familiar, también en el sector
agroindustrial y de alternativa natural. Con estos dos productos agricolas se pueden realizar
gran diversidad de otros més tecnificados como mermeladas, compotas, jugos, extractos.
Existen buenos mercados, de acuerdo con un estudio econdmico de la Cdmara de Comercio
de Medellin para Antioquia (2020) principalmente en el sector internacional que puede
Ilegar la mora. “Se estima que la produccion mundial de moras es de alrededor de 60.000
toneladas. Estados Unidos es el principal productor mundial y su produccion interna
cercana a las 13.000 toneladas, aproximadamente el 22 % del total mundial”. (p. 7). De

igual manera, en Europa los grandes consumidores de estos productos agricolas son
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Alemania y Holanda. Gracias a su fuerte demanda en la canasta familiar y en el sector
agroindustrial presenta buena aceptacion en diferentes presentaciones de caracter natural o
tecnificado acorde al gusto de los clientes.

%+ Agregar valor en productos desarrollados u organicos, bien como productos gourmet, o
genericos con mayor valor.

Algunos aspectos negativos que se deben de mejorar son:

Los productores de mora presentan nula publicidad de sus productos. De acuerdo con el contexto
del municipio de Pamplonita, segun Arévalo (2020) gque solo presenta un canal comercial directo
como es el centro de acopio, sin que hasta el momento exista alguna nueva posibilidad para mejorar
su comercializacion a nivel nacional e internacional, donde existen mejores clientes potenciales
los cuales le daria mayor posicionamiento y competitividad a largo plazo.

Carecen de redes sociales para dar a conocer sus productos. De igual manera, carecen de redes
sociales para tener contacto con algunos clientes potenciales existente a nivel regional (Norte de
Santander) o a nivel nacional, aunque a futuro puede existir alguna posibilidad de exportar alguno
de estos dos productos, por medio de Procolombia que es el organismo institucional de estas areas
de la globalizacion.

Segun la Asociacion ASPAFE los 34 productores de mora, carecen de algun apoyo comercial
para darlo a conocer en otros mercados nacionales e internacionales. El Unico apoyo comercial que
han recibido los campesinos productores de mora es en el area de la produccion y en el manejo de
las précticas agricolas de manera mas tecnificadas sin afectar al medio ambiente.

El producto (mora) posee precio bajo frente a otros similares. En los Gltimos afios el precio de
la mora no presenta un precio estable y mucho menos en las temporadas altas de cosecha donde se

dan unos precios muy bajos para los productores que no son tan rentables en estas épocas.
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Malas condiciones fisicas en temporada lluvias. En época invernal, segun Arévalo (2020) el
municipio de Pamplonita, presentan algun riesgo de deslizamiento de material arenoso hacia la
carretera secundaria y primaria, lo cual puede ocasionar mayor lentitud en estos tramos o
taponamiento por horas haciendo que se pierda la comercializacion de estos productos agricolas.
La Corta vida Gtil de la Mora a partir de su naturaleza azucarada, asi como la rapida deshidratacién
del fruto debido a su caracter carnoso, generan que las cosechas se fermenten rapidamente,
agregando premura a las ventas de mora por parte de los productores.

Asimismo, los caminos veredales el transitar es mucho mas lento, deslizante, porque la mayoria

de los trayectos no se encuentran pavimentados y son de tierra y con la lluvia se vuelven caminos

muy fangosos para todos estos productores.

Tabla 4.
Matriz P.E.S.T

Politico

Econdémico

Existen apoyo gubernamental por medio del SENA,
ICA para el desarrollo de las buenas précticas agricolas.

Proyecto a largo plazo para fortalecer la cadena
productiva en el municipio de Pamplonita.

Falta de mayores recursos econémicos para invertir en
la etapa post-cosecha.

Alternativa crediticia para invertir en los cultivos.

Social

Tecnoldgico

Nivel educativo muy bajo de los productores de mora en
el municipio de Pamplonita.

Nuevas capacitaciones para mejorar la rentabilidad de
sus cultivos.

Los productores de mora deben mejorar su calidad de
vida.

Mejorar el nivel tecnolégico de las fincas tanto en el rea
social, seguridad y en maquinaria.

Escaso acceso a herramientas y recursos tecnolégicos y
de comunicacién digital.

Ambiental

Geografico

La temporada invernal afecta la cosecha.

Las lluvias producen deslizamiento y deterioro en la via
primaria y secundaria.

El Impacto que genera sobre el medio ambiente la
aplicacion de productos quimicos no permitidos.

Algunas fincas productivas presentan dificultad de
acceso.

Los productores se desplazarian para buscar zonas mas
altas para el establecimiento de nuevos cultivos e
ingresarian a zonas de reserva

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con la Matriz P.E.S.T., se evidencid claramente los siguientes aspectos:

En primer lugar, si existe en parte apoyo gubernamental, por medio del SENA, ICA para el

desarrollo del programa “de las Buenas Practicas Agricolas (BPA). 30 productores de mora
asociados a ASPAFE - Asociacion Productora Agropecuaria Forestal Y Ecologica del municipio
de Pamplonita recibieron suministro de servicios de capacitacion en manejo agronémico del
cultivo y procesos de postcosecha.
Los productores de la asociacion ASPAFE realizaron una gira técnica al municipio de Charta,
Santander a cultivos de mora realizando capacitaciones en Buenas Précticas Agricolas en manejo
integrado de plagas, aplicacion minima de plaguicidas y manejo integrado del cultivo, desde la
siembra con una semilla certificada hasta la cosecha, realizando intercambio de experiencias para
hacer adopcion de nuevas tecnologias y técnicas que les permitan mejorar la productividad de sus
cultivos.

Por eso, se busca a largo plazo fortalecer la cadena productiva en el municipio de Pamplonita,
por medio de la revision de posibles canales de comercializacién online, con el fin de mejorar la
cadena productiva existente en los productores de mora del municipio de Pamplonita.

Asimismo, la falta de mayores recursos econdémicos, para invertir en la etapa post-cosecha. Los
productores de mora del municipio de Pamplonita no cuentan con suficientes recursos econémicos
para mejorar las etapas de post-cosecha que son importante en la nueva produccién.

De igual manera, deben existir alternativas crediticias para invertir en los cultivos. Existen
nuevas propuestas para aumentar las hectareas de produccién en torno a la mora y asi mejorar la

rentabilidad en su calidad de vida a mediano plazo.
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Por otro lado, el nivel educativo es muy bajo entre los productores de mora en el municipio de

Pamplonita. Existen pocas capacitaciones en temas de formacion pedagdgica para los productores,

lo cual motiva para que ellos terminen por ciclo su educacion primaria y secundaria.

R/
L X4

7
L X4

>

También se deben de dar nuevas capacitaciones para mejorar la rentabilidad de sus
cultivos. De igual manera, se debe mejorar las capacitaciones en el area comercial y en
cursos virtuales relacionados con canales on line.

Al igual que los productores de mora deben mejorar su calidad de vida. Aumentando las
hectareas productivas de la mora, se vera reflejado en la calidad de vida, en mayores
ganancias y asi directamente en una rentabilidad segura.

También deben mejorar el nivel tecnologico de las fincas tanto en el area social, seguridad
y en maquinaria. Invertir en las fincas productivas en torno a cdmara de seguridad y
computadores para contar con redes sociales y asi comercializar sus productos de manera
virtual.

Por ultimo, algunas fincas productivas presentan dificultad de acceso. Mejorar los caminos

de acceso a la finca por parte de los propietarios y asi evitar alguna clase de contratiempo.

3.2 ldentificacion de los productores agricolas de cultivos permanentes de mora del

municipio de Pamplonita (Norte de Santander)

Desde el afio 2017 por medio del Ministerio de Agricultura se adelant6 un proyecto en aumentar

todas las hectareas productivas en el area de la mora, por intermedio de la ASPAFE - Asociacion

Productora Agropecuaria Forestal y Ecoldgica de Pamplonita, en el cual se hizo un estudio previo

del suelo para analizar si es conveniente la siembra de méas hectareas para aumentar la rentabilidad

de sus cosechas, al mismo se le realiz6 un mejoramiento del suelo con abonos y fertilizantes para

mejorar la produccion por hectarea en las ya existentes, junto a las nuevas areas productivas.
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De acuerdo con la investigacion de Gonzélez y Manzano (2018) sefialan que los productores
agricolas de cultivos permanentes de mora del municipio de Pamplonita (Norte de Santander) se
fundamentan principalmente por las siguientes caracteristicas:

Personas muy responsables y tradicionalistas a los cultivos licitos o legales. Los productores
agricolas de la mora se consideran tradicionalistas con sus actividades laborales porque vienen de
generacion en generacion, es decir, de la practica de los padres hacia los hijos que en su mayoria
siguen el legado dejado por los adultos mayores. También enfatiza, porque siguen apostando a los
productos agricolas de la canasta familiar, evitando por todas circunstancias los cultivos ilegales
que traen miseria, muerte y abandono de sus actividades heredadas de manera sana y con valores
familiares.

Conforme al censo nacional agropecuario la linea productiva de mora en Norte de Santander
agrupa alrededor de 392 productores de los cuales 169 son productores residentes. ElI género
femenino representa el 38 % de total de productores de la cual el 38 % son mujeres cabezas de
hogar. El 72 % de la poblacion productora en el departamento se consideran pobres, encontrandose
el 10 % de esta poblacién es condiciones de analfabetismo.

Tabla 5.

Productores residentes

NORTE DE SANTANDER 4
PRODUCTORES RESIDENTES

MNuam. %Yo % productores % productores |
productores { productoras { mujeres cabeza : consideran
residentes mujeres del hogar i pobres

Mombre del ; Nam. total % de

cultivo productores

analfabetismo

Fuente: DANE-CNA (2014)
Segun Arévalo (2020), las evaluaciones Agropecuarias 2018, el departamento posee 1.012

UPA’s dedicadas a la explotacion de mora, distribuidas en 15 municipios, siendo Pamplona (450
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UPA’s), Ragonvalia (160 UPA’s), Pamplonita (99 UPA’s) los municipios con mayor cantidad de
unidades productivas representando el 70 % del total de UPA’s de Norte de Santander.

Son familias grandes, en promedio conformadas por 5 integrantes, entre nifios, jovenes, adultos
y adultos mayores; personas que tienen un nivel de formacion media, sin estudios especificos que
han dedicado su vida a la labor en el campo, generacion tras generacién, poseen un nivel educativo
del 76 % en bésica primaria, un 8% cuenta con una educacién bésica secundaria, el 2% tiene
educacion media, un 1% alcanza el nivel técnico, tecnoldgico y universitario respectivamente, el
19 % restante no cuenta con algun tipo de grado educativo.

En cuanto a la pertenencia étnica el 100 % de la poblacion no forma parte de algun grupo
diferencial étnico, Arévalo (2020).

Horario de trabajo concreto e inflexible. También se destacan porque sus labores empiezan
desde las primeras horas de la mafiana, aprovechando la claridad del dia de manera muy concreta
y con unas ganas de mejorar sus producciones siempre.

Los procesos de recoleccidn se realizan de forma manual una vez a la semana, durante la
cosecha realizan la labor de despilonado, consistiendo en quitarle el pedinculo a la fruta con el
propdsito de que adquiera mayor perfectibilidad y una mejor presentacion para el mercado.

La logistica de recoleccién se lleva a la practica utilizando sistemas de almacenamiento en
materiales de plastico en lugares frescos dentro de sus viviendas, para la logistica de transporte
utilizan canastos de mimbre y plastico, implementando en general técnicas deficientes de manejo
que repercuten al final en bajos ingresos para sus bolsillos; el transporte lo efectian en carros

particulares.
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Al mismo tiempo, tienen en cuenta los conocimientos dados por sus ancestros, al igual que el
personal del ICA, SENA o del Ministerio de Agricultura en torno a las Buenas Practicas Agricolas
que ayudan a mantener sanos todos sus cultivos que presentan.

En lo social

Son muy pocos comunicativos con el medio que lo rodea, es decir, con aquellos que no
pertenece a su contexto familiar o de algin vinculo afectivo de afios.

Son personas bastantes participativas en sus actividades religiosas de su contexto cercano.

Son responsables con sus actividades laborales y muy poco fiestero.

Madrugan a trabajar, a pesar de las condiciones climaticas.

En lo econdmico

No presentan grandes lujos, solo lo necesario.

Carecen de elementos u equipos tecnolégicos como celular, computador, tablets.

Viven su dia a dia, lejos de las comunidades.

Otros aspectos:

Cuenta con unidad de acopio para sus cultivos. Gracias a las unidades de apoyo y de gestidn
institucional se cuenta con un centro de acopio en el municipio de pamplona donde llega las
diferentes cargas de mora y son pagadas acorde a los precios estandar de las Centrales de Abastos
y del DANE que maneja estos pagos comerciales acorde a la oferta y demanda de cada uno de
estos productos agricolas.

Pocos materialistas. No posee grandes lujos en sus fincas o parcelas, solo lo necesarios que
consideran necesario como son los dormitorios compartidos, una cocina o fogén urbano, al igual

gue una nevera, radio y televisor para estar comunicado con el exterior, aunque algunos ya tienen
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celulares de baja gama para comunicarse con sus seres queridos que estan en otras ciudades.
Inclusive los adultos cuentan con algln caballo para trasladarse de un lugar a otro.

Carecen de buenos estudios. Mucho de los adultos productores agricolas de la mora no cuentan
con estudios primarios completos, muchos menos estudios secundarios o técnicos para laborar en
esas areas, por eso, se han dedicado toda la vida a las actividades de campo, ya sea sembrando y
la mayoria lo combinan con el agropecuario en menor cantidad o dedicacion. Aunque han tenido
pollos, patos, cerdos, cabras o peces como los mas comunes.

No cuentan con grandes inversiones tecnologicas en sus herramientas y equipos de trabajo.
Muy pocas fincas del municipio de Pamplonita cuentan con camaras de seguridad, con
computadores o servicio de internet que les permita comunicarse con otras personas por medio de
las redes sociales o correo electronico.

Muy poco conocimiento en el manejo de las TIC. Poseen un conocimiento basico en el manejo
de las TIC, lo que genera una barrera para compartir informacién por medio de las redes sociales,
especialmente para contactar nuevos clientes, proveedores u otros productores en otras ciudades,
y de esta forma puedan hacer negocios a medio plazo.

En cambio, los productores agricolas del municipio de Pamplonita se destacan por ser personas
muy religiosas, especialmente el domingo porque muchos madrugan a escuchar la santa misa y
otros lo hacen en el transcurso del dia porque son muy devotos a la Virgen Maria, el Divino Nifio,
el Sefior de los Milagros, a la Virgen de Guadalupe. Asimismo, respetan las fiestas religiosas como
la Semana Santa, la fiesta de los choferes como es la Virgen del Carmen.

Asimismo, son personas muy supersticiosas porgue existen mitos y leyendas que han pasado
de generacidn en generacion como es la del jinete sin cabeza, la llorona, la pata sola, y que se han

hecho para conservar el respeto y los valores humanos entre las familias, como aspecto cultural de
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todos estos pueblos del oriente colombiano. Aunque las historias de misterios propias de esta
region provienen especialmente del municipio de Pamplona como son:

El huerfanito. Es una leyenda que salio del convento de Pamplona, donde cada religiosa cuando
entra a este lugar se le da la imagen del Divino Nifio, para que lo cuide como si fuera su hijo y en
una mafana la hermana superior oy0 la voz de la Hermana Magdalena que debian rezar, junto con
su bebé para que la tierra no fuera a temblar y estando en el rezo cuando vino la primera sacudida
y todas salieron y una de ella le cay6 una viga que la ahogd pero su mano quedo la imagen del
Divino Nifio que nunca la soltd y por eso se le llama el huerfanito, la cual se conserva todavia en
ese mismo convento esa imagen de la hermana que murio ese dia del temblor.

La mula maniada. Es una creencia regional donde se hace alusion a una mula que no caminaba,
sino quedaba saltos de la esquina donde esta el colegio Afanador y Cadena hasta la plazuela, nadie
podia pasar después de las diez de la noche sin que le dé el olor a bofiiga. Asimismo, se han hecho
varias misas, rosarios, 0 exorcismo para quitar ese olor que es comun en esa area, pero nada se ha
podido hacer.

Es un municipio bastante frio, lluvioso y su comunidad se ha dedicado a preservar el
patrimonio cultural y religioso que viene de generacion en generacion y se considera sus

tradiciones de caracter nacional.
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CAPITULO IV

4.1 Revision de posibles canales de comercializacion online de cultivos permanentes de mora
del municipio de Pamplonita (Norte de Santander)

En la presente propuesta monogréafica busca de manera tedrica un plan estratégico en torno a
un nuevo canal de comercializacion on line inicial de los cultivos de mora para mejorar de manera
competitiva su mercado y al mismo tiempo ampliar su porcentaje de participacion en Norte de
Santander. Asimismo, que los canales virtuales aporten competitividad a los productores quienes
quedaron afectados por los efectos adversos sobre los mercados agropecuarios debido a la
pandemia COVID 19, generando alteraciones en el segmento de la demanda de esta fruta en
hoteles, restaurantes, cafeterias entre otros.

Actualmente el mundo virtual - comercial o marketing digital es el boom de los negocios, es
una herramienta de bajo costo a la cual se puede acceder y monitorear facilmente; como resultado
del confinamiento vivido a nivel mundial por la pandemia; de ahi, que mas personas estan
familiarizadas con estas herramientas de blasqueda y compra de suministros, segun Vera et. Al.
(2018) “viene mostrando nuevos canales para hacer excelentes contactos entre los productores y
los clientes o consumidores” (p. 6) de mora, inicialmente a nivel regional (Norte de Santander),
para pasar a un futuro al mercado nacional e internacional, sin salir de la finca en el caso de la
propuesta del municipio de Pamplonita.

Por eso, los canales comerciales virtuales se dice que son todas las actividades del marketing
0 mercadeo digital, las cuales funcionan bajo plataformas interactiva, estar conectado las 24 horas

con los usuarios o clientes potenciales, proveedores y que sean vistos los productos o servicios con
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un valor agregado para aquellos que buscan ahorrar tiempo a la hora de adquirir un producto o
servicio.

Para Mediano y Beristain, (2015) argumentan que los canales comerciales virtuales “es una
estrategia Util en estos tiempos de pandemia, al mismo tiempo se considera muy remunerada, que
sirve para promocionar productos agricolas como la mora basandose en un mensaje cuyo proposito
es conseguir una amplia acogida entre las audiencias”. (p.10) La publicidad en las plataformas
virtuales en términos generales sale mucho menos costosa y contiene un valor agregado porque
dinamiza las 24 horas a todos los usuarios directos e indirecto el conocimiento de productos de
buena demanda y que puede llegar a otras ciudades donde no se encuentre ninguna sucursal.
También se puede concretar de manera individual pedidos de mora para hacer una sola ruta de
entrega a domicilio a los diferentes clientes.

Por eso, Martinez (2014) manifiesta que “cl uso de las plataformas virtuales ha tenido un auge
sobresaliente, es necesario medir las acciones que las empresas realizan para determinar no solo si
los objetivos propuestos son logrados, sino también si las estrategias implementadas ofrecen el
impacto esperado”. (p. 8) Las redes sociales, al igual que la plataforma de “Mercado Libre” se han
convertido en la vitrina virtual de mayor auge en los ultimos afios, especialmente ahora que se vive
distanciamiento social y se puede mejorar los canales de comunicacién virtuales sin salir de la casa
o finca para dar a conocer muchos productos agricolas como es el caso de la mora que presenta un
valor agregado y se ha convertido en la mejor publicidad de cualquier organizacion de manera
eficiente y a bajos costos.

Para Szlechter, (2014) opina que los canales comerciales virtuales “cuentan con herramientas
de muy bajo costo, y de gran difusién, que permiten a la organizacion conocer mas de cercay en

tiempo real las necesidades de sus clientes internos y externos, y ademas, transmitir su valor
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corporativo”. (p. 17) Estas herramientas virtuales acerca de manera integral al cliente con los
productores agricolas de mora, haciendo que los pedidos, los requerimientos sean en tiempo récord
para satisfacer y fidelizar de manera dptima todos los requerimientos que desea el consumidor
final.

Gracias a las TIC, junto con el area comercial se ha convertido en una alianza estratégica, para
segmentar nuevos mercados sin importar la distancia, ni lenguaje porgque ya hay traductores que
ayudan a que se posicionen las empresas de manera virtual.

El concepto de Kannan y Li, (2017) define a “la tecnologia digital es un mecanismo que esta
siendo cada vez mas empleado para el crecimiento empresarial de numerosos sectores, en especial
para actividades de mercadeo”. (p. 13) Las herramientas virtuales han servido para que la
creatividad de algunos servicios o productos se posicione de manera compleja porque las 24 horas
del dia se pueden hacer negocios con un costo minimo que incrementaran las ventas de manera
significativa.

Cabe destacar que para Hudéak et al. (2017) el mercadeo digital “es una de las actividades dentro
del sistema de e-commerce del cual se espera genere impactos positivos en este sistema, y una
manera de medirlo es analizando si hay efectividad de esta actividad hacia las ventas”. (p.15) El
sistema de e-commerce ayudara a que los empresarios dispongan de pagina web y plataformas
interactivas donde pueden tener contacto directo no solo con clientes potenciales, sino acercarse a
proveedores de orden nacional e internacional para tener materia prima de excelente calidad y
disposicién previa de los mismos.

El mercadeo digital, segun Correia, Mateus y Leonor, (2015) “es una nueva cultura que esta
generando beneficios econdmicos para el comercio, tiene también riesgos que pueden afectar el

buen funcionamiento de las empresas”. (p. 12) La cultura digital dispone de espacios interactivos
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las 24 horas del dia con el fin de fidelizar al maximo clientes potenciales que mejoraran los
indicadores econdémicos de la organizacion, junto con algunos riesgos de algunos perfiles falsos
que pueden engafiar a los empresarios con la venta de productos y servicios a gran escala.

Se destaca que hoy en dia, autores como Andrade, (2016) argumentan que “los canales
comerciales on line de contenidos es una experiencia necesaria si se quiere alcanzar a los posibles
consumidores sin necesidad de vender de forma directa. Por otro lado, el contenido audiovisual es
uno de los mas demandados en Internet”. (p. 25) Los empresarios pueden gozar de pagina web de
manera activa donde no solo muestren los productos y servicios, sino la ficha técnica de los
mismos.

Otro concepto importante es el de Sdnchez y Montoya (2016) manifiesta que el mercadeo digital
se basa principalmente en el manejo de las TIC, donde se ha convertido “en un canal de
distribucion que transforma los habitos de consumo y, de paso, los sistemas de negocio. Ademas,
facilita una rapida interaccion entre todos los actores de la cadena de valor de una organizacion
agilizando el flujo de informacion con los proveedores, vendedores y la retroalimentacion del
cliente”. (p. 12)

Las TIC se han convertido en la mejor herramienta virtual — comercial para ofrecer productos
y servicios con valores agregados en tiempo récord para satisfacer la buena demanda que viene
creciendo de manera constante y se ha convertido en una logistica donde se debe tener en cuenta
un talento humano idéneo a las sugerencias y requerimientos de los clientes en términos generales.

Cabe destacar que las opciones sugeridas de canales on line o virtuales de la presente
investigacion se debe socializar y capacitar con antelacion a todos los agricultores del municipio
de Pamplonita en el manejo de las TIC para que de manera colectiva puedan disefiar con terceros

un perfil competitivo y creativo inicialmente con la mora para que a futuro lleguen a ser
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productivos y asi se puedan posicionar inicialmente en Norte de Santander. Se dejan planteados
tres alternativas para que pueda tener una plataforma virtual como canal comercial en la venta de
la mora.

El canal comercial on line para que los productores agricolas puedan vender sus productos se
puede hacer con diferentes herramientas y aplicaciones virtuales como son:

Wix.com: Es una plataforma virtual que se puede construir paso a paso, sin ser un ingeniero de
sistemas. Canizares (2013, p. 69), sefiala que esta plataforma web “es una herramienta muy util
para la educacion, ya que permite agrupar todo tipo de recursos en distintos soportes dentro de una
misma web”. Presentan algunas caracteristicas en su manejo virtual y tecnolégico como son:

Facilidad creativa en su disefio personalizado de la plataforma que se realice.

Poco conocimiento para crear la plataforma porque la aplicacion direcciona paso a paso cada
etapa o fase constructiva.

No se necesita conocimiento de ingeniero porque no aplica la digitacion de alguna clase de

cddigo o estructuras adicionales de otro software, solo imagenes relacionadas con la razén social

del negocio.
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Figura 1. Pagina web por medio de wix.com

Fuente: wix.com

Presenta miles de plantillas de fondos que se utilizara para darle mayor elegancia y estilo a la
plataforma que se identifique con el negocio.

Plantillas con excelentes y multiples funciones.

El disefio de la pagina es netamente personalizada, acorde a sus criterios y gustos.

Es sencillo colocar titulos, slogan, logo, imégenes, texto descriptivo relacionados con sus
productos o servicios.

Aunque en el mercado de aplicaciones de software existen numerosas que puede servir para
hacer la plataforma del negocio en este caso inicialmente con la comercializacion de la mora que
se saca del municipio de Pamplonita (Norte de Santander). Aunque adicional a la pagina web que
se disefie con el logo y nombre de la empresa que se encargara de presentar esta informacion de
manera creativa se debe de pagar un “dominio” que es el que hace que la plataforma virtual sea
vista por los demas usuarios o comunidades virtuales para establecer negocios con clientes

potenciales o individuales para uso casero de estas cosechas agricolas.
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ANCHCIY

elmercaditodemitierra  Message &~

13 posts 149 followers 401 following

as bondades del camg Elmercaditodemitierra
sin salir de casa

Grocery Store

Las mejores frutas y verduras de nuestro campo Norte santandereano a la mesa de
casa.

Entrega a domicilio

Pedidos por whatsapp 3232833486

Cucuta

Followed by juanccamelo, moni.badillo, silviafortoul +11 more

Figura 2. Canal comercial por medio de las redes sociales

Fuente: https://www.instagram.com/elmercaditodemitierra/

Las redes sociales presentan una excelente facilidad para que de manera asociada los
productores de mora del municipio de Pamplonita puedan realizar contacto con nuevos clientes
que quieran adquirir por este medio y asi mejorar su posicionamiento a mediano plazo.

De igual manera, también se puede vender productos agricolas por medio de una plataforma
web muy comercial como es “Mercado Libre Colombia o Cucuta” la cual la mayoria de usuario
consulta de manera constante porque es muy segura para los clientes al igual que para los
vendedores, porque cuenta con algunos requerimientos necesarios y vitales que se deben cumplir
a la hora de efectuar un negocio para ambas partes.

Cabe destacar que el portal de Mercado Libre se encuentra disponible comercialmente y de
subasta en mas de 14 naciones de Latinoamérica con un amplio contenido dividido en mdultiples
areas para que el usuario entre a la linea que desea ofertar o comprar a cualquier hora del dia, sin
que exista algun riesgo en ser estafado por el cliente o vendedor que realiza sus acuerdos

comerciales.
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Asimismo, este portal muestra los productos por medio de una ficha técnica que describe las
caracteristicas vitales del mismo en cuanto a tamafio, peso, cantidad y medidas fisicas que le da
una orientacion amplia al cliente o consumidor final para que no exista a futuro alguna
inconformidad con lo que ha adquirido. Al final del mismo vendedor existe una casilla para
calificar lo que haya comprado en estos canales virtuales.

Caracteristicas competitivas del portal de Mercado Libre:

Presenta una facil entrada la cual se encuentra dividida en multiples secciones acorde al
producto que sea vender o adquirir.

El portal acta como intermediario entre el vendedor y el comprador.

En este portal se encuentran productos que se puede adquirir que son nuevos, usados o de
segunda, importados, fabricados a mano o de manera ecoldgica.

No se necesita una inversion inicial, solo los productos que busca negociar.

Cuenta con una gran audiencia diaria y constante.

Presenta un disefio web estandarizado.

El portal genera seguridad para todos sus compradores porgue no se tiene ninguna excusa de
estafa o algo similar.

Aunque en la plataforma de Mercado Libre el vendedor debe cumplir con unos requerimientos
necesarios y vitales como son:

Cuenta de usuario adscrito a Mercado Libre, junto con el catalogo de ventas.
Que los productos que vaya a comercializar no haga parte de lista de prohibiciones como son:
las armas, quimicos, medicamentos de control médico o de alguna clase de prohibicion, animales

o fauna, fuegos artificiales, productos homedpatas, lentes especializados, entre otros.
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Para el vendedor al inicio su cuenta no presenta ningun valor comercial. En cambio en la cuenta

clasica tendra un costo del 27% del valor comercial por cada producto que venda y por cuenta

Premiun tendra un costo del 13% por cada venta realizada.
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i Bienestar Carros Home & Deco Moda Tecnologia Trending

Como vender en Mercado Libre
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Dascribe tu products Ingresa precio y cantidad

Tipo y condiciones de venta

Tipo de venta: * @ Frocio fio

Pracio:® | § %

Formas de entrega

Ofrecer ratiro en persona

Se realizan envios

Madios de pago

© Acoptar prgos sola por Marcada Pago

Figura 3. Plataforma general de Mercado Libre
Fuente: https://ideas.mercadolibre.com/co/noticias/como-vender-en-mercado-libre/
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CONCLUSIONES

De acuerdo con el diagnostico relacionado en torno a la capacidad productiva agricola del
municipio de Pamplonita (Norte de Santander), por medio de la Gobernacion de Norte de
Santander, en la Secretaria de Desarrollo Econdmico en su reporte 2020 se evidencio que ha sido
muy constante en el periodo 2017 — 2019 con muy pocas hectareas nuevas en el sembrado y al
mismo tiempo se evidencio que por el momento ninguna hectarea ha sido radicada. Asi mismo, en
la observacion directa y documental se evidencid que esta region en las épocas de invierno las vias
secundarias se vuelven intransitable porque la mayor parte de estos trayectos estan sin pavimentar
y en la via primaria ruta pamplona existe deslizamiento de arena o rocas de tamafio medio.
También presenta poca inversion tecnologica en materia de seguridad y en el area comunicacional
y de informacidn general.

También de manera documental, junto con la base de datos de la Gobernacion de Norte de
Santander en la Secretaria de Desarrollo Econdémico se pudo identificar las principales
caracteristicas de los productores agricolas de cultivos permanentes de mora del municipio de
Pamplonita (Norte de Santander) que son personas muy catélicas, responsables, que creen en mitos
y leyendas que han pasado de generacion en generacidn hasta llegar a nuestros dias.

Por Gltimo, se dejé materializado la propuesta tedrica por medio de plataformas, redes sociales,
wix.com o por mercado libre para crear un canal de comercializacion de cultivos permanentes para
el area de la del municipio de Pamplonita (Norte de Santander) , acorde a la plataforma de Wix.com
que es bastante personalizada, creativa y de facil acceso. Al igual que la plataforma web de

Mercado Libre que es bastante conocida y muy comercial con los productos agricolas.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los productores de mora del municipio de Pamplonita (Norte de Santander)
fortalecer su asociacion para que puedan crecer como una organizacion agricola, comercializar
sus cosechas por medio de los canales virtuales; ya sea por medio de la plataforma de Wix.com o
por el portal de Mercado Libre en el area regional y a futuro pensar en exportar a otros mercados
internacionales, con el proposito de contribuir a la generacion de ingresos, a la creacion de empleo
y a mejorar la calidad de vida de los agricultores.

Se sugiere que tengan acercamiento directo con clientes potenciales relacionados con jugos
naturales o el sector agroindustrial y de este modo puedan vender esos productos como materia
prima.

Como comunidad y como asociacion realizar un trabajo activo con las entidades
gubernamentales sobre el acceso a la informacion y uso de las TICs, Organizar cronogramas
pedagdgicos, tendientes a fortalecer las habilidades en el uso de redes y plataformas de social
media, bases de datos, manejo de inventarios pecuarios, ubicacion de sitios web sobre precios
actuales de mercado y otras busquedas que generen conocimientos técnicos en los productores

para el buen desarrollo de sus actividades agropecuarias.
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