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VENTANILLA AMBIEN;TAL

NEGOCIOS VERDES

CORPOGUAVIO

PRESENTACION

La ventanila de negocios verdes viene
desarrollando la formacién continua de
emprendedores, es decir, de personas que
identifican y generan oportunidades a través de
un plan de negocios, y que a la vez incentivan
a otras personas para que sean parte de su
proyecto, participando en la construccién de
un pensamiento ambiental y en el desarrollo
sustentable de la region del Guavio.

El contenido de esta catilla se orienta desde los
principales tamices de formacion propuestos
de la ventanilla, donde se definen y abordan
tematicas que invitan al lector a comprender
y analizar algunas variables de los negocios
verdes, con el fin de generar unas acciones que
le permitan fortalecer sus iniciativas desde la
produccién hasta la comercializacién final.

Es por tal motivo que queremos invitar a cada
uno de los lectores y los emprendedores de
este texto educativo, a seguir participando
activamente en la construccién de nuevo
conocimiento, en donde el contexto de cada uno
de los municipios y las diferentes complejidades
ambientales, sean el motor de una produccién
cada vez mas limpia en busqueda de una mejor
calidad de vida para los habitantes de la region
del Guavio.

Los Negocios Verdes no son una moda,
sino un tema de diferenciacion y de

competitividad.

£Qué son los Negocios
Verdes?

La Ventanilla Ambiental
de Negocios Verdes de
CORPOGUAVIO.

Criterios y clasificacion de
Negocios Verdes

Educacion Ambiental y
Participacion ciudadana

Anexo 1: Modelo presupuesto
para cultivo

Anexo 2: Modelo presupuesto

para participacion en eventos



LOS NEGOCIOS
VERDES




¢QUE SON LOS
NEGOCIOS VERDES?

Cuando se habla de negocios verdes se esta refiriendo al grupo de
actividades econdmicas las cuales pueden ser bienes o servicios,
gue generan impactos ambientales positivos y ademas incorporan
buenas practicas ambientales, sociales y econémicas con enfoque
de ciclo de vida, contribuyendo a la conservacion del ambiente
como capital natural que soporta el desarrollo del territorio.

Es a partir de esa definicion del Ministerio que CORPOGUAVIO
como autoridad ambiental, busca generar acciones que permitan
potenciar las ventajas de la regién, resaltando la multiplicidad de
variables y riquezas ambientales, que permitan un Guavio cada vez
mas competitivo para los mercados locales, regionales, nacionales
e internacionales.

1 Ministerio De Ambiente Y Desarrollo Sostenible — Tomado de http://www.minambiente.gov.co/index.php/
negocios-verdes-y-sostenibles/negocios-verdes/que-son-los-negocios-verdes




NEGOCIOS VERDES r

Institucional

Liderar, coordinar y
articular a los diferentes
actores regionales.

Promueve el
posicionamiento del
programa regional de
Negocios.

Crear y consolidar
alianzas estratégicas.

Generar estadisticas
para medir la
contribucion del
programa.

CORPOGUAVIO

Conociendo la potencialidad y la gran proyeccion de los municipios de la
jurisdiccion, es que CORPOGUAVIO, implementa la Ventanilla De Negocios
Verdes, la cual se genera como un espacio técnico, desde el cual se orientan
y articulan los parametros que permitan el posicionamiento de las iniciativas

de negocios verdes, como un nuevo renglén de la economia regional. Para
dar cumplimiento a esto se han generado los siguientes objetivos:

Oferta

Fomentar la creacion

y posicionamiento de

la oferta de productos
verdes regionales.

Incentivar la produccion
y competitividad de
bienes y servicios
verdes regionales.

Capacitar a los
empresarios en cuanto
a los criterios que
definene un bien o
servicio como verde.

Divulgar el potencial
y las tendencias
de mercado de los
negocios verdes.

Sensibilizar al
consumidor sobre la
importancia de los
productos verdes.

Posicionar
conjuntamente con sus
aliados a los Negocios
Verdes como un nuevo
sector en la economia

regional.

Identificacion de los
bienes y servicios de
negocios verdes y
sostenibles.




Criterios y Clasificacion de
Negocios Verdes 2

De acuerdo al Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible para que un
negocio se considere verde debe cumplir con los siguientes criterios:

. Viabilidad econémica del negocio . Responsabilidad social al interior de la
. Impacto ambiental positivo del bien o empresa.
servicio . Responsabilidad social y ambiental en la
. Enfoque de ciclo de vida del bien o servicio cadena de valor de la empresa
. Vida Util . Responsabilidad social y ambiental al
. No uso de sustancias o materiales exterior de la empresa
peligrosos +  Comunicacion de atributos sociales o
. Reciclabilidad de los materiales y uso de ambientales asociados al bien o servicio
materiales reciclados . Esquemas, programas o reconocimientos
. Uso eficiente y sostenible de recursos para ambientales o sociales implementados
la produccion del bien o servicio o recibidos
s
‘ Asi mismo este plantea la siguiente clasificacion: ';!f

BIENES Y SERVICIOS ECO-PRODUCTOS MERCADO DE CARBONO
SOSTENIBLES INDUSTRIALES

1. Agrosistemas 1. Aprovechamiento y 1. Regulado.
sostenibles. valoracion de residuos. 2. Voluntario.

2. Biocomercio. 2. Fuentes no

3. Negocios Para la convencionales de
restauracion. energia renovable.

3. Construccion
Sostenible.

4. Otros bienes o

servicios verdes
sostenibles.

Teniendo en cuenta esto animate a generar o fortalecer tu Negocio Verde, ya
gue CORPOGUAVIO, pone a disposicién esta gran herramienta para que tus
productos trasciendan las fronteras amigablemente con el ambiente.

2 Ministerio De Ambiente Y Desarrollo Sostenible — Tomado de http://www.minambiente.gov.co/index.php/
negocios-verdes-y-sostenibles/negocios-verdes/criterios-para-identificar-los-bienes-y-servicios




EDUCACION
AMBIENTAL Y
PARTICIPACION
CIUDADANA




Educacion Ambiental y
Participacion Ciudadana

Cuando se menciona
el tema ambiental Cultura

siempre lo enfocamos Saberes, Habitos,
en cosas particulares
como los animales
las plantas el agua,
el aire, entre otros, o
manifestamos que es
todo aquello que nos
rodea dejando entre
lineas, que el ser
humano es el centro
de todo, y por tal razén

Costumbres, Mitos

podemos desarrollar Sociedad
todas las acciones solo Econdmico,
pensando en el propio L o
beneficio. Bidticos, Comunitario, NBI,
Abioticos Trabajo, Politico.

Pero es de mencionar que el concepto mas acertado es el de un sistema
dinamico mediado por la unién de tres grandes conjuntos el social, el cultural
y el natural o fisico, los cuales interrelacionan a fin de generar acciones que
permitan el desarrollo y convivencia de los seres vivos.

Es a partir del acceso y articulacion de estos conjuntos, que la humanidad ha
generado acciones de desequilibrio y por consiguiente problemas y situaciones
ambientales que conllevan al agotamiento de los suelos, a la contaminacién
del agua y del aire, a la desaparicion de especies y en la generacion del tan
mencionado cambio climatico.

Nueva Cultura Ambiental

Teniendo en cuenta la articulaion entre lo social, lo cultural y lo natural, se
hace indispensable generar procesos de educacién ambiental, que inviten
a despertar la conciencia ambiental, exhortando a cambios, dinamizando el
respeto con el entorno, siempre mediado por una ética de la sostenibilidad
incluyente y equitativa, donde se generan y germinan semillas en las presentes
y futuras generaciones, propendiendo a nuevos conocimientos y capacidades,
orientadas al cumplimiento de deberes y responsabilidades con su territorio
ya sea natural o creado en el cual cada persona ha generado lazos de
desarrollo y afectividad y donde cada quien desarrolle uno o mas roles en
la sociedad, con la expectativa de cada vez tener una mejor calidad de vida
amigablemente ambiental.

Es por tal razdén que en el desarrollo de los procesos de educacién que se
generan los pilares de la participacion y de la gestién, donde los individuos
y los colectivos apropian y desarrollan las competencias para la toma de
decisiones y acciones que permitan el adecuado manejo de los problemas y
situaciones ambientales, es indispensable tener en cuenta los principios de
la educacion ambiental;®

3 Ministerio De Ambiente y Ministerio de educacion - Politica Nacional de Educacién Ambiental




Apropiacion y
empoderamiento
de los diversos
actores locales y
regionales.

. Se orienta a
Integralidad y la prevencion
Transversalidad y solucién de

del conocimiento. problemas
ambientales.

Ambiental

Dialogo de

Saberes y
construccion Despertar la
del conciencia.

conocimiento.

Actitud y
valores de las
comunidades, y
de los sectores
publicos y
privados.

¢Como puedes participar?

. Articulese con alguna de las estrategias de la Politica Nacional de
Educacién ambiental para lo cual puede preguntar en Corpoguavio.

. Revise la pagina de Corpoguavio y entérese de las acciones que
se vienen adelantando dese la Corporacion.

. Genere iniciativas de divulgacion y educacién con su familia, vecinos
y amigos.

. Conozca sus derechos y deberes con el ambiente.

. Sea gestor de buenas practicas ambientales.

. Sea un consumidor responsable.

. Ame y recozca su territorio, asi como las especies de flora y fauna

con los que lo comparte.



BUENAS
PRACTICAS
AGRICOLAS



Buenas Practicas Agricolas *

Estas practicas estan enmarcadas en los procesos de sostenibilidad ambiental,
econdmica y social, buscando la mayor calidad y limpieza de los productos
obtenidos a través de las labores adelantadas en las fincas, con objetivos
trazados en una mayor productividad, rentabilidad y seguridad alimentaria. Sin
embargo, para conseguir los resultados esperados se deben tener en cuenta
los siguientes aspectos:

Planificacion del Cultivo: en este paso se debe tener en cuenta el uso del suelo
tanto en el componente de ordenamiento territorial, como el manejo fitosanitario
que se le ha dado al terreno o0 zona elegida para adelantar el proceso productivo,
evaluando la altura, clima, fuentes de agua y posibles riesgos que se pueden
presentar. Asi mismo debe buscar la asesoria de entidades que le presten el
soporte técnico y financiero.

Identificacion y Gestion de Riesgos: Los riesgos se pueden identificar desde
tres aspectos; bioldgicos (plagas, microorganismos), fisicos (suelos degradados
y compactos, vientos rapidos, inundaciones, temperaturas extremas) y quimicos
(agroquimicos, hidrocarburos), los cuales pueden producir dahos de tipo
ambiental, dafos propios al cultivo y ain mas grave a la salud del productor o
de los consumidores.

Adecuacion y Mantenimiento de Areas, Herramientas e Instalaciones:
teniendo las especificaciones del ICA se deben ubicar unas areas que permitan el
pleno desarrollo de las actividades propuestas asi como que les den condiciones
de comodidad y seguridad a los trabajadores, a los procesos y productos.

. Centro de acopio temporal . Bano y comedor para trabajadores
. Area para dosificacion de insumos ¢ Bodegas para insumos agricolas
. Area para disposicién de residuos ¢ Bodega para herramientas

En todas se debe contar con la senalizaciéon pertinente tanto del area como
de los insumos, llevando el control de manejo sanitario como los registros de
mantenimiento de acuerdo a los protocolos establecidos en los procedimientos
estipulados para tales fines.

Aseguramiento de la Calidad del Agua: Teniendo en cuenta que el agua es el
elemento vital para cualquier proceso productivo se debe tener en cuenta, que
esta se utiliza para diferentes actividades como riego, lavado, y uso doméstico.

Por esta razon se debe ser responsable con su uso eficiente y razonable, asi
como en la verificacion de su calidad, puesto que asociada a esta se pueden
presentar trazas de algunas sustancias o patégenos.

Manejo en Cosecha y Poscosecha.

Cosecha: teniendo en cuenta que esta va desde la recoleccion hasta su
almacenamiento temporal en la unidad productiva. Es determinante contar
con personal capacitado en la manipulacién, y saber el estado de madurez
en que se encuentra el producto, la hora de entrega, asi como el destino al
cual va a llegar.

Asi mismo es el momento ideal para la revision de sus caracteristicas, fisicas,
quimicas y biologicas a fin de determinar su calidad pudiendo escoger el fruto
en las diferentes calidades y asi poder disponerlos en sus diferentes atributos.



Poscosecha: esto se concibe como el proceso que va desde el almacenamiento
temporal, hasta la comercializacién por lo que es de vital importancia contar
con un espacio de almacenamiento cubierto, con condiciones de humedad
y temperatura de acordes a su funcién, con buen manejo sanitario (agua
de buena calidad, sitio exclusivo de residuos, manejo de plagas) y donde el
producto debe estar ubicado sobre estibas.

Manejo Integrado de Plagas (MIP): El Manejo debe ser aplicado en tres etapas
durante todo el proceso una de prevencion, otra de monitoreo y una de intervencion,
lo cual permitira reducir, mitigar y controlar los impactos ambientales por el uso
de agroquimicos y plaguicidas.

Prevencion: es una fase de conocimiento, en donde se debe identificar las
posibles plagas que afectarian el cultivo, y cudles son las mejores formas de
controlarlas. Asi mismo se deben examinar y desarrollar las mejores practicas
de implementacion de los sistemas de produccién, entre las que se tienen que
contemplar las distancias de siembra, uso de semillas y material de propagacién
autorizado por el ICA, podas, recoleccion y disposicién entre otros.

Monitoreo y Evaluacion: En esta fase se debe hacer la verificacion del estado
fitosanitario del cultivo, estableciendo los planes de manejo de acuerdo con
los resultados

Control: Esta es la resultante del proceso anterior cuando los indices muestran
niveles no deseados de plagas por lo cual se toman acciones encaminadas a
su reduccion y/o desaparicion

Bienestar de los Trabajadores: De acuerdo a muchas teorias econémicas el mayor
recurso que puede tener un proceso tanto comercial como productivo es el talento
humano, ya que es el encargado de generar todas las gestiones y procedimientos
de forma adecuada, y mantener una alta calidad y produccion; es por tal razén que
se deben brindar las condiciones necesarias que les permita desarrollar el trabajo
de forma segura tanto en su parte fisica como mental, acogiendo los principios de
legalidad de acuerdo a su proceso de vinculacién (Entidad Promotora de Salud
EPS, Administradora de Riesgos Laborales ARL, equipos de proteccion, seguridad
e higiene, entre otras), asi como mantener un constante proceso de formacion
tanto especifico como general en temas de interés.

Proteccion del Ambiente: Teniendo en cuentas que cada vez se presentan
una mayor complejidad con factores y acciones antropicas que presionan el
ambiente, y asociado a esto, se presentan fendmenos de degradacién como la
desertificacion, agotamiento de la capa de ozono, el cambio climatico entre otros,
se hace necesario generar procesos productivos amigablemente ambientales, que
propendan por la sostenibilidad y proteccion de los recursos naturales, asi como
por un adecuado manejo de los residuos tanto domésticos, como de productos
agroquimicos y otros propios de la labor.

Gestion Documental y Trazabilidad: Aunque es poco mencionado este proceso,
tal vez es uno de los que mas relevancia debe tener, ya que por medio de este se
consigna toda la memoria histérica de la finca y/o empresa, teniendo en cuenta el
paso a paso (trazabilidad) de un producto desde suministro hasta el inicio. Esto
presenta dos componentes (abc color, 2019):

El rastreo (Tracking) es la capacidad para seguir la ruta de produccién de un
producto a través de la cadena de abastecimiento, asi como sus movimientos
entre organizaciones, se realiza de atras hacia delante.El trazado (Tracing) es la
capacidad de identificar el origen de una unidad y/o lote en particular dentro de
una cadena de abastecimiento, su ruta es de adelante hacia atras.

4 Ministerio De Ambiente y Ministerio de educacion - Politica Nacional de Educacion Ambiental
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Politicas Institucionales
Presupuesto



EMPRESA - CLASIFICACION

La empresa es la unidad formada
por un grupo de personas, bienes
materiales y financieros, con el
objetivo de producir algo o prestar
un servicio que cubra una necesidad
y por el que se obtengan beneficios.

Las empresas se clasifican de
acuerdo a su actividad economica
en sectores:

Primario: Obtienen los recursos a
partir de la naturaleza. (agricultura,
ganaderia, etc.)

Secundario: Dedicadas a la
transformacion de bienes, como la
industria y la construccion.

Terciario: Ofrecen un servicio o
comercio.

Por su constitucion las empresas se
clasifican en:

INDIVIDUALES

Natural: Usan el nombre de una
personay su nimero de identificacién
para registrar las actividades
comerciales.

Individual: Es de una sola persona
pero esta, ya esta registrada en
camara de comercio con NIT
convirtiéndose en persona juridica
para las actividades econémicas.

SOCIETARIAS
» Sociedades anénimas
» Sociedades limitadas

» Sociedades de economia social
(Asociaciones, cooperativas, Fondos)

Por su fin se clasifican en:

* Con animo de lucro
« Sin animo de lucro

Por el tipo de capital:

Publicas: Empresas cuyo capital
pertenece al Estado.

Privadas: Empresas cuyo capital
pertenece a los socios accionistas.

Mixtas: Empresas cuyo -capital
proviene del sector estatal como
privado

Autogestion: Empresa cuyo capital
estd en manos de los trabajadores.

ONG (Organizaciones No
Gubernamentales)

Por su tamano son: °

Microempresa: Cuenta con una
planta de personal no superior a los
10 trabajadores y activos totales por
valor inferior a 500 SMMLV.

Pequena empresa: Cuenta con
una planta de personal entre 11 y
50 trabajadores y activos totales por
valor entre 501 y menos de 5.000
SMMLV.

Mediana empresa: Una planta de
personal entre 51 y 200 trabajadores
y activos totales por valor entre 5.001
y 30.000 SMMLV.

Gran empresa: Una planta de
personal mayor a 200 trabajadores
y activos totales por valor superior
30.000 SMMLV.

Para la clasificacion de las empresas
que combinen el numero de
trabajadores y el valor de los activos
totales, prevalece el valor de los
activos totales.

Por ejemplo, un empresario tiene
una empresa con 9 trabajadores
y sus activos totales ascienden a
550 salarios minimos, por lo tanto
tendra una pequeha empresa y no
una microempresa.

Por el ambito de Operacion:

* Empresas locales
* Regionales

* Nacionales

» Multinacionales.

5 Tomado de (Bancoldex, 2019)



DOCUMENTACION LEGAL
EMPRESARIAL

ESTATUTOS: Los estatutos son las
normas que marcan el régimen interno
de la empresa a nivel legal, en ellos se
define los capitales, el tipo y nimero
de acciones, la forma en que se van a
entregar los dividendos, como se puede
endeudar la empresa, evalla si se debe
tener una junta directiva, los derechos
de preferencia de los socios y muchos
temas mas ya que los estatutos son
amplios y dependen de la forma en que
va a funcionar cada emprendimiento.

RUT (Registro Unico Tributario): Es el
mecanismo Unico para identificar, ubicar
y clasificar a las personas y entidades
que tengan la calidad de contribuyentes
declarantes del impuesto sobre la
renta y no contribuyentes declarantes
de ingresos y patrimonio. Y sirve
para avalar e identificar la actividad
econdmica ante terceros con quienes
sostenga una relacion comercial,
laboral o econémica en general ante
los diferentes entes de supervisién
y control, a su vez, este documento
le sefala sus obligaciones frente al
Estado Colombiano.

NIT (Numero de identificacion
Tributaria): EI NIT es el Numero de
Identificacién Tributaria que asigna la
Dian por unasola vez cuando el obligado
se inscribe en el RUT. La conformacién
del NIT es de competencia de la Dian.

LIBRO DE ASOCIADOS O SOCIOS: El
libro de registro de socios y accionistas
cuyo registro en las Céamaras de
Comercio es aun obligatorio, requiere
la consolidacién de los movimientos
de acciones o cuotas partes en el afo,
para lo cual es necesario revisar las
posibles variaciones que la entidad
haya decidido efectuar al valor
nominal de las acciones; dicho valor
corresponde al precio que se asigna
por acuerdo de las partes al momento
de la constituciéon de la sociedad o
a través de una reforma estatutaria
durante el transcurso de la vida social
a las alicuotas que integran el capital
social, las que a su turno representan
el valor del aporte que cada asociado
hace en el momento de la constitucion
o al momento de efectuarse cualquier
aumento de capital (definicion de la
Supersociedades, Concepto 220-
059026 del 2012).°

v/

LISTADO DE DOCUMENTOS

Estatutos

RUT

NIT

Libro de Asociados

Libro de Actas

6 Definicidn de la Supersociedades, Concepto 220-059026 del 2012




LIBRO DE ACTAS: Es una carpeta
donde se guardan las actas de las
Asambleas y de las reuniones donde
se toman decisiones importantes.
Su objetivo es que esas decisiones
queden por escrito y las reglas de juego
entre socios y los administradores de
la empresa queden muy claras. El
registro de este libro ante las cAmaras
de comercio es obligatorio.

LA CAMARA DE COMERCIO *

Las Camaras de Comercio en Colombia,
como delegatarias legales de funciones
publicas se constituyen en un modelo
de colaboracioén publico — privado a
través de las cuales se realizan los fines
constitucionales de promocion de la
prosperidad general del empresariado,
de la libertad de empresa como base
del desarrollo nacional, de solidaridad
y de participacion en la vida econémica
nacional.

Las Céamaras de Comercio, son
personas juridicas sin animo de lucro,
de caracter corporativo y gremial,
sujetas en la ejecucion de todos sus
actos de administracion, gestion y
contratacién al derecho privado, las
cuales tienen como fines defender y
estimular los intereses generales del
empresariado en Colombia, y llevar los
registros mercantil, de las entidades
sin animo de lucro y el registro Unico
de proponentes delegados legalmente,
sin que formen parte integrante de la
administraciéon publica ni al régimen
legal aplicable a las entidades que
forman parte de la misma.

La camara de comercio entre otros
documentos expide los siguientes
certificados:

Certificado de inscripcion y
representacion legal:

Es que el documento que acredita
la inscripcion del contrato social, las
reformas y los nombramientos de
administradores y representantes
legales, en la camara de comercio
con jurisdiccién en el domicilio

de la respectiva sociedad. Este
tipo de certificacién tiene un valor
eminentemente  probatorio y
estd encaminado a demostrar la
existencia y representacién de las
personas juridicas (Articulo 117 del
Codigo de Comercio).

De acuerdo con la ley, un certificado
de esta naturaleza debera contener:

. El ndmero, la fecha y la
notaria de la escritura de constitucion
y de las reformas del contrato.

. El nombre  de los
representantes legales de la
sociedad.

. Las facultades conferidas
en los estatutos y las limitaciones
a dichas facultades, y en el evento
que la sociedad tenga sucursales o
agencias en otras ciudades del pais,
el documento y la fecha en la que se
decreto su apertura, si las mismas se
encuentran en jurisdiccion diferente
ala camara.

Certificado de Matricula
Mercantil:

Los certificados de Matricula
Mercantil, como su nombre lo
indica, acreditan el cumplimiento
de este requisito legal respecto
del comerciante (persona natural o
juridica) y de sus establecimientos
de comercio e informan, entre otros
aspectos, el nombre y numero de
matricula de los establecimientos
de comercio que una persona
natural o juridica tenga registrados,
siempre que se encuentren
ubicados dentro del territorio que
integra la jurisdicciéon de la camara
de comercio que los expide.

SABIAS QUE...

En los ultimos 2 anos el ecoturismo
se ha incrementado en cerca de
500%, en especial con la venta
de experiencias de avistamiento
de aves y visitas a parques.

7 Confecamaras



OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

ACTUALIZACION RUT

La Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) reiteré que, tal
como lo establece el Decreto 2460 del 2013, el registro Unico tributario (RUT)
no pierde vigencia, y solo debe actualizarse en dos casos que implican
modificaciones en el formulario: datos personales (identificacién y ubicacion)
y datos comerciales (actividad econémica, responsabilidades, entre otros).

RESOLUCION FACTURACION

Esta resolucién es expedida por la Dian en ella se autoriza la numeracion de
facturacién de un contribuyente, tiene una vigencia de dos afos. (Resolucién
DIAN 3878 del 28 de junio de 1996, articulos 2 y 4). Para este efecto, los
interesados o sus apoderados deberan presentar la solicitud por intervalos
de numeracién consecutiva ante la Administracion respectiva. Si resultare
insuficiente la facturacién, el interesado debera solicitar autorizacion de
nueva numeracion.

CLASIFICACION DE IMPUESTOS

DIRECTOS INDIRECTOS
Son aquellos que recaen Se le imponen a bienes y servicios
directamente sobre la persona, y a las transacciones que se
empresa, sociedad, etc. realizan con ellos.

),

Entre los impuestos directos se Es decir, las personas,
pueden clasificar: indirectamente a través de la
compra de bienes y servicios,

* Impuestos a la renta pagan el impuesto.
*  Impuestos al enriquecimiento * Se cobran en la comprea y
venta de bienes y servicios
*  Impuestos que se cobrean por y al realizar otro tipo de
tramites personales como la transacciones comerciales
obtencién de documentos, como la importacion de
pagos de derechos vy bienes. Un caso tipico es el
licencias, etc. impuesto al valor agregado.



DECLARACION RETENCION EN LA FUENTE

Es un mecanismo para recaudar impuestos (Renta, IVA, Timbre, CREE, entre
otros) anticipadamente. El efecto sobre los impuestos es que en el momento
en el que se declara, estos valores podran ser deducidos del valor total del
impuesto. Para las personas no declarantes, la retencién en la fuente sera
el impuesto. La declaracion de retencién en la fuente se debe presentar
cada mes, y en ella se incluirdn las retenciones que se hayan practicado
en el respectivo periodo. Si en un mes no se practicaron retenciones, no es
necesario presentar la declaracién de retencion.

Toda persona o empresa que tenga la calidad de agente de retencién en la
fuente debe presentar la respectiva declaracién en la cual se deben relacionar
todas las retenciones en la fuente que se hayan practicado a titulo de impuesto
a la renta e impuesto a las ventas.

RUTA DE LOS IMPUESTOS

Publicacion Pago del Impuesto

del Calendario
Si es impuesto

Tributario
nacional se hace a

— ' la DIAN ¢
26 |

Recaudo de impuestos

. Algunos tienen
destinacion especifica
para educacién.

Si es impuesto local se
hace a la Secretaria de
Hacienda del Municipio

El recaudo tributario

permite financiar

programas de educacion,
salud, infraestructura y
funcionamiento del gobierno.

Top cinco de las principales dudas del sistema tributaria

Competencia de la DIAN en materia de impuestos

Tiene por competencia la
administracién de los im-
puestos nacionales de renta
’ y complementarios, de timbre
nacional y sobre las ventas.

Sujeto Activo

También los derechos de aduana, los derechos
de explotacion y gastos de administracion
sobre los juegos de suerte y azar explotados
por entidades publicas del nivel nacional y los
demas impuestos internos.

Sujeto Pasivo

Es el Estado como acreedor

se deriva de la realizacion del
hecho generador del tributo.

El de la prestacion pecuniaria que

Es aquél a quien se le

\ atribuye la realizacion del
hecho impositivo de la
obligacion tributaria.

(0,0} A

Persona natural o juridica en
quien se dan los presupuestos
o requisitos establecidos por
la ley para cumplir con la obli-

gacion formal de declarar.

[
Say = Es el valor o unidad de medi-
\ da sobre el cual se aplica la
T tarifa, con el fin de establecer

la cuantia del tributo.

DECLARACION IVA (Impuesto al valor agregado): El IVA es un impuesto
nacional a los consumos que se aplica en cada una de las etapas del proceso
econdmico, en proporcién al valor agregado del producto y la prestacion de
servicios. Es decir que el valor que se paga por parte del contribuyente es el
equivalente al valor que le agrega al producto; no paga el impuesto sobre el
valor de todo el producto. A partir del 1 de enero de 2017, los responsables



del IVA deberan presentar la
declaracion vy realizar el pago de
este impuesto, de manera bimestral
y cuatrimestral segun el articulo
601 del Estatuto Tributario, deben
presentar declaraciéon y pago del
IVA los responsables de tal impuesto
(incluyendo a los exportadores). Por
el contrario, no estan obligados a
presentarla los contribuyentes que
pertenezcan al régimen simplificado,
asi como los del régimen comun
durante aquellos periodos en que
no hayan efectuado operaciones
sometidas a IVA, ni operaciones que
den lugar a impuestos descontables,
ajustes o deducciones.

DECLARACION IMPOCONSUMO:
El  impuesto al consumo o
impoconsumo se aplica a la venta
o prestacién de bienes o servicios
que no son considerados como
indispensables o no estan incluidos
como productos de la canasta béasica
familiar. Este Impuesto se presenta
bimestral y solo se cobra por parte
de los prestadores de servicios de
restaurante (todo negocio que venda
comidas o bebidas), los operadores
de telefonia movil y los vendedores
de algunos vehiculos, botes vy
aerodinos.

DECLARACION ICA (Impuesto
de Industria y Comercio): Es un
impuesto Municipal. Se genera
por la realizaciéon de actividades
industriales de forma directa o
indirecta, comerciales o de servicios,
que se desarrollan de manera
permanente u ocasional, en un
inmueble determinado, sea que
exista establecimiento de comercio
0 no. Se declara y paga mensual,
bimestralmente o anual segun el
municipio donde se realice la actividad
y de acuerdo a las tarifas aprobadas
por el Consejo del Municipio.

DECLARACION RENTA Es un
impuesto que se declara y se paga

cada ano y recae sobre los ingresos
de las personas o de las empresas.
Para calcularlo se requiere conocer
la renta liquida del contribuyente y
para determinar la renta liquida se
debe encontrar primero la renta bruta
y aplicar los costos, deducciones,
descuentos, entre otros.

CALIFICACION COMO ESAL
(Entidades Sin Animo de Lucro): Este
tramite se debe hacer ante la DIAN
anualmente.

INFORMACION EXOGENA: Esta
informacién debe ser reportada a
la DIAN de acuerdo a la disposicién
de la misma, por las personas o
entidades, contribuyentes o no
contribuyentes, con el fin de que
ella efectué los estudios y cruces de
informacién necesarios para el debido
control de los tributos y cumplir con
otras funciones de su competencia,
incluidas las relacionadas con los
compromisos consagrados en los
convenios y tratados tributarios
suscritos por Colombia.

REVISA TUS OBLIGACIONES

4

LISTADO DE
DOCUMENTOS

Actualizacién RUT

Resolucion facturacion

Declaracién retencién en
la fuente

Declaracion IVA

Declaraciéon Impoconsumo

Declaracién ICA

Declaracion renta

Calificacion como ESAL

Informacion Exdgena

El incumplimiento de una responsabilidad
tributaria por parte de un contribuyente
expresa un comportamiento de falta de
solidaridad con el resto de la sociedad.



POLITICAS INSTITUCIONALES

MISION: La mision  define
principalmente la labor o actividad en
el mercado, y puede complementarse
haciendo referencia al publico hacia el
que va dirigido y con la singularidad,
particularidad o factor diferencial,
mediante la cual desarrolla su labor
o actividad.

VISION: La visién define las metas
que se pretenden conseguir en el
futuro. Estas metas tienen que ser
realistas y alcanzables, puesto que la
propuesta de visién tiene un caracter
inspirador y motivador.

VALORES: Los valores son principios
éticos sobre los que se asienta
la cultura de la empresa, y nos
permiten crear nuestras pautas de
comportamiento. No se debe olvidar
que los valores, son la personalidad
de laempresay no pueden convertirse
en una expresion de deseos de
los dirigentes, sino que tienen que
plasmar la realidad.

ORGANIGRAMA: Es la
representacion grafica de la estructura
de una empresa.

FUNCIONES: Estas definen las
responsabilidades y deberes de cada
uno de los funcionarios de la empresa
de acuerdo a su cargo, para lograr
mayor eficiencia.

PROCEDIMIENTOS: Son guias
de acciones u operaciones, no de
pensamiento, en las que se detalla
de manera concreta como se debe
desarrollar cierta labor.

MANUALES: Son una guia practica
que se utiliza como herramienta
de soporte para la organizacion
y comunicacién, que contiene
informacién ordenada y sistematica,
en la cual se establecen claramente
los objetivos, normas, politicas y
procedimientos de la empresa, lo que
hace que sean de mucha utilidad para
lograr una eficiente administracion.
Los Manuales pueden clasificarse
en Generales y Especificos. Los
Generales contienen basicamente
informacién de aplicaciéon universal
para todos los integrantes de la
organizacién y los Especificos
contienen informaciéon particular



dirigida directamente hacia un area,
proceso o funcién especifica dentro
de la misma.

MATRIZ DE RIESGOS: La Matriz
de Riesgos es una herramienta
de gestién que permite determinar
objetivamente cuéles son los riesgos
relevantes para la seguridad y salud
de los trabajadores que enfrenta una
organizacion. Su llenado es simple y
requiere del andlisis de las tareas que
desarrollan los trabajadores.

ESTADOS FINANCIEROS: Los
estados financieros, también
denominados estados contables,
informes financieros o cuentas
anuales, son informes que utilizan
las instituciones para dar a conocer la
situacién econdémica y financiera y los
cambios que experimenta la misma
a una fecha o periodo determinado

Los estados financieros bajo NIIF
comprenden:

« El Estado de Situacién Financiera
(antes «Balance General»)

» El Estado de Resultados (antes
«Estado de ganancias y pérdidas»)

* El Estado de Cambios en el
Patrimonio Neto

« El Estado de Flujo de Efectivo

* Las notas, incluyendo un resumen
de las politicas de contabilidad
significativas.

Cabe aclarar, que existen tres grupos
para emitir la informacién financiera
los cuales corresponden a Grupo
1 aplican NIIF Plenas, Grupo 2
aplican NIIF para Pymes y Grupo
3 aplican NIF régimen simplificado
de contabilidad de causaciéon para
microempresas.

Grupo 1: Empresas de gran tamano,
cotizan en bolsa, empresas de interés
publico, activos totales superiores a
30.000 SMMLY, planta de personal
superior a 200 trabajadores.
Subordinada, matriz, empresa
asociada o sucursal de entidad
extranjera o subordinada o sucursal
de empresa nacional que aplican
NIIF, importaciones o exportaciones
mayores al 50% de las compras.

Grupo 2: No cumplen con los criterios
del Grupo 1. No cotizan en bolsa,
no son empresas de interés publico,
activos totales entre 500 y 30.000
SMMLYV, planta de personal entre 11
y 200 trabajadores. Microempresas
con activos totales de 500 SMMLV
(excluyendo la vivienda), planta de
personal méaximo 10 trabajadores,
ingresos brutos anuales igual o
mayor a 6000 SMMLV.

Grupo 3: Personas Naturales o
juridicas no minoristas y no son
del régimen simplificado en ventas.
Ingresos Brutos maximo 3500
SMMLYV, no son usuarios aduaneros.
Microempresas con activos totales
méaximos de 500 SMMLV (excluyendo
la vivienda), planta de personal
maximo de 10 trabajadores, y que
no cumplan con criterios del grupo 2.



PRESUPUESTO

Los presupuestos corresponden
a la generacién de un plan de
operaciones, en el que los valores
son calculados anticipadamente
tanto para los ingresos, como para
los costos o gastos en la obtencion de
un bien o prestaciéon de un servicio.
Todos estos valores corresponden a
estimaciones.

Los presupuestos se basan en
datos historicos y de mercado, y se
proyectan de acuerdo al ajuste del
costo de vida, o al tipo de mercado.
Es muy importante no sobreestimar
los ingresos, ni subestimar los costos
y gastos, esto puede ocasionar que
el presupuesto sea errado y por
consiguiente no se obtengan los
resultados esperados y ocasionen
hasta el cierre del negocio por las
pérdidas generadas.

El periodo del presupuesto sera de
acuerdo a la necesidad de quien
lo requiera, puede ser por el mes,
trimestre, semestre, la vigencia de 1

0 varios anos, por el proyecto que se
va a realizar, por la meta a la cual se
espera llegar, o por muchas variables
que hacen necesario estimar un plan
de operaciones o presupuesto.

Los presupuestos a medida de
su ejecucion deben compararse
con los datos reales, para poder
realizar los ajustes pertinentes a
las estimaciones que se hayan
subestimado o sobreestimado, y
realizar toma de decisiones. Se
deben programar fechas de corte,
comparacion y ajuste para llevar
control en el presupuesto y su
ejecucion.

En el presupuesto es importante que
todos los insumos, recursos y otros,
que hagan parte del bien o servicio a
obtener se le asigne un valor, como
por ejemplo, si voy a sembrar un
cultivo en terreno propio, darle valor
a terreno, porque si no lo tuviera
tendria un costo por alquiler, o el
trabajo que yo ejecuto, porque si no

Intente financiar lo méximo
posible con recursos propios.

TRAMITES PARA CREAR UNA EMPRESA

No intente financiar
necesidades de largo plazo

Diversifique su deuda
en varios bancos.

con créditos a corto plazo.

=]

Y
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DOCUMENTOS PARA PEDIR UN CREDITO
Informacion Personal=

Evidencia de Plan de Negocio:
Domicilios anteriores, I su experiencia 0. z Estados financieros
nombres utilizados, de gestion. D ot pérdidas
H— ouo
—
="

proyectados,
antecedentes penales, M fluio d
educativos, etcy y ganancias, o A€ oz igioria crediticia
caja 'y un balance

general g

Seay muéstrese
profesional en todo
momento

Revise con cuidado
las clausulas.

« Declaraciones de impuestos: personales y de
negocios de los Ultimos 3 afos

« Estados de cuenta bancarios: un afio de
extractos bancarios personales y comerciales.

rrr

+ Garantias o avales de terceros

TRAMITES PARA CREAR UNA EMPRESA

Ante la Dian Ante la Secretaria de Hacienda

& Inscribir el RUT (Registro
Unico Tributario).

Ante la Camara de Comercio: Ante la Notaria

+ Registro de industria y
o comercio.

o Verificar la disponibilidad del nombre. « Escritura Piblica: (Debera ser presentada
ante camara de comercio en el momento del
registro). Tener en cuenta que todo tipo de
sociedad comercial con menos de 10
trabajadores o hasta 500 salarios minimos
de activos al momento de la constitucién no
necesita escritura publica para constituirse.

« Diligenciar el formulario de registro y v
matricula. Obtencion del NIT (Nimero

de identificacion tributaria)

Registro de uso del suelo,
condiciones sanitarias y de
seguridad

« Diligenciar el anexo de solicitud del NIT
ante la Dian

& Pagar el valor de registro y matricula



lo hago debo contratar a un tercero,
en este caso el valor corresponde
a mis honorarios o salario. Por
lo tanto, debo tomar el valor de
mercado para colocar el costo de
forma que sea lo mas cercano a la
realidad.

Cuando se adquiera maquinaria
se debe tener en cuenta que
esta inversibn se debe amortizar,
tomando factores como la vida util
del bien, el tiempo de uso, el valor
de alquiler de este producto en el
mercado, porque de otra forma, al
aplicarle todo el valor de adquisicion
al proyecto, bien o servicio, en el
momento de compra Unicamente,

generard indicadores negativos
que no le daran viabilidad al
presupuesto.

Es importante cargar al presupuesto
costos financieros, impuestos,
gastos administrativos y de venta,
analizando su participacion e
impacto en el precio final.

Los presupuestos permiten que
la planeacion logre resultados
positivos, soluciones a percances
presentados en el desarrollo de la
actividad, optimizacién de recursos
y eficiencia en las operaciones;
y no, como es costumbre, ver
negocios con pérdidas permanentes
y cierres por quiebra a negocios que
deberian ser rentables.

Un presupuesto consiente permite
realizar cambios substanciales
antes de comenzar un negocio o
proyecto y asegurar el éxito.

Dentro del giro ordinario de
actividades puedo contar con uno o
muchos presupuestos, dependiendo
mis objetivos y necesidades.

Los presupuestos se clasifican en
muchos tipos segun quien los use,
los siguientes son los mas comunes:

- Segun el tiempo de corto o largo
plazo

- Segun el sector son publicos o
privados

- Segun el campo de aplicacién
en la empresa en financieros o de
operacion.

- Segun su flexibilidad en variable o
fijos

- Segln la técnica estimados o
estandares

Algunas clases de presupuestos
segun las necesidades de los
negocios son:

- Presupuesto maestro

- Presupuesto de flujo de caja
- Presupuesto de ventas

- Presupuesto de produccién
- Presupuesto operativo

Los presupuestos generan
desventajas cuando los datos de
las estimaciones o proyecciones
no son correctos, falta de tiempo
para su realizacién, comparacion
y ajuste, y porque normalmente no
cuentan con imprevistos.

Ejemplo:

Soy un agricultor que tiene una
hectarea y quiere saber a qué precio
debo vender mi producto y saber si
es rentable para mi sembrar este
producto o no.

Para ello lo primero que debo hacer
es calcular los costos en funcion
de la produccién es decir: tierra,
plantas, mano de obra, abonos,
herramientas, insecticidas y demas
items necesarios para lograr una
cosecha.



Asi, que el primer costo que
revisaremos es el costo de la mano
de obra por hora y de esta manera
saber cuantas horas hombre
requiere el cultivo y cual es el valor
de la misma.

Tomando como Base el salario
minimo mensual legal vigente
(SMMLV) mas las prestaciones
sociales de ley se obtiene un total
de $1.324.992 esto se divide en 30
dias al mes, entonces:

$1.324.992/30 dias = 45.546 Pesos
diarios

Sitomamos los $45.546 diarios y los
dividimos por las 8 horas laborales
dia obtendremos:

$45.546/8 horas = 5.693 pesos
hora

$5.693 pesos es el valor de una
hora de trabajo.

Para los insumos hacemos un
calculo similar, por ejemplo si
tenemos una hectarea de tomates
y por hectarea se deben sembrar
100 arboles. Y de acuerdo a las
indicaciones del agronomo se debe
colocar 0,5 libras de abono para
cada arbol, entonces:

100 arboles* 0,5 libras= 50 libras
de abono

Lo que nos indica que necesitamos
50 libras de abono para la hectarea
de tomate. Si la libra de abono
cuesta $5.000 pesos, las 50 libras
nos costaran:

$5.000 X 50libras= $250.000

$250.000 costara
hectarea de tomate.

abonar la

De igual forma se calculan los
demas costos de produccién. Ver
anexo 1. Modelo Presupuesto Para
Cultivo.

Sabiendo cuanto se ha invertido en
el cultivo, sabemos el costo total
de produccién. Con ello debemos
calcular la produccién esperada, lo
cual podemos hacerlo contando el
numero de frutos o libras de calidad
para la venta descartando los
podridos, manchados, etc.

Para ello tomamos aleatoriamente
unos 10 arboles, que equivalen al
10% en este caso.

ARBOL LIBRAS
1 60
50
45
65
70
66
58
67
55
56
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TOTAL 592

Con este dato calculamos la
produccién estimada del cultivo,
asi:

Dividimos el total de kilos obtenido
dividido por el nimero de éarboles
revisados, es decir 10, ésea:

592 libras/ 10 arboles= 59,2 libras
promedio por arbol.



Ahora calculamos el total de la cosecha, multiplicando el promedio de libras
obtenido por el nimero de arboles por hectarea, 100 arboles en nuestro
caso.

59,2 libras X 100 arboles = 5.920 libras

Sabiendo de acuerdo a nuestros costos de produccién que hemos invertido
$5.000.000 para una produccién de 5.920 libras.

$5.000.000/ 5.920 libras = $845 por libra
El costo de produccién de una libra es de $845 pesos.
Conociendo el costo de produccidon que es de $845 pesos, tenemos un
margen de negociacién para el precio de venta, tomando en cuenta el

precio de mercado, en nuestro caso aumentaremos el porcentaje de utilidad
en un 100%.

Costo de produccién + Margen utilidad = Precio de venta
$845+$845 = $1.690 libra

Sabiendo el costo de venta del producto por libra calculamos el ingreso
bruto de la produccién.

Precio de venta X Libras totales de producto = Ingreso bruto
$1.690 X 5.920 libras = $10.004.800
Después de ello calculamos el ingreso neto:
Ingreso bruto — costo de produccién = Ingreso Neto

$10.004.800 — $5.000.000= $5.004.800



MERCADEO

EN FERIAS

Las empresas que quieran acceder
a nuevos mercados deben tener
como una de sus prioridades
participar en eventos como ferias,
exposiciones ruedas de negocios y
otros tipos de eventos de caracter
comercial, los cuales por la relacién
costo beneficio en relacién con
otras actividades promocionales
puede ser menos costosa.

Asistir a este tipo de eventos es la
oportunidad para conseguir nuevos
clientes, estudiar el mercado y la
competencia entre otras ventajas.
Los objetivos principales para que
una empresa tome la decisiéon de
participar o no en una feria son:

* Nuevos contactos: La feria
es el espacio ideal para buscar
nuevos clientes, localizar nuevos
representantes o distribuidores,
conceder franquicias o

encontrar aliados estratégicos.

*Ventas: Laferia es el sitio ideal para
aumentar las ventas a corto plazo,

mejorar las ventas con nuestros
antiguos clientes y conseguir ventas
con nuevos clientes.

* Fidelizacion de clientes: es un
punto de reencuentro con clientes,
aprovecha para ofrecerles algo
diferente, como por ejemplo
la introduccién de un nuevo
producto o servicio y un trato méas
personalizado.

* Andlisis de la competencia: Es
el momento ideal para estudiar
a tus competidores sus ofertas,
las novedades del sector, probar
el mercado ya que las empresas
muestran en este tipo de eventos
en su stand sus mejores y mas
novedosos productos.

* Mejorar la imagen de marca
(branding): Participar en este tipo de
eventos permite refuerza y fortalece
la imagen de una empresa ya que
ha ellas asisten por lo las mejores
empresas del sector.



De lo anterior se deduce que participar en una feria genera muchas ventajas
y beneficios siempre y cuando contemos con una buena planificacién y
asesoramiento, lo que nos evitara perder tiempo y dinero en la inversion.
Poe ello es importante realizar una buena planificacion antes de la misma,
ya que ello implica mas que una simple exhibicién, la participacion requiere
de un andlisis antes, durante y después del evento con el fin de plantear
las estrategias a seguir para tener una feria exitosa. La asistencia a una
feria la podemos dividir en tres etapas, la preferia, la feria y la posferia. En
la primera etapa que es la preferia debemos tener claros lo motivos para
participar en la mismas y definir los objetivos de nuestra participacion en ella
por ello es conveniente realizar lo siguiente:

« Definir los objetivos que queremos alcanzar con la participacion en la Feria.

Aumentar las ventas a corto plazo.

Buscar nuevos clientes.

Introducir un nuevo producto o servicio.

Localizar nuevos representantes o distribuidores.

Propiciar una alianza estratégica.

Conceder una licencia o franquicia.

Estudiar la competencia y el mercado.

Probar el mercado.

Reforzar la imagen de una empresa o producto en un mercado.

* Ok Ok O X X F F F

* Recopilar toda la informacién posible acerca de la oferta y demanda de
nuestros productos en ediciones anteriores o en ferias similares.

* Calcular el costo de participacion: como resultado de esto sabremos
anticipadamente si nos va a resultar rentable o no la participacién en dicho
evento. Para ello debemos hacer una estimacién de la inversién tanto en
tiempo como en dinero que nos va a suponer la asistencia. Dentro del
presupuesto basico debemos tener en cuenta los siguientes aspectos:
Inscripcién, Stand (valor metro cuadrado , montaje y desmontaje, muebles y
enseres, etc.), Servicios ( agua, luz , internet, aseo, etc), Recurso humano
(viaticos, sueldos, transporte, etc.) , Transporte mercancia (transporte , gastos
de aduana , etc.), Promocién (folletos , catalogos, tarjetas de presentacion,
etc.), Muestras promocionales (Producto, Rifas, etc.) ,Publicidad ferial



(Directorio de la feria  Revista,
etc.), Gastos de representacion,
Impuestos, Imprevistos 5% .

e Evaluar la capacidad de
negociacion: en medio de la Feria
y dependiendo de la magnitud
del evento seremos “grandes”
o “pequenos”, ello definird las
técnicas y la capacidad de
negociaciéon nuestras, las cuales
seran diferentes segun el caso.

Habiendo analizado y avaluado lo
anteriores puntos procederemos a
tomar la decisién de participar o no
en dicho evento, y si la respuesta
es afirmativa procederemos a
contactar a los organizadores del
mismo, y tramitaremos la inscripcion
y el pago de participacion.

A termino seguido prepararemos
nuestra presencia y disefio del
stand, para ello es importante
buscar la ubicacién mas adecuada,
para esto solicitaremos un plano
general de la feria o evento, ya que
lo ideal es quedar ubicado en una
isla o un Stand con tres laterales
visibles.

La ubicacibn y el tamano
determinan el precio del alquiler
del espacio, a mayor superficie y
mejor ubicacién el precio se eleva,
por ello es indispensable buscar el
equilibrio entre ubicacién-superficie-
presupuesto para encontrar la
solucién que mejor se adapte a
nuestras necesidades.

La Ubicacién: es de vital importancia
analizar la circulacion del publico
y tener muy en cuenta puntos
estratégicos ya que ello nos asegura
un flujo elevado de Vvisitantes
(ubicaciéon de las empresas mas
relevantes, la cafeteria, los accesos
y los banos, etc.). El Tamafo del
stand hace visible nuestra empresa.

Teniendo clara nuestra ubicacion
y el tamano de nuestro stand,
procederemos a realizar el disefio
de este, tomando como premisa el
mensaje que queramos transmitir
en la feria (promocionar un
producto, cerrar tratos con clientes,
etc.). El stand debe recoger la
esencia de nuestra empresa, debe
llevar los colores corporativos,
logos, eslogan, etc... ademas debe
ser facilmente visible por ello debe
de ser llamativo, diferente, capaz
de captar la atencién del visitante y
de mantenerla, tanto de cerca como
de lejos, para que se nos pueda
encontrar facilmente.

El stand debe ser estéticamente
agradable, esto quiere decir que no
necesariamente el mejor estan es el
mas costoso, pues un stand sencillo
hecho con materiales econémicos
puede obtener un éxito categorico,
el secreto entonces radica en
conjugar con coherencia todos los
elementos que hacen parte de este.
Nuestra presencia en la feria se
puede reforzar por medio de la
participacion en  conferencias,
mesas redondas, demostraciones,
merchandising, sorteos, etc... Pero
lo que definitivamente nos aportara
un valor afadido es el trato que le
demos a nuestros clientes y una
imagen de empresa positiva. El
80% de los visitantes de las ferias
recuerdan el trato que han recibido
en el stand.



Publicidad y Mercadeo

Aunque los organizadores de los eventos son los encargados de dar
cobertura, es necesario (0 mas bien obligatorio) que las empresas
participantes realicen sus campafnas de promocién propias si quieren
preparar un evento con éxito. Las ferias, las ruedas de negocios y demas
eventos de esta clase son centros de negocios que potencializan el
encuentro entre las empresas y sus clientes en donde se cierran negocios,
se presentan nuevos productos, se conoce la competencia, etc.

Para esto la empresa utilizara como estrategia los siguientes medios: el
marketing directo (informando e invitando a nuestros clientes), la Publicidad
corporativa (tarjetas de visita, carpetas, folletos, catalogos, merchandising),
Publicidad en los medios convencionales (radio, televisién, revistas,
periddicos, etc.) y Publicidad en el medio online.

El marketing en la feria no se puede limitar a reservar un espacio, colocar
un stand y repartir publicidad, el marketing en una feria abarca mucho mas
y tener un equipo formado y cualificado es fundamental.

Durante la feria hay que aprovechar lo méaximo posible el tiempo y atraer
al mayor nimero de visitantes y atenderlos de manera adecuada, para
rentabilizar parte de la inversiéon y cumplir los objetivos marcados, para ello
nuestro personal debe desempenar sus funciones con profesionalidad y
coordinacién y ademas se debe:

* Tener bien identificados y presentados los productos.

« Tener una presentacion preestablecida de la empresa.

» Hacer demostraciones y distribuir material promocional, de forma
selectiva, evitando el reparto masivo de folletos.

* En horarios flexibles, hacer visitas a otros stands (Estudiar a otros
expositores).

* Ir recogiendo los datos de las personas que visitan el stand para la
creacién de una base de datos de negocios.

*Escuchar activamente de lo que se esta hablando acerca de nuestra
marca y del evento en las redes sociales.

Una vez finalizada la feria ha llegado el momento de valorar los resultados
del trabajo realizado. La feria es un punto de partida para toda la labor
de marketing y ventas posteriores que hagan rentabilizar al maximo la
inversién que supone haber participado en el evento.

Para hacer un andlisis profundo sera necesario elaborar una memoria
donde ser recoge toda la informacién acerca del evento que nos sirva para
analizar todos los aspectos de lo que hemos hecho y nos pueda servir de
ayuda en ediciones posteriores. La memoria debe incluir una parte técnica
donde se valoren los proveedores, el personal y la organizacién en su
conjunto, y otra comercial que recoja como ha ido el desarrollo de la feria y
los resultados obtenidos en cuanto a volumen de asistentes, valoracién de



la atencion y del stand, analisis de la competencia, etc.

La evaluacion de la post-feria dependera del objetivo marcado en la reunién
inicial con el equipo de trabajo. Es necesario llevar a cabo dos tipos de
analisis una vez se ha clausurado el evento:

* Analisis cuantitativo: Retorno de la inversion efectuada, nimero de
contactos realizados, pedidos firmados, contactos convertidos en
ventas.

* Mediciones cualitativas: Informes del personal involucrado evaluando
aspectos positivos, negativos, impresion general, posibles mejoras,
conocimiento de la competencia y evaluacion de los visitantes.

Lo mas importante en la post-feria es el seguimiento de los contactos
realizados, este contacto debe hacerse tan pronto como se pueda, ya que de
lo contrario la relacién podria enfriarse y hacer que los clientes potenciales
pierdan el interés. Al igual que durante la feria la actitud proactiva de los
comerciales es fundamental para dar imagen de rapidez, eficacia, anticiparse
a los competidores y conseguir ventas.

Si la feria ha sido exitosa y se han cumplido los objetivos marcados, se
aconseja seguir participando en futuras ediciones para consolidar relaciones
y mantener la presencia en el mercado.



ANEXO 1: MODELO PRESUPUESTO PARA CULTIVO

ACTIVIDADES Unidad Cantidad | Precio/ %
Unidad | Participacion
Costos Directos
Labores
Adecuacion Jornal
Drenaje Jornal
Caminos Internos Jornal
Trazado Jornal
Ahoyado (40*40) 30 hoyos/dia Jornal
Llenado hoyos (con Jornal
tierra+fertilizantes)
Fertilizacion Jornal
Enmienda Jornal
Siembra Jornal
Tutorado, pintada y deschuponada Jornal
Transporte material a campo Jornal
Monitoreo Jornal
Control de malezas Jornal
Control fitosanitario Jornal
Resiembras Jornal
Podas Jornal
Cobertura platos (mulch) Jornal
Cosecha y Poscosecha Jornal
Subtotal
Insumos
Plantulas Unidad
Herbicidas Litro
Micorrizas Bulto (50 kg)
Fertilizante Quimico - 1 Bulto (50 kg)
Elementos menores Bulto (50 kg)
Fertilizante foliar Litro
Cal - Enmiendas Bulto (50 kg)
Fungicida Kilo
Insecticida Litro




ACTIVIDADES Unidad Cantidad | Precio/ %
Unidad | Participacion
Pegante Litro
Gasolina Galon
Lubricantes Cuarto de G
Pintura o cicatrizante Cuarto de G
Subtotal
Equipos y herramientas
Dotacion seguridad Dotacion
trabajador
Bomba de espalda Unidad
Herramientas Paquete
Herramientas de poscosecha y poda Paquete
Bombillos Ultravioleta Unidad
Trampas de luz Unidad
Canastillas Unidad
Gramera Unidad
Bascula Unidad
Subtotal

Costos comercializacion, Transportes

insumos y producto

Transporte de Insumos a finca

Kilo

Transporte de producto

Kilo

Subtotal

Suma Costos Directos

COSTOS INDIRECTOS

Administracion

Mes

Asistencia Técnica

Mes

Analisis de suelos (cada 2 afos)

Andlisis de foliares (cada afio)

Subtotal

TOTAL COSTOS

100%

Precio Promedio

Kilo

Ingreso Neto




ANEXO0 2: MODELO PRESUPUESTO PARA PARTICIPACION EN EVENTOS

ITEM COSTO

STAND Costo m?

Disefio montaje y desmontaje

Muebles y enseres (basicos y
adicionales)

SERVICIOS Teléfono

Internet

Agua

Luz

Aseo

Seguridad

OTROS Otros

Transporte y embalaje
mercancia

RECURSO Personal interno atencion stand

HUMANO Personal externo atencion stand

Pasajes

Hospedaje

Manutencion

Transporte local o movilidad

PROMOCION Folletos y catélogos

Tarjetas de Presentacion

Invitacion a clientes

Pendones, dumies

MUESTRAS Producto
PROMOCIONALES Rifas
PUBLICIDAD Directorio de la feria
FERIAL Revistas
IMPREVISTOS (5%)
TOTAL PRESUPUESTOQ
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