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METODOLOGIA

mEncuesta Estructurada

Esta metodologia de investigacion recolecta informacion
de los encuestados, la encuesta esta elaborada de

parametros fijos y las preguntas mantienen un orden
especifico.

= TIPO DE INVESTIGACION:

Cuantitativa (Descriptiva)

mEsta investigacion nos permitira recopilar datos numeéricos y
responder a nuestras inquietudes incluyendo preferencias,
habitos de compra, estrategias de marketing etc.




TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION'DE
INFORMACION:

UNIVERSO: 886.837 personas de la ciudad de Turin (Italia)con
un tamano de muestra de 1.165)86n,consumidores y clientes
en los diferentes lugares como iminimarkets, supermercados,
mercados mayoristas y demas dela ciudad. Con una realizacion

total de 25 personas/encuestadas para el efecto académico. CONCLUSIONES

1'.

En conclusidn, con respecto a las encuestas y dando respuesta a
la formulacién del problema, los ciudadanos de Turin la gran
mayoria prefiere una fruta de calidad para su consumo en las
compras que realiza de productos para la canasta familiar, ya
que HEALTHY BANANA S.A es una empresa nueva y su principal
objetivo es poder brindar calidad, tiene esta como tal una gran
oportunidad en el mercado para poder posicionarse, también
podemos concluir que los ciudadanos consumen bastante
banano esto nos permite saber que la fruta como tal no es
extrafia en esta ciudad para el consumo.
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PRODUCTOR NACIONAL FORMULARIO DE REGISTRO EMPRESARIAL

FORMULARIO 02

i REGISTRO DE PRODUCTORES NACIONALES. OFERTA EXPORTABLE Cémara . FORMULARIO DEL REGISTRO UNICO
i Y DETERMINACION DE ORIGEN de Comercio EMPRESARIAL Y SOCIAL RUES

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo d
Resbics 4 Cokimsia e HOJA1
Para wio exclusvo e 1a Camara de Comerio
Dilgeacie a micuina o jetra Y e ? Al meticilo 18 -
0.1 REGISTRO INICIAL 0.2 RENOVACION: Codigo cealuler m rtaca debe ser : srticdo 3 g Chiet y Mol sadcs el
1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA = B hhﬁ_g:nmmmu&‘muw- de tods 12 contenida
LI RAZON SOCIAL: 1.2 NIT
1.3 DIRECCION OFICINA PRINCIPAL: CIUDAD: AA INFORMACION DEL REGISTRO
TELEFONOS: FAX: CORREOE: REGISTRO NERCANTIL / VENDEDORES DEJUECOS DE SUERTE Y AZIR REGISIRO ENTIDADES s::mﬁmﬁu‘:: ';‘o‘::"‘m’:mm VEEDURIAS SR DR ki SR
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2.2 NOMSRE COMERCIAL: AIUS 1E DE INFORMACION FINANCIERA ASUSTE OE INFORMACICN FINANCIERA D CANCELACION
2.3 NOMBRE TECNICO: D D
2 ACTUALIZACION POR TRASLADO
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o e o o
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CLASIFICACION ARANCELARIA

CLASIFICACION ARANCELARIA
DEL BANANO CAVENDISH

0803.90.11.00

Perfil de la mercancia

Nivel
Nomenclatura
ARIAN

Descripcion

Unidad fisica

DATOS GEMERALES

Cadigo Cédigo Cadigo
Momenclatura Complem.  Suplem. HiEsAE Hasta
0803.90.11.00 O1-ene-2012

Frutas y frutos comestibles; cortezas

de agrios (citricos), melones o sandias

Bananas, incluidos los platanos

gplantainss, frescos o secos. 01-ene-2012
- Los demas:

- - Frescos:

- - - Tipo ¢cavendish valerys

01-ene-2012

kg - Kilogramo

Leg

I




Cent inspec sanitana expartac alimentos y materias primas - Instituto
Nacional De Vigilancia De Medicamentos Y Alimentos

Certificado fitasanitario - Instituto Colombiano Agropecuario

Orden Codigo

1
2
3
4
5
6
7

Documento - Entidad

138
138
143
142
140

141
144

Mombre

Variedad o especie
Elaboracion
Presentacion
Destino

Forma de conservacidn
Otras caracteristicas

Documentos soporte

VISTOS BUENOS

Documentos soporte para exportaciones - 0803901100

Trémite Reguisito

EMBARQUE/DESEME OPCIONAL

EMBARQUE/DESEME OPCIONAL

NO
N0

Descripciones de mercancias para exportaciones — 0803901100

Descripcidn Tipo de dato Longitud Decimales Obligatorio
NUMERICO 8 sl
TEXTO &0 NO
NUMERICO 8 NO
NUMERICO 8 NO
NUMERICO 8 NO
NUMERICO 8 NO
TEXTO 4000 NO

Pty

Electrdnico

Desde

(12-ene-2012
(12-ene-2012

Desde
01-ene-2012
01-ene-2012
01-ene-2012
01-ene-2012
01-ene-2012
01-ene-2012
01-ene-2012

Cama
Q \entana )

Hasta  Paises

9
v

Cema
Q wenana_J

Hasta Ley Detalle

Descripcion de mercancias



CERTIFICADO DE ORIGEN

COLOMBIA -ITALIA -—

[ =TT Y P —————————1 ITALIA 13. SOLICITUD DE CONTROL, con desting a; 10. RESULTADO DEL CONTROL. o T
Healthy Banana S.A -
Mobile:0086-17337238645 Yiuoanler noies HA (aVErne St 00 S sl iaren. El conlrel efectuado ha demostrado que ests certificado

2 i 5 Tos i bi
Email: Healthybanana@gmail.com ‘f‘c‘-ma-?o n;ﬁ"l‘E:doon os intercambios talia e ok oot n Autoroad
| X DASUIRIRIIO e, wpwiton, Grecctn. woreiowy po) a E Compeleme o Auloridad Aduanera heicads y que la
booediois Italia y Colombia formacian que contena es exacta.
K (RO o TR o T YT T | no cumple 1as condiciones deo autanbicidad y oxactitud
° it ‘“‘3.° Sord ':: rri 5’2‘.” oo D as {véanse notas adjuntas),
consideran originarios = — r
los productos. 14 lia Colombia Se solkita la verificacion de i autenticidad y de le regularidad
'F'l'nfomaclén relativa al transporte (mencen 7. Observaciones del presente certificado.
ncultatva)
. Popayan - Cauca18/05/2022
Via Maritima - MSC - S BRS et
e y ez (g y Secony
Setn Sele
g de orden; 5 10 G y leza de los bull . Masa 10, Factura
(1); Desig i6n de las mer fas (2) bruta (kg) m_.
u otra
medida
El banano uvendhh nnn fruta fresca cultivada sln qulmoos. (litros, 012356
lista para in tipo de qu m3, ete.) — y .
dafe la salud del oomumdor cultivado a base de pmductos Peso — Farras (Fiomay
organicaos.
405KG (1) NArqas £0n eE X @1 Deadhs 6 comasgcodn
Dimeansidn
8407800°780
MM
Tamano de
ambalaje
900 °860°800 NOTAS
1. B ceriicado no deberé evar borrones ni corecciones superpuestas. Cualquier modilicacion deberd hacerse
lachando los datos erroneos y anadiendo, en su caso, los correctos. Tales reclificaciones deberan ser rubricadas par
la persona que haya extenddo el cerificado y ser visadas por s autoridades competentes o las avtondades
adurneras del pals o terntorio oe expedicion

11. VISADO DE LA ADUANA O DE LA AUTORIDAD 12. DECLARACION DEL EXPORTADOR

GUBERNAMENTAL COMPETENTE & .. . 2. No deberan quedar espacios vacios entre ios distintos articuios Indicados en el certificado y cada articulo ira

e Sxp b (3): Aello arite fon 1as precedido de un namero de orden. Se trazara una linea horizontal iInmediatamente después del Oitimo arficulo. Los
duana o g SIONS pare.wxp L espacios no ulllizados daberdan tacharse de forma que resulte imposible cualquier afadido postedor.

Pais o de o :‘“m =

BBt e B QG e A Prurion MURoR 3. Las mercancias deberdén designarse de acuerdo con ko8 usos comerciales y con ol detalle sulicente para que

A A e puedan ser idenlificadas
(Firmn) (Firma)
(1) En caso de que las 1as no estén el nu de articulos o escribase "a granel” se
sea el caso.
{2) Incluye la clasificaci de la al nivel de p (4 digitos)

(3) sila del pais o territonio de expoﬂacion lo exige.




CIF

CIF viene de las siglas en inglés de Costo, Seguro y Flete.
En este caso, la empresa vendedora entrega la mercancia
a bordo del buque y debe contratar y pagar los costos,
todos los tramites aduaneros y el flete hasta el puerto de
destino. Sin embargo, el comprador asume el riesgo de
pérdida o dano de la mercancia en el puerto de embarque.
Por ello, el seguro lo contrata el vendedor, pero da
derecho al comprador.

NECTERE INCOTERM CIF

FABRICA FRIMER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENAJE LLEGADA A| MACEN

ENVIO MERCANCIA MERCANCIA A DESTIND

- = [

l M - 1] 1]

Gl ==h _us Smmmm 1 - ﬁ... ﬁ..
OBLIGACION - OBLIGACION TRANSFERENCIA
VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

incoterms.online




CONTRATO DE

COMPRAVENTA

Un contrato de compraventa internacional se define
como un instrumento que refleja el acuerdo entre dos
partes domiciliadas en diferentes paises con el fin de
crear, transferir, modificar o exigir derechos y obligaciones
bajo el amparo de una ley.

CONTRATO DE COMPRAVENTA

INTERNACIONAL

Conste por el presente documento el contrato de compraventa

internacional de mercaderias que suscriben de una
parte: , len adelante “EL VENDEDOR”), una compafia
debidamente establecida bajo las leyes de la Republica de Peru, y
representada por . con su oficina principal en:
nimero de fax: Y. (en

adelante “EL COMPRADOR"), una compafiia debidamente establecida bajo
las leyes de la Repulblica de Colombia, y representada por
, con su ofkina principal en n

numero de fax:
GENERALIDADES
CLAUSULA PRIMERA:

1.1. Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser
aplicadas conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa
Internacional entre las dos Partes aqui nominadas. En caso de
discrepancias entre las presentes Condiciones Generales y cualquier otra
Condiciébn Especifica que se acuerde por las Partes en el futuro,
prevalecerdn las Condiciones Especificas.

1.2. Cualguier situacién en relacidn con este Contrato que no haya sido
expresa o implicitamente acordada en su contenido, debera ser
gobernada por:

a) la Convencién de las Naciones Unidas sobre la Compraventa
Internacional de Productos (Convencidn de Viena de 1980, en adelante
referida como la CISG, por sus siglas en inglés), y

b) en aquellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomara como
referencia la Ley del pais donde el Vendedor tiene su lugar usuzal de
negocios.

www.d@ariodelexportador.com Pagina 1de 7



FACTURA

COMERCIAL

FACTURA COMERCIAL DE
EXPORTACION

(Sin Derecho a Factura Comercial)

EXPORTADOR: Corporacién Boliviana de Oxigeno (COBOXISR L) FACTURA N€:
002123

DIRECCION: Km. 11 al Norte en el Parque Empresarial Coronado RUEX N2: SCZ -
356

TELF.: (591-3) 3222592

FECHA: 23 de Junio de 2015 DESTINO: Brasil
NIT: 5885498123

IMPORTADOR: 007 do Brasil Ltd.
DIRECCION: Bandsras Avenida Q 24, 662 Lt 14
TELF.: (62) 3247-0007 - 32663167

CIUDAD: Goias

PAIS: Brasil
CANTIDAD DESCRIPCION DE LA MERCANCIA
500 Oxigeno liquido en cilindro de 10,5 kg.
75 37500
Marca Coboxi

Valor FCA - Santa Cruz
37500

Flete Santa Cruz- Puerto Suarez
1200

Valor CIP - Puerto Suarez
38700

Flete Puerto Suarez - Goiés
2000

EMPRESA DE TRANSPORTE: Sur Cargo SR.L
MODALIDAD DE TRANSPORTE: Terrestre

DECLARACION JURADA: Declaro bajo juramento que los datos contenidos en esta
Factura Comercial son el reflejo fiel de |a verdad y los precios indicados son los
auténticamente pagados o a pagarse. Asi mismo declaro que no existen convenios
que permitan alteraciones en estos precios.




CARTA DE
CREDITO

En el comercio internacional
se requiere de un mecanismo
que genera confianza vy
seguridad de que los pagos vy
la entrega de las mercancias
se realicen, por lo cual
tomamos la decision de
escoger la carta de crédito.

CIUDAD, DIA de MES de ANO

Senores

BANCO DEL EXPORTADOR Nuestra ref. :

Comercio Exterior

Presente Ref. Banco Emisor:
Embarque N

Estimados sefores:

De acuerdo con lo requerido por la carta de crédito de la referencia, presentamos a ustedes los
siguientes documentos:

ORIG / COPIA

(00)(00) LetraN.® ____ . por el importe de:
(00 ) ( 00 ) Factura comercial N.¥ __ ___porelimporte de:
( 00 ) (00 ) Documento de embarque O Maritimo 0O Adreo OfTerrestre O Charter party
(00) (00 ) Lista de empaque

(00) (00 ) Certificado de origen N.*
(00) (00 ) Certificado de analisis
(00 ) (00 ) Certificado de calidad

( 00 ) (00 ) Pdliza de seguro

O O S S S R S e T e S e iy
LR N L1 ISR
L 5, o T e et e e 20 (1 1 LT T e o Lo W Y

Los mismos que agradeceremos revisar de acuerdo con las condiciones de la L/C de la referencia y al
amparo de las reglas ¥ usos de la Camara de Comercio Internacional relativas a créditos documentarios
vigentes ala fecha.

INSTRUCCIONES ESPECIALES:
O Avisar discrepancias al teléfono Fax:
E-mail At:
Autorizamos a remesar los documentos arriba indicados con las discrepancias encontrad as.
Enviar documentos via courier utilizando los servicios de la Cia.

A lallegada del pago, abonar a nuestra cuenta corriente N.*

oooo

Los gastos que ocasione la presente operacion deben ser cargados en nuestra cta. cte. N.%:




Exportacion definitiva: en adelante exportacion, es el
régimen aduanero que permite la salida del territorio Exportaciones por tramite regular:
aduanero de las mercancias nacionales o
nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el
exterior y no esta afecta a tributo alguno.

Exportaciones por tramites simplificado: “'\w B

- =S
-
A

)

Factura
+Documento de transporte.
+Documento que acredite el mandato.
+0tros que por la naturaleza de la mercancia se
requiera.




MEDIOS DE PAGO

En el comercio internacional se requiere
de un mecanismo que genera confianza
y seguridad de que los pagos y la
entrega de las mercancias se realicen,
por lo cual tomamos la decision de
escoger la carta de crédito. Ya que la
ventaja que tenemos es que no vamos a
perder nuestro producto ya que el banco
intermediario le va llegar la consignacion
de la mercancia y asi podemos cumplir a
nuestro cliente y facilitar una relacion,
disminuir los riesgos que puede haber
entre nuestro cliente y como nosotros
los que vendemos la mercancia.

Esta foto de Autor desconocido esta bajo licencia

cc

N



http://andresmacario.com/del-pago-con-trueque-al-pago-movil/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/

TECNOLOGO NEGOCIACION INTERNACIONAL

FICHA 2238137

DOCUMENTACION

MELEN PAOLA DIAZ FUELANTALA

ANGELICA MORA
POPAYAN CAUCA

2022



1: Registro para exportador: Para poder llevar a cabo el transporte internacional de mercancias, es
indispensable contar con un registro como exportador. Para ello, se reglamenté el Registro Unico
Tributario (RUT), que tiene como objetivo identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de
obligaciones administradas por la DIAN. es necesario que el exportador registre su RUT ante la
DIAN, para certificar las actividades comerciales que se van a llevar a cabo y asi poder contar con

un seguimiento por parte de las autoridades respectivas.
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2: Declaracion Juramentada:Esta solicitud es necesaria para obtener una prueba documentada
del origen de los productos. Con esto, lo que se busca es comprobar que efectivamente las
mercancias que se van a exportar provienen de Colombia, con el fin de poder aplicar de forma
correcta los aranceles correspondientes a los acuerdos que tiene el pais con el mercado

extranjero.
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3. La factura comercial de exportacién es un documento que contiene informacién importante
sobre la mercancia, precio, el modo de envio, asi como datos de la empresa que importa y de la

que exporta.

_(‘?g_l_D_l_A_N Factura de Exportacién
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4. Lista de Empaque: Si bien este documento no es obligatorio, si es recomendable incluirlo junto
a las otras certificaciones, ya que permite llevar un control mucho mas exhaustivo del manejo y la
identificacion de los bienes que se van a exportar. Por ello, se debe incluir en este documento la
fechay el lugar de embarque, el nimero de pedido, el nombre del vendedor y el comprador, la
cantidad y tipo de embalaje de la mercancia, el peso bruto y neto del material a transportar vy el
volumen de carga.

DATOS DEL EXPORTADOR: DATOS DEL DESTINATARIO FINAL: FACTURA ORIGINAL A NOMBRE DE: /ARMADOR, NAVIERA
MELEN PAOLA DIAZ FUELANTALA CARMEN ANDREA FUELANTALA MELEN PAOLA DIAZ FUELANTALA

Numero total de paquetes:450 paquetes Transporte: AEREQ

Peso Bruto Total (b):110.23Ib
Peso Bruto Total (kg):50 kg
Peso Neto Total (Ib):110.23lb
Peso Neto Total (kg):50 kg

Pies ciibicos totales:1.765735 ft*

No. de Factura Original:6306000000002
No. de Orden: 41574

Fecha de envio: 20/05/2022 Condiciones de Venta y Términos de Pago: INTEGRIDAD DEL CONTRATO

Moneda: Dolar

Envio:
nvio: aereo Metros ciibicos totales: 0.05000005m*
N Dimensiones Peso Bruto  Peso Neto
Descripcion de producto Cantidad Tipo de embalaje Largo  Ancho
roaucto . . 0 (in rgo (cm) Ancho (cm) 0 (cm) g g
product (n) () Molin) Largo(em) Ancho(em) Atofem) b K b K
450(azucar en polvo en bultos de 50 kg 450|embalaje primario 110cm [70cm  [1,25 mts 110.23 50/110.23 50
Pais de origen: colombia
Marcas: Asocaia
Notas:
Melen Paola Diaz Fuelantala Fecha: 15/05/2022
[NOMBRE Y CARGO DE

5: Registro sanitario: Dentro de la industria de las exportaciones, existen elementos que se
pueden enviar fuera del pais sin necesidad de expedir un registro sanitario o un visto bueno. Sin
embargo, hay otros elementos que no. Por eso, es fundamental tener en cuenta el tipo de
mercancia que se quiere exportar y hacer las averiguaciones adecuadas para tramitar todo en la
Ventanilla Unica de Comercio Exterior

B B o e e =

— AZUCARADAS "ZUCARITAS" CON VITAMINAS, MINERALES Y FRUTA DESHIDRATADAY | oo Vércido
N | HOJUELAS DE MAIZ AZUCARADAS "ZUCARITAS" CON VITAMINAS, MINERALES Y CEREAL — ot

EXTRUIDO SABCR FRESA

11848 AZUCAR MORENA, AZUCAR CRUDO, AZUCAR RUBIA. RSIAVI6M 15294 Vigente

AZUCAR CRUDO (A), AZUCAR MORENC (A) Y AZUCAR NATURAL, AZUCAR CRUDO
TURBINADC,

A
84022

RSIAVIEM15494 Vigente




Vencido 2G21-09-28

IR CRUDO. AZUCAR RUBIA RSIAVIEM 15294

Vigente 2024-09-2

NADO

RSIAVIEGM 15494

Vigente 2025-03-03

6.Documentos de transporte: Dentro de los documentos para exportar también deben tener en
cuenta los documentos del transporte fisico de la mercancia. Estos documentos son de por si
contratos de transporte de mercancias entre las partes (vendedor y comprador) y se suelen utilizar
como un acuse de recibo que certifica que la mercancia ha llegado al punto de entrada en el pais

de destino.

NOMBRE Y DIRECCION DEL EXPEDIDOR

Shipper’s Name and Address

ASOCANA
CRA2 #16 NORTE-1

POPAYAN CAUCA

NO NEGOCIABLE
AIR WAY BILL
CARTA DE PORTE AEREO

(CONOCIMIENTO AEREO)

LAS COPIAS 1, 2 Y 3 DE ESTA CARTA DE PORTE AEREO SON
ORIGINALES Y TIENE LA MISMA VALIDEZ

Se conviene que la mercancia aqui descrita es aceptada para
su transporte en aparente buen estado

y condiciodn (salvo indicaciones en contrario) y CONFORME A
LAS CONDICIONES DEL CONTRATO AL

DORSO. TODA LA MERCANCIA PODRA SER TRANSPORTADA
POR OTROS MEDIOS, INCLUSO POR CARRETERA O POR
OTRO TRANSPORTISTA A MENOS QUE EL EXPEDIDOR DE
INSTRUCCIONES ESPECIFICAS EN CONTRARIO EN EL
PRESENTE CONOCIMIENTO Y EL EXPEDIDOR ACEPTA QUE LA
EXPEDICION PODRA SER TRANSPORTADA A TRAVES DE
PUNTOS DE ESCALA INTERMEDIOS QUE EL TRANSPORTISTA
CONSIDERE APROPIADOS. SE

LLAMA LA ATENCION DEL EXPEDIDOR SOBRE EL “AVISO
SOBRE LIMITACION DE RESPONSABILIDAD DE LOS
TRANSPORTISTAS”

MARKET SAFE

ANCUD CHILE

NOMBRE Y DIRECCION DEL DESTINATARIO

Consignee’s Name and Address

INFORMACION CONTABLE/ Accounting Information




AGENTE DEL TRANSPORTISTA EMISOR, NOMBRE Y CIUDAD

Issuing Carrier’s Agent Name and City

ASOCANA

CRA2 #16 NORTE-1

CODIGO IATA DEL AGENTE

POP

N2 DE CUENTA

25561

AEROPUERTO DE SALIDA (DIRECC. 12 TRANSPORTISTA) Y RUTA
SOLICITADA

AEROPUERTO INTERNACIONAL DORADO

A 1°TRANSPORTIS A POR A POR MON PESO | OTR VALOR VAL
TA EDA / 0s DECLARADO OR
PARA DECL
VAL TRANSPORTE .
OR ADU
ANA
S
150000000
1500
0000
0
AEROPUERTO DE DESTINO VUEL | VUELO VALOR SEGURO: SI EL TRANSPORTISTA OFRECE
o/ / UN SEGURO Y ESTE ES SOLICITADO DE
AEROPURTO PUPELDE ASEGURAD | CONFORMIDAD CON LAS CONDICIONES
FECH FECH o AL DORSO INDIQUESE EN CIFRA EL
A A VALOR ASEGURADO EN LA CASILLA
DENOMINADA VALOR ASEGURADO
454 20-
05
DATOS E INSTRUCCIONES PARA MANIPULACION
MANIPULECE CON PRECAUCION
sCl
Ne PESO KG CLA Ne PESO A COBRAR TARIFA/ TOTAL NATURALEZA Y
BRUTO S SE TARIFA CANTIDAD DE
BULT CARGO LA MERCANCIA
0s L TARI ESPECI
B FA FICA
22500 KG PERECEDERA
45




PAGADO CARGO POR PESO DEBIDO OTROS CARGOS
CARGO POR VALOR
IMPUESTOS
1500000000
TOTAL OTROS CARGOS A PAGAR AL AGENTE El expedidor certifica que los datos aqui consignados

TOTAL OTROS CARGOS A PAGAR AL TRANSPORTISTA

son correctos y que en caso de contener la mercancia
articulos peligrosos, estos han sido descritos
detalladamente y se encuentran en condiciones
adecuadas para su transporte aéreo de acuerdo con el
Reglamento sobre Articulos Peligrosos que sea aplicable

FIRMA DEL EXPEDIDOR O DE SU AGENTE

TOTAL PAGADO

TOTAL DEBIDO

CAMBIO APLICADO

A COBRAR EN MONEDA
DESTINO

usbD

FORMALIZADO EL FECHA EN (LUGAR) FIRMA DEL
TRANSPORTISTA EMISOR O DE SU AGENTE

PARA USO EXCL. DEL
TRANSPORTISTA EN DESTINO

CARGOS EN DESTINO

TOTAL CARGOS EN DESTINO

N23 ORIGINAL for SHIPPER/para el Expedidor




Arancel: Es el derecho de aduana (tarifas, impuestos) que se aplican a las importaciones de
mercancias, los cuales buscan que los productos hechos en el pais importador tengan una ventaja
en cuanto a los precios, con respecto a las mercancias similares que importan otros paises.

Perfil de la mercancia

DATOS GENERALES
MNivel Cadigo Caodigo Cadigo
Nomenclatura Nomenclatura Complem. Suplem.
ARIAN 1702.20.00.00 01-ene-2007 Im

Azlcares y articulos de confiteria
Los demas azlcares, incluidas la
lactosa, maltosa, glucosa y fructosa
(levulosa) guimicamente puras, en
estado solido; jarabe de azlcar sin
adicion de aromatizante ni colorante;
sucedaneos de la miel, incluso
mezclados con miel natural; azucar y
melaza caramelizados.

- Azlcar y jarabe de arce («maple»)

Unidad fisica kg - Kilogramo 01-ene-2007 m

Desde Hasta Leg

Descripcion 01-ene-2007 Iﬁ;

MEDIDAS
Concepto Importaciones Exportaciones Transito
Gravamen
IVA
Otras tarifas generales
Gravamenes por acuerdos intemacionales
Medidas de proteccion comercial
Régimen de comercio
Bienes de capital
indice Alfabético Arancelario
Motas de nomenclatura

.. 9.0.0.060

Correlativas por apertura
Correlativas por cierre
Requisitos Especificos de Origen (REO) 2 .
Documentos soporte @ @ -
Caracteristicas especiales

Restricciones

Restricciones por Zonas de Régimen Aduanero

Especial

Tarifas por Zonas de Régimen Aduanero Especial . . ,
Modalidades permitidas ; :
Descripciones de mercancias @ 0
Documentos soporte por zona de RAE

Cupos de Mercancia : :



DIAGNOSTICO DE LAS OPORTUNIDADES DE MERCADOS
INTERNACIONALES PARA LAS MIPYMES DEL DEPARTAMENTO DEL
CAUCA/POPAYAN

ESTRUCTURA DE TRAMITES Y DOCUMENTACION PARA LA EXPORTACION
DE UCHUVA.

APRENDICES:
JUAN CAMILO CALAMBAS

INSTRUCTORA
ANGELICA MORA

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA, REGIONAL CAUCA
CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS, POPAYAN
TECNOLOGIA EN NEGOCIACION INTERNACIONAL
FICHA: 2238137
POPAYAN — CAUCA
INTRODUCCION



Planear y ejecutar tramites para la exportacion de la uchuva (fruta exdtica) siguiendo los
pardametros establecidos por el gobierno.

Diligenciar documentos para exportacion de uchuva.

INFORMACION DE LA EMPRESA/PRODUCTO

UCHUFORTEM, es una empresa que se dedica a la comercializacion y distribucién de uchuva en su
fruta natural. Contamos con dos sedes principales una en Narifio y otra en Cauca, estas sedes
cuentan con personal calificado para el procesamiento y distribucidn de la fruta. (uchuva)

CONSULTA DE NOMBRE O RAZON SOCIAL

La empresa debe analizar los nombres que sean de impacto, cortos y facil de recordar y escribir por
parte de los clientes, proveedores, etc. Definir un nombre para que se pueda posicionar en la
mente del consumidor.

BAcceso privado &

* RUES Consulta .'-Emmrius GuiadeUsunrp  Chmssede Comern s ee ol BUES”

Realice su consulta empresarial o social

Eeqistros -

@ Recomendaciones de usa Digite: el numers de ldertifieasén sin puntes ouianes ol digits de verficasi

| Info La consulta por Noambre no ha retarnadeo resuliados

Informacion de sociedades

cacn da I madricua m

1) REGISTRO CAMARA Y COMERCIO
Es la inscripcion que se hace en el registro mercantil de las personas naturales o juridicas
que realizan actividades comerciales o mercantiles, asi como de sus establecimientos de
comercio.



Camara FORMULARIO DEL REGISTRO UNICO
de Comercio EMPRESARIAL Y SOCIAL RUES

de NARINO i
o -~ Lo - i Codigo Cmara y Fechs fladio ddn
o Aastnvion o uze [ e
INFORMACION DEL REGISTRO
FEGISTAO MERCANTL | VENDEDQRES 0 AIEG0S 0 SIBIE YAZAL WW i
MATRICLLA | NSCRFC KN INSCRIPCICN D PECRIPCION l:l
RENOVACICRY O RENOVACICN a e 0
TRASLADG BE BOMEL IO ] TRASLADO DE DONE LD O [ Ol
AXETE CE INFORMAT TR FINANCIERA O ALISTE DE THFORNMACICN FINBNCIERS O CACELACIAN (|
ACTUALTZACICN POR TRASLADD
1 | o mTRleuA / pecRIPaIen oo, INSCRIPCION DEOCMICILID, MOICKE [A CAMARA O

o o [ O O O ¢ Compai e

ARD QUE RENUEVA D D D D I-

o mek ety OO | Meeemen D000 —
o o o

TPO EPECIFICO 0E ORGANIZACION l:“:l
(Ravisar las IngtTuciones del formidano RLESH

CEMUILICN S0CEDAD D

{Marcue X 8o b persona pridics comple esta condcin

IDENTIFICACION ]
Persora Lrdica SIGA
RSt UCHUFORTEM
Persoras Metral 2 E SENERDH
s Arcos |semowe  Perez @t John ez Fernando |- 77X
v M00ETA0EEE o (08
2 | IDENTFICACEN o FECHA DE FYPERCTON LLIGAR [F FXPEMNIGN RO eals
MO O@ @ MOEIGEIEI 13/09/2019 La Cruz, Narifio X [ « [ seweer[] ]
Mo DENTIFICACICH TRIBUTARIA BY PAE ORIGEN Mo IDENTIFICAC KON TRIBLTARIA SOCEDAD O
B PAK DE ORIGEN FMATLIRAL DEL EXTRANIERD COM EP (Estalriec i to Perman ate |
UBICACION Y DATOS GENERALES
TNFORMACION GENERAL
DRECCION DE DOMICILID PRINCIPAL T
o . Haluidin ‘m o T e —
UBICACKIR  LOCAL I | NG | | LOCALY OFICIA | I usmc.n| | VIVIENTA | | FINCA | |

LOCALIDED - BARFID
MUNICIFIC VEREDH, - CTIRREGMIENTD | Vereds La Estanga

La Cruz, Narifio

Oog |[=ewer]  Narifo | OO

TELEFONED & lgudl al reportach on el fonmudare del TELEFONG 2 TELEFOHD 1
Fegisto Unico Tibstario DIAN caslia 44)

BlZ]AIeE][E]E][2)4) BIAIR@AITAIAIBEIZ] BMZIrMMAIMmEE)

CORREC ELEL TRONILD (Dbl gat o)

PARA NOTIF ON JUDICIAL ¥ ADMINISTRATIVA

DIRECCION PARA NOTIFICACKIN MDA 2o wmsana [ ] RumAL aoworee [ ]
: LOCKLIDHD - BARFID
e | L Gruz, Narino | IEIE [=rwo]  Narifio | I | S e i ]

TELEFOND 1 TELEFOND TELEFOMO 3

BIRIMES5IOEEI2][4] BZODNMMANEE BANOnrAEIR]

CORRED mrm‘mcocingumn} :
john.tplink@gmail.com

LA SEDE ADMINETRATIVA ES:

racein K] sasgeoo [ coveoate ] erésmaen []

e corformidad con lo estabieddo e o arficuld 67 del Cadigo de Procedimiento Administratvo
¥ de lo Cont i  BLREHTD [iara U ipen pe & twds ol s|[X| MO D

o el (b A e A

Inchcue una chasftacion principel  minma es dusificadones secundarias, omads del sistema de chsficacidn infustral intemadansl uiforme (TIU)

TNDIGUE B CO0TG0 S0 S0L0 51 50 ALTIVIDAD ECONOMICA LA DESARROLLA B4 LA CUDAD DE BOGUTA, D.C

ACTIVIDAD PRINCIPAL CITU 1 ACTIVIDAD SECUNDARIA CIIU 2 OTRAS ACTIVIDAOES CIU 3 ¥ CHUA
ae MM se [ e OOO0 so [0 e OOOO == [ |uas= 0ood so [
N I:IE“:“:I Dij l:“:l DDDD DDI:":I IWCR'-'MD ENPOR TADOR m USLHR D ADUAMNERO D

DESCRIBA DE MANERA BREVE O RESUMIDA SU ACTIVIDAD ECONGMICA - PARA FERSONAS NATURAES (Mdxima 1,000 caracteres)

PRODUCCION, COMERCIALIZACION Y EXPORTACION DE UCHUVA EN SU FRUTA NATURAL

INDIGUE & CONTINUACTON EL CODIGD CTIU PORLEL CUAL PEACIBIO MAYORES INGRESOS POR ACTIVIDAD CRONARLA BN EL PERIODOD axs CO00O000 =0 []

[T I e ———

2) RUT EXPORTADORf

Es un documento que se debe diligenciar ANTE la Dian y es un documento gratuito para diligenciara.



DIAN

Pl e SRR w i

Formulario del Registro Onico Tributario
Hoja Principal

| 001

=]

Dsmn snrvads pars [ DIAN

4, Nimero de formulario
i

N

5. Nirara de antAcasin Troutaris (NIT.

14, Buzdn wectririco

24 Tipo de contribiyants: 25, Tipd de documents: 28 Nisnass da ldentibasdida: 27, Faths aupadisdn
1004710666 cc | 1004710666 | 13/09/2019
Lugar de expedicion 2. Faiy p 2. Dapartzenaniy: ), Cludad Muneipio:
Colombia Narifio La Cruz l
31 Primer apelida 32 Sequndo apelide 13; Primer nombre 34, Otros nombres.
# P #
Arcos Perez John Fernando
25, Randn socal;
UCHUFORTEM 4
38 Mombra comercial I 7. Sigla: i
e A4
UCHUFORTEM

B 30 Depanamers: 4, CodatAlurispic:
Colombia |— Narifio LaCruz r_
R —
La Estancia 4
42 Comss ekevinico R —— 4 Tedo 1 4 Tetionn
john.tpin@gmail.com 521020 3218506624




Actividad principal Actividad secundaria (fras actividades
46 Cotige: | | 47 Fechalmcio actvidad: | || 48 Chdiger | | 40, Fecha inicio acthidat: 1 2 §1. Cadigo s&u;mmf
5 7. Fecha mcio 3 Codigo: 3 o Pl - 1 A
4 / 4 4 | "% 4 " 4
0121 ‘ 1
oA i
Responsabilidades, Calidades y Atributos
1331!i1'l31liiﬁﬁﬂ1iﬁ|1ﬂ1!afﬁﬁaﬂﬁ'ﬁ
4
5326\1’401
Obligados aduaneros Exportadores
1 1 3 4 § [ 1 ] § )%
§6.Foma | 5.Tpo Senvicio: 1 1 3
22 A 4 4
54 Codiger £
; wua | 11,11 L],
" 12 13 " 15 16 17 18 19| A
44 e OO O
& 4 4 Y
IMPORTANTE: Sin parjuicio de las achializaciones a que haya lugar, 3 inscripeidn en | Registro Unics Tributario RUT-, tendra vigencia indsfinida y en consscusncia no se axigird su renovacion
Para uso exclusivo de fa DIAN
e i o
8% 0 y
Lz infomnasin suminsirase 3 vavés cel formuaro ofiial de inscrpodn, ackalzacén, | Sinperuico de izs venfcacones gue 2 DIAN resice.
suspansan y cancelzcon de! Regatro Lnico Trbwizro (RUT), deberd ser evacts y veraz encase Fing autsisads: 4
e corstater Inevactiud en 2guna 02 los datos suminisirados se adelztarin s procedimienios 4
R o /]
#
84 Nombrs
&
988 Cargo;
4
/




3) Vistos Buenos

Todo producto objeto de exportacion debe contar con una autorizacién o vistos buenos para
despachar hacia diferentes paises; se procese a consultar en la pagina de la DIAN, muisca con la
posicion arancelaria nimero 0810905000 y los resultados refleja que se requiere:

AR

POR UNA COLOMBIA MAS HONESTA

DIAN - MUISCA - ARANCEL

Consultas Arancel

General

For medidas

For codigo de nomenclatura
Estructura nomenclatura
Indice alfabético arancelario

Reglas generales de la
nomenclatura

¢ Fortexio

Ll ELemerendimiento | yishacionda

Perfil de la mercancia

Nivel

Nomenclatura Nomenclalura Complem. Suplem.

ARIAN

Descripcion

Unidad fisica

DATOS GENERALES

Codigo Caodigo Caodigo Dosds Hasta Leg

0810.90.50.00 01-ene-2007 m

Frutas y frutos comestibles; cortezas
de agrios (citricos), melones o
sandias

Las demés frutas u ofros frutos,
frescos.

- Los demds:

- - Uchuvas (aguaymanto, uvillas)
(Physalis peruviana)

kg - Kilogramo 01-ene-2007 [m

01-ene-2012



MEDIDAS
Concepto Importaciones Exportaciones Transito

Gravamen

IVA

Otfras tarifas generales

Gravamenes por acuerdos internacionales
Medidas de proteccién comercial
Régimen de comercio

Bienes de capital

indice Alfabético Arancelario

. 9.0 0. 060

Notas de nomenclatura
Correlativas por apertura : . 2
Correlativas por cierre 2 . i
Requisitos Especificos de Origen (REO)

Documentos soporte Q @ i
Caracteristicas especiales ]

Restricciones : . :
Restricciones por Zonas de Régimen Aduanero

Especial 5 : :
Tarifas por Zonas de Régimen Aduanero Especial 2 . :

Modalidades permitidas : . :

Descripciones de mercancias 0 O :
Documentos soporte por zona de RAE . . 3
Cupos de Mercancia - . .
Documentos soporle para exportaciones — 0810905000 @2 )
Dacumanta - Entidad Tramila Requisita Elecirénico  Desda Hasta Paisos
azr;iiz:aq:jaon?:s%(i!cﬁa:;ﬂs- Institutn Nacional De Vigilancia De PREVIO OPCIONAL s| 05-a00-2008 e
fﬂ;ﬁiﬂgﬁ;ﬂﬁ:ﬁb;ﬂ%ﬁ&i&dad - Instituio Nacional De Vigilancia De PREVIO OPCIONAL g 05-ag0-2008 a

Certificado fitcsanitario - Instituto Colombiano Agropecuarno EMBARQUE/DESEMB OPCIONAL NO 01-jun-2008 e
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Producto Pr: cifin E Pais Declaracion
Cientifico
[& UCHUVA FRESCO [A) Fhysalis FRUTA ESPANA Consignment complies with Annex VI, point 67 a of G I [{=F)]
peruviana FRESCA 20 l9f2mz, & country | recognised as be.mq free rrom Bactericers (ockerelll {sule.) in accordance with
relevant | dards for Ph ided that this freedom status has
been comm...
UCHOVA FRESCO (A) Physalis FRUTA 5 The ¢ was inspected and found free from Microcyclus ulei (South American leaf hiight of
| peruviana FRESCA rubber)
|
LCHLUVA FRESCO {A) Physalis FRUTA PORTUGAL Consignment complies with Annex VI, paint 67 & of C Tmpd Begul (EL)
peruviana FRESCA 20192072, 8 country recognised as hemg Free from Bactencera cockerelli [Sule.) in sccordance with
relevant al y e that this freedom status has
been l:umm
= ucHuva FRESCO (A} Physalis FRUTA AUSTRIA Consignment complies with Annex VIL, point 67 a of Commissi tntion (EU)
peruviann FRESCA 201%/2072, o country ru:ognls-cd s b:ing free fnum Bactencera cuckcfelh {Snulr Yin nceordance with
relevant wal for Py ded that this freedom status has
been cumm
ﬁl UCHUWA FRESCO {A) Physalis FRUTA HOLANDA (poises For rz export: In accordonce with the phytosanitory requirements estoblished by member stabes of
periviana FRESCA hagos) the Eurnsian Economic Union: Regulated products are grown in rones, places and (or) sites of
production fres from the quarantine pests in accordance with the Common Requirements approved
by the Decision. ..
ﬂ UCHUVA FRESCO [A) Fhysals FRUTA PARAMA El envio ha sido inspecconado y ercontrado ibre de: Frecklinelia ocodentals.
| | parviana FRESCA
| et
= UCHLIVA FRESCO {A) Physalis FRUTA TTALTA Consignment complies with Annex VII, point 67 a of mpl I {EU}
peruviana FRESCA 2015/2072, b country recuﬂnl&ed 88 bemg free ﬁom Bectencers wckerelh (Sule.) in accordance with
relevant wal for Py ¥ ded that this fresdom stetus has
been Lumm e
ﬂ UZHUMA FRESCO (A) Physalis FRUTA FRANCIA Consignment complies with Annex VII, point 67 3 of Ci Impl lation (EU)
peruviana FRESCA 2019/2072, a country recognised as bemg free from Bactericera cockerelli {Sull: 1 in accordance with
relevant for Phy ¥ [ | that this freedom status has
been comm..,
ﬂ UCHUVA FRESCO [A) Phys=alis FRUTA HOLANDA (paises Cansignment complies with Annex VII, point 67 & of © i A fation (ELI)
paruviana FRESCA bajos) 2019/2072, a country recognised as being II’EE trom Bactericera CUEkEfE"I {Sull: 3 in aceordance with
refevant for ¥ that this freedorm status has
been comm..
= UCHUVA FRESCO [A) Physalis FRUTA IRLANDA Consignment complies with Annex VII, point 67 a of G Imph I (EU)
peruviana FRESCA 2019/2072, o country | remunrsed a8 Ix:lna free rrom Bactericers (ocke:elll {sule.) in accordance with
redevant | wal for P d that this freedom status has
been cnmrn
[ﬂ UCHUVA FRESCO (&) Physalis FRUTA ALEMANTE Consignment complies with Annex VI, point 57 a of C trripl 1 Requlk (EU)
1 FRFSCA 2019/2072, 8 COUNIy d as being free from Bactericars { 1 {snle in A o with




CONSULTA DATOS DE PRODUCTOS

o % .o
I ) I . i O Registro @ Clasificacion ATC O
Inséituto Macional de Viglancia de Medicamentos y Alimentos

Grupo: | ALIMENTOS v |

Producto:

UCHUVA

@ Por nombre del Producto O Por Registro Sanitario O por Principio Active

Expediente:

|Ingrese parte del nombre de producto {minimo 3 caracteras)

Por favor, introduzca la palabra que se muestra a continuacion:

widbr

|w4dbr |
| MNueva Imagen |

Nueva Consulta

Para ver informacién detallada del producto, haga click en el nimero de expediente.

Su busqueda enlistd 205 registros para el grupo ALIMENTOS Fecha/Hora sistema: 2021/08/03 12:03

La consulta trae un maximo de 200 filas.
Si el registro que usted busca no se encuentra dentro de esta lista, por favor refine su consulta.

CHOCOLATES VARIEDADES: CHOCOLATES RELLENOS CON SABOR A FRESA, MORA, PINA,

Expediente Registro

LIMON, UVA, NARANJA, CEREZA, MENTA, CAFE, FEJOA, MARACUYA, LULO, ARAZA, KIWI, REdSas'f'c

2421 |UCHUVA ARANDANO, MELOCOTON, MANGO. CHOCOLATES RELLENOS DE LICORES SABOR|| /o oo Riesgoéisg
A BRANDY, WHISKY, AGUARDIENTE, RON. CHOCOLATES RELLENOS CON SABOR A YOGURT 2011

~ MARACUYA, YOGURT - FRESA, YOGURT - MORA Y YOGURT - FEIJOA. CHOCOLATE CON EECTUZ i

RELLENO DE AREQUIPE. Estado: vig

Reclasific

PASTA PARA UNTAR BAJA EN CALORIAS MARCA "DIETY" SABORES A: MORA, FRESA, Segur

4109 GUAYABA, PIA, MARACUYA, MANGO, NARANJA, UCHUVA, ARAZA, MANZANA, LULO, || RSIAD12M15489 |Riesgo(Expe
FEIJOA, HIGO, DURAZNO actual: 2011

Estado: Vig

VINAGRE A LAS FINAS HIERBAS, VINAGRE AL ESTRAGON, VINAGRE AL ENELDO, VINAGRE
AL LAUREL VINAGRE A LA MEJORANA, VINAGRE AL TOMILLO, VINAGRE A LA SALVIA,

http://consultaregistro.invima.gov.co:8082/Consultas/consultas/consreg encabcum.jsp



http://consultaregistro.invima.gov.co:8082/Consultas/consultas/consreg_encabcum.jsp

4) Registro de productores nacionales

Es el instrumento el cual el ministerio de comercio, industria y turismo — MinCIT recopila
informacion ( base de datos) sobre la produccion de bienes en el pais.

g ooorse | mincomerco VUCEQ)

entanilla U

PRODUCTORES DE BIENES NACIONALES

Subpartida Arancelaria Registros PN Historicos Descripcion del Producto

Razon Social

NIT y Subpartida Arancelaria

Registros PN Vigentes

- © 0810905000Uchuvas (aguaymanto, uvillas) {Physalis
Partida Arancelaria: | 0810205000 L peruviana)

Codigo Numérico Unico (CNU): Todos los Registros v W& o




$ FORMULARIO 02
$3€ REGISTRO DE PRODUCTORES NACIONALES. OFERTA EXPORTABLE
ey Y DETERMINACION DE ORIGEN

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
Recubica de Coicme
- Sa— 0.1 RecisTRo miciaL X 0.2 RENOVACION:

1. IDENTIFICACION LA EMPRESA ) = i
11 “—*m" smm_mzumﬂm 12 “"Mﬂ.ﬁ.ﬁ.ﬁ_
13 DIRECCION OFICINA PRINCIPAL: Vereda La Estancia CIUDAD: La Cruz, Narifio A a

TELEFONOS: 3218506824 FAX: corrpos john.tplink@gmail.com
14 DIRECCION PLANTA PRODUCCION: Vereda La Estancia CIUDAD: La Cruz, Narifio

1.5 REPRESENTANTE LEGAL: 2IME . 15 Fere: CARGO:

2 PRODUCTO A REGISTRAR (DILIGENCIAR UN FORMULARI — =
2.1 SUBPARTIDA ARANCELARIA (12 DéGrTOS) - . _0ai0905000 .
22 NOMBRE COMERCIAL: _Uchuva

23 NOMBRE TECNICO:
24 UNIDAD COMERCIAL:

x =
31 PLANVALLEXD _____ 32 ALTEX ______ 33 IDNA FM\LA e
’m L) malal (8 WhiD OF § Wl Dol FLANTA S
e DE SCRIPCION Arancaiaria CANTTRD
Nombre Teonkoo| 10 dgtos) — P— — SO RN A e ST [ ] 0
1
2
3
4
5
13
7
]
9
10
4.11. VALOR TOTAL POR UNIDAD DE PRODUCTO ICOL 81 s »
- - ﬁ'ﬂ
SO N PCANTA
SCRSRE TTCSE0 =3 ST, WL e el e
1 Uchuva 0810905000 x 400 g $4.290
3 Papel y Carton 4819100000 x 100 u c/uf $ 42.000

3
4
5
[
L]
9
10

SOL VALOR TOTAL MR UNIDAD DI PRODUCTO (001 §)

6.1 TOTAL COBTOR MATERIAS PRIMAS NACIONALESA.COMERCIAL Varcr casita No §.11) ¢ §46.290

6.2 OTROZ CORTOL DIRECTOZ DE FABRICA/L. COMERCIAL (No mciuye materas prraz) §_$42.000
63 VALOR EN FARRICA /U COMERCIAL (Mayor & sumatonis casilles No & 1+6.2+4.11) 5

64 VALOR FOB DE EXPORTACIONU. COMERCIAL: £ §88.290




5)Determinacion De Origen

Es importante que el productor declare mediante este documento como se realiza el proceso
productivo, que materiales se utilizan y que costos de produccion se invierten en dicho producto,
en este caso es la uchuva.

- Wi o Comerea, DECLARACION JURAMENTADA DE REGISTRO
Infusir y Tungmo
L D a4
{1 IDENTIFICACEON DE EMPRESA
AR 1004710666
15 Nombre Contacta: | John Fernando Arcos
16 Direction planta de producciii [ La Cruz Marifio
017 Correa cectrnio de noldicacion " john.tplink@gmail.com
0810905000 [
Subpartida Arancelarin: |
byt Para consultar partda Arancelaria, Oar Click U1
1, PRODUCTO (ligenciar un Formulario por Cada Producto)
HOMBRE COMIRCIAL '
1.1 Nombre Comerclal Uchuva
NOMBRE TECNICO
1.2 Nombee Técnico: Uchuvas (aguaymanto, uvillas)
(Physalis peruviana) .
£ case de haber creado una unidad comerclal e RADICACIONES ANTERIORES
Desmarque ‘Crear mueva Unidad..'y e la casilla de ‘2.3 Unidad Comencal
definn fas Iniclales de In UNIOND, polse 1 techs TAR y de fa festa valida
que aparezca, ESCOIA I Respectiva Unkdad,
De fo contrario defina b ‘Descripcion Nueva Unidad Comerchal’ que desea crear,
1.3 Unidad Comerclal: Kg Kilogramo i
wrear nueva Unidad Comerclal Descripclon Nyeva Unidad Comerchl:
1 UTILIZACION INSTRUMENTOS DE CONPETITIVIDAD ADUANERD
1.1 2oma Franca: L 10
1. (" HATERIALES EXTRANJEROS INPORTADOS DIRECTAMENTE O ADQUIRIDGS EN L NERCADO NACIONAL
Descripeidn Subpartida Pats Pats Unidad de Valor CIF § | Walor Flanta §
™ e T (1 o) Orges Prcsdench | O frbrachorcoll
T
n ' B o W T R




Descrpcin Subprtda Undad de ok larta§ |
m Cantidad Por Unidad Comercial de
Nombre Tecnico (10 dighos) Hedida ool
Semiflas.y frutos oleaginosos... 1209.99.10.00 Kg 7.500 Semillas De Fruta Uchuva  § 45.477
Productes diversos de las industrias... 3808.69.00.00 Kg
ION0S miriaraleg‘u“q‘ulrrﬂcos... 3105.10.00.00 kg 200 [_;.u,gm
. L]
el y carton... 4819.10.00.00 | Unidades o articulos 100 jajas $64.900
Plastico y sus manufacturas... 3923.21.00.00 Unidades o articulos X 100 $ 21.000
Jab6n, agentes de superficie. . 3405.90.00.00 Kg kit $23.000
5.1 Valoetotal por unkdad e proUCta{CO08).cmermmcsmsimermin! X100 | s165.217 |
- Aot Ngond s
i, (*) COSTOS Y VALOR EN FABRICA PRODUCTO TERNINADO |

| Total Costos Materlas Naclonales /U, Comercial {Valar casll No.511)

FJ Oros Costos Dirnclos de Fabrica/U, Comarclal (No ncliye malerias primtas e
L.] Valor en Fabrica U, Comercial{Mayor a sumatoria casillas No.b. 1 +6.244.11)
F.l Vilor FOB de Expartachda/V, Comerclal,

111

7.{*) PROCESO OF PRODUCCION Compleadecripion orElags - maimo 32,00 arcers)

LA | Germinacién de la semilla: »Se germina la semilla en un vivero certificddo
*Cuando hay planta, esta se traslada a una bolsa independiente. Esta contiene tierra virgen y en
ocaciones sustrato de cascarilla de arroz desinfectada.

Transplante de plantas: «Se da aproximadamente cuando la planta mide 12 cm y han pasado tres desde su germinacié
+La tierra debe tener materia organica y cal, como fuente de fosforo, el riego se realiza mediante goteo.
Recoleccion de la fruta: *Desp de seis de imiento aproximadamente acompanados de podas formativas y
seguimiento y control de plagas.
*Recoleccion I, se retiran los capachos contijeras.

Verificacion de la calidad: *Se verifica el estado de la fruta y su aparencia para ser comparada con los estandares.
sUsualmente se realiza en centros de acopio o exportadoras.

Envio de la fruta: *A su destino de consumo, puede ser a nivel nacional o intemacional.
+El envio al continente europeo tarda en promedio de 18 a 20 dias por via maritima.

B, CARACTERISTICAS TECKICAS DEL PRODUCTO {maximo 32,000 cracteres|
TNG, F130, COLOR, DINENSIONES

TAMARNO: De la uchuva se comercializa el fruto, que es una baya camosa en forma de globo,
con un diametro que oscila entre 1,25 y 2,5 centimetros.

COLOR: Eel color de la uchuva cuando ya esta para el consumo es un color
anaranjado intenso

TEXTURA: La uchuva es una fruta pequeiia, redonda, anaranjada,
de textura suave y con un agradable sabor.

PESO: peso entre 4 y 10 gramos




FWH PROGUCTO {maximo 32,000 caracteres)
U308 ¥ APLICACIONTS ’

Ya sea en su estado natural o en postres, almibar,

en ensaladas como acompafiante, deshidratada o en infusiones,
es recomendable incluir este fruto dentro de la alimentacion para
disfrutar de sus baneficios y sabor,

La uchuva tiene un importante uso terapéutico, tanto sus hojas como el fruto,
se emplean en la industria quimica y farmacéutica.

La uchuva purifica la sangre, tonifica el nervio 6ptico y es eficaz

en el tratamiento de cataratas y afecciones de la boca y garganta.

10, VALOR AGREGADO RACIONAL (VAN]
ANKIOM: | % B AADIY GRUPO ANODNO T ownm [ weowee [ wumo [ W
85, EOROPA DRIENTAL -
SELECCION DF ESQUENA 0 ACUERDD PARA RIGEN
1560 Ush/ PUERTO RO 5
Ttuema
T e de s (e, o v, oy Colontia
1 CARICOM: urbos, Cokomtia, Gy, Jamaca y Trdad y Tobagp
15 A o Mcarce Pursl wacto e e P Fepibcade Conba
1 i oo o, P o A A, Bk, B, e, Colonbi, b, ok, Metcn, P, Py Ve *
)
mm Dest. Esquemna Normas Asocladas
Pt ettt o i s Comuncd (L £
Lo prchchon o et bt Dot o0 Comund. o cororborn ot ubornton o ot cuands o s covehoomas o Lot s iy 8 A
0 56 Comndd Engee

ORIGEN
(. (Wdiswems  Owcisaema  Momashsodadas  Cilero  Informacos Aicnal Dot Exuivienle Opcion

&EM Uohn Fernando Arcos  fech (fd/mm/u) [13/08/21
Representante begal 1004710666 Cargo Emprﬁario

*] INFORHACION CONFIDENCIAL

Lt Diciracn wramerada




6)Certificado de circulacién

Este documento es emitido por las autoridades aduaneras de la Comunidad que permite a las
mercancias en él especificadas acogerse a determinadas ventajas. Son condiciones que deben
cumplir los productores para ser considerados originarios.

CERTIFICADO DE CiRCULAC'ON

- |4 Elpurtador (Mo, m-uw-« Sirecsin ¢ Lrn;.'»lx-ll J Buis} ; b EUR. 1 = Na A (_” 42 4 8 2
John Fernando Arcos F'erez =
La crl_[z Naﬂﬁu s 2 - Veunselas otas del reversd ﬂumilenu&muso
Colombia Call 12 - 32 Bariio Canlro 2. Certificado umuzado &n lod intercamblos preferenciales entre:
| Telefono: + 57 3218506824
3. Qemuna‘adn mar._ve apelicis, Sreccércplety ¥ COLOMBlA ::
Fruko Mayito Dlepaz '
Amsterdam : PAISES BAJOS ( Holanda)
Paises bajos it o 56, DS 08 e 5 ricios 8 e 59 5hwa)
Poortcamp 30, 2678 PT Da Lier, Paises Baja% = g — g
v als, grupc O paises o0 v as; grupo
Teléfono: +31 40 737 0552 wereitorio. de  donde  ©e: - terrlioric de destino,
f congideran - originarios los "PAISES BAJOS
Frromneines e e o) PRORTYCOLOMBIAT (Holanda) <
8. Informacidn relativa al trangporte [cpoenii) =T Ohnoru:c{cnm
-Via Aerea
['8. Nimera de orden; maras, numeracién; nimero y naturalaza de las bulloé;_a_;s]gnncnm de Ias -5 I\-lnsﬁ bruta |10, #actura
mercancias. {Xg) wotra (opripind
| : = | medida
‘Las Mercancias se han enviado en: Empaques de = T S )
plastico-cajas de carton-guacales de madera.
‘Dimensiones del embalaje: Empaque plastico ( 15cm largo x
“8cm ancho) cajas de carton (1 mts largo 35cm ancho) | : 2
guacales de madera ( 3,5mts ancho x3,5mtslargoy2,5mts ~  KG 0001 -
alto
11, VISADD DE LA AUTORIDAD COMPETENTE O LA AU romum Anummn’l" [12. DECLARACION DEL EXPORTADOR,
Deciaracion cedificada con 'ar*sl E} qué-suscrioe declarm que |88 mercancias
= Docdiienis de t:npulfauw 5 3 by e L i~ arriba designadas ciimplen les condiciones
Modeio == - 3 b 2= “gallo ?;:;T:::jgpﬁrd Ja expedcion det preseste -
De ; !
Avtoridad Competente g Autoniad Aduanera { i
Pais ¢ erriors de sxpadicion PN i | Lugaryfecha 12{08'*2_02'13 '
: = : - &= 3
Lugary ré:rm
o
: 4
(Fimay I

ST o (TAO S S TR
s i e cAsEln 10




7) FACTURA INVOICE COMERCIAL

Esta factura es preparada por el vendedor y describe en forma clara la transaccion, el
consignatario y el sistema de pago. Esta factura tiene que ser muy detallada y estar muy bien
diligenciada. Esta factura tiene una funcidn especial de que es la confirmacidn de las condiciones
del acuerdo entre las partes.

Empresa exportadora: UCHUFORTEM
Direccion de la empresa: Barrio Centro call 12 - 32 Nit 2100093020

La Cruz, Narifio - Colombia
Telefono: +57 3218506824

Gmail: john.tplink@gmail.com
Pagina Web: http://www.uchufortem.co

Facebook: UCHUFORTEM EXPO

Empresa Importadora: Fresh Wise I N v I E
Direccion: Poortcamp 30, 2678 PT De Lier, Paises Bajos

Telefono: +31 40 737 0552
Gmail: fresh,wise@gmail.com

Pagina Web: http:/iwww.freshwise.nl/ 0001
Facebook: Fresh Wise Importadora

Las Mercancias se han enviado en: Empaques de plastico-cajas de carton-guacales de madera.

Dimensiones del embalaje: Empaque plastico ( 15¢cm largo x 8cm ancho) cajas de carton (1 mts largo 35cm ancho)
guacales de madera ( 3,5 mts ancho x 3,5 mts largo y 2,5 mts alto)

Peso Bruto: 2.500 kg

Peso Neto: 2.000kg

Via: Aerea

CANTIDAD | UNIDAD DE DESCRIPCION DE MERCANCIAS PRECIO

MEDIDA UNITARIO TOTAL

Uchuvas que van en empaques

plasticos con dimensiones 15cm largo, x Bcm de
ancho con un peso de 400g c/u, estas van dentrg
500 UNI KG de una caja de carton con dimenciones 1mts largo | ,ory 2.000 USD
x 35cm de ancho, y finalmente estas cajas van e
unos guacales de madera que sus medidas son
3,5 mts de ancho x 3,5 de largo y 2,5 mts de alto.
todo esto con un peso bruto de 2.000 kg (2ton).

Partida Arancelaria: 081090500
T.R.M (3.816,75) 30/08/2021 Dolar Americano

INCOTERM
F C A Aeropuerto Internacional Alfonso Bonilla 2.000 USD

Aragon/Valle del Cauca/ Colombia/ Sur America

TOTAL FACTURADO: 2.000 USD




8) PODER AGENTES DE ADUANAS

Este documento va hacia las aduanas para que miren que en la exportacién todo esta bien y se
haga legalmente.

Bogota D.C

SENORES
DIRRECCION SECCIONAL DE IMPUESTOS Y ADUANAS ___ BCA_
DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES “D.ILAN"

ASUNTO: MANDATO ESPECIAL ADUANERO CONFORME AL ART. 293 LITERAL
B DEL DECRETO 2685 DE 1999

Y0, John Fernando Arcos identiicado con C.C. 1004710666 , @en Representacion de la Empresa

UCHUFORTEM identificada con NIT 1004710666 BOGOTA otorge MANDATO
ESPECIAL, para actuar ante la DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS
NACIONALES DIAN, a la AGENCIA DE ADUANAS , COD. 8412, Nit. 860425321-4
Esta socledad y sus representantes estan plenamente reconocdos para ejercer la
adtividad de agenciamiento aduanero, mediante resolucién aduanera, DIAN No. 2414 del

B8 __de AGOSTO _ del 2021 y por lo tanto queda facultada para que se
duanohl.ﬂpuhnluuﬁvlﬂduptmypnumlmmmll las
declaraciones de ADUANAS | gblengan la autorizacién de embarque de las mercancias
amparadas con la Facura Comercial No. 001 , retire las mercancias de los
depdsitos y/o Zona Franca, y contrale a nuestro nombre el transporte 0 acarreo hasta el
sitio por nosotros indicado, y en fin, lodas aquellas actividades inherentes a los procesos
de expontacion de mercancias exigidas por esta Seccional y las diferentes dependencias
de la DIAN.

Asi mismo, declaro que los dalos suministrados en los documentos y los documenios
mismos aportados por nosotros ante la Agencia de Aduanas, para que se adelante las
gestiones propias del presente MANDATO son veraces y comectos, en especial: el valor,
clase, cantidad y descripcion de las mercancias, subpartida arancelaria (cuando sea
suministrada por nosolros) y por lo que asumimos la directa responsabilidad que se puede
derivar por los documentos y datos consignados en los mismos,

La Agencia de Aduanas _, 50 compromete expresamente pama con el mandato,

a adelantar la gestion encomendada y en prueba de su compromiso suscribe conmigo en

el presente mandato aduanero en la ciudad de BOGOTA ___aEL

3 dia del mes de NOVIEMBRE ___ del afo 2021

Cordiaimente

REPRESENTANTE LEGAL ACEPTO: JUAN HERNANDEZ

©.C. 10040198883 Representante legal agencia de

aduanas



9) LISTA DE EMPAQUE

Este documento proporciona datos sobre la forma de embalaje de las mercancias, el contenido
de los diferentes empaques y especifica los pesos y dimensiones.

UCHUFORTEM
Calle 5ta N° 19 La Cruz, Narifio - Colombia
Telefono: +57 3218506824
Correo Electronico: john.tplink@gmail.com
Pagina Web: www.uchufortem.narino/ijgjjn

Lista de empaque

Fecha CODIGO GV Rep. de ventas I PESO LIBRAS | MEDIDAS I Tipo envio BODEGA |
01-11-2015 John Arcos Perez | | | ENCOMIENDA |
NOMBRE FAMILIAR ENVIA 1 CEDULA [ NOMBRE FAMILIAR QUE RECIBE | CEDULA
John Arcos Perez 1 108m7523 | Mayito Diepaz | 1004710866
Item |  Cantidad Descripeion USADO | NUEVD VALOR
Uchuvas que van en empaques plasticos
con dimensiones 15cm largo, x 8cm de
1 500 | dimenciones 1mts largo x 35cm de ancho, | X | 4USD
| y finalmente estas cajas van en unos |
| guacales de madera que sus medidas son |
3,5 mts de ancho x 3,5 de largo y 2,5 mts
[con un peso bruto de 2.500 kg '
0 | 100 Papel y Carton | x
1
12
13
14
15 1
16
17
T
Subtotal :
_Envio.

Total:| 2.000 USD |

Declaracion jurada

* Elcliente al llenar la lista de empaque, tiene conocimiento absoluto de (a lista de productos restringidos.

* Elcliente al firmar este documento se encuentra de acuerdo a nuestras politicas de envios familiares que se
encuentran en el sitic web www.gvexpress.cr
El cliente da fe absoluta de que la informacion aportada en este documento es fiel y confiable.

* El cliente tiene conocimiento que el valor de sus mercancias de envio familiares no pueden ser mayores a $500
El cliente comprende que sus mercancias son Unica y exclusivamente para envio familiar y que no se
comercializaran ninguna de las mercancias en esta lista.

Nombre: Firma. Ced.




10) Declaracién De Exportacion

Este documento los declarantes se hacen responsables administrativamente por la exactitud y
veracidad de la informacidn contenida en los documentos que suscriban directa o indirecta a
través de sus representantes ante la DIAN y de una correcta clasificacion arancelaria de las
mercancias.

REFUBLICA DE COLOMBIA

‘Q D I AN‘U Declaracion de Exportacion .lx.[,!-l.?ll..m.—;..:_

Espaciaresanada parala DVAN | tam [2]0]2]1]

4 Mamem de fammulanio

E A Mimara de kemdcacin Trbwara (NIT) 6.0V| 11 Agelidos y nombires o mzin socal
1,0,0471,0 68686 , , -, 09 JohnFernandoArcos Perez- UCHUFORTEM
E 13. Dimecién 15, Tdékna jzced 1&0«1 {08
n 0 ipio
s La Cruz, Nariiio 3218506824 52 | 31718
24 Nimero de dendficaddn mowana (NIT) 28 OV | 26 Apefidos y nomives o ramin social daldecarante autorizmda 27 Tigode | 28 Cadiga usuana
usuana
3,464,574, 72,7,3,7,3,—|5 Marianita Hernandez - SERVADI LIMITADO Exportador 22
2. Nimero documanta da idem ficaciin ¥ Apallidas y namiims da quien suscibe el documana
-]
e s e o e e CQR-Fuko Mayito Diepaz
1. Clasade 32 Mombra mparador
o ador
02
33 Direccion pais de desing 34 Cad Pais[35. Cldlad dal pais do dissimo[36. AloRzacian e smbargs AN Mes DOl
o
Poortcamp 30, 2678 PT De Lier, Paises Bajos 573 Amstardam No ] | |
3. Tipo deciaracen 3aCad [40.Cod hgar |41 Cad dow 42 Declaracian axponaciin antenar A31ARa Mes O
da salida pmacsdenca
Inicial L0 | cLo 5§12 I | L]
&4, A dnesivo declaracidn de Imp onackin anlenor 45 A0  Mes Dia |46 Ood Modaidad 47 Cod Ofic. Regona 46 Cco;lo 44 \akor kealen moneda de ‘.‘Il Cadiga moda
poriachon Mncomerco ousria mgociacidn rangote
" - Vi | gg | mcesiongn 1.823
51, Cadga 52 Pesobiuo kgs 53 Codgo | 84 Cddga 5. Caidad da pagos 3 Fmpmurpaqnmlpanul 57, Cadgo |84 Consoldaddn @0 Chdiga
bandam madabdad | forma de BT |y (- sl datas
573 2000KG | 104 [p0 g | [ ]| [ | Ty [BESa,
Embaijes: 62 Carmdad 6. Marcas y nimeras
1. Cadga
FC L
o4 Carifoao da arigen ] 5. Setemas Nos_ Prgramas. & ]se 3
sspecses
@ cu? 85,G.P L] e E I [ 1] mepascin
74 Vistn tuena aridad 75N 77. Wisto b fidad 78. M 80.Cnl #1.Cad [
na a2 B759 uarm en [TNe 7548 JZV .
ICA 74 2021 | 08 |15 INVIMA |7a | 2021 | 08 [15 |onvinsm embangee | mercancis
T B3 Sutparec rancsrid “CT0 ] g o Facr PO a7, Canndad 89 Pasanei kgs 0, Ve FOB USD | 0 Naloragregac . LSO | 61,61 £ | < S0ESE%
081090500 52 0001 500 2000 KG 2.000 USD
@ da las NO da b L Har con la wFance de ad la subiparida ar: Wciuyn marcas, senakes y ovos), Sid canpo
i e J
Las M ias se han enviadoen: E g de plastico-cajas de carton-guacales de madera.

Dimensiones del embalaje: Empaque plastico { 15cm largo x 8011 ancho) cajas de carton (1 mts largo 35cm ancho)
guacales de madera ( 3,5 mts ancho x 3,5 mts largo y 2,5 mts alto)

F] O vl e s | 1 s e 96 Toml pasa neta kgs. |97, Tord valor FOB USD (98, Tosal valor agmgada Nai USD] 99, Camdad
L st 2000KG | 2.000 USD e
100 vaorfietes USD ‘ 101, alor saguros USD lm.z ‘alor oo gastos USD 103 Ve %% da ka3 enperiacion USD | 104 Vialor & remsagmr USD
Lﬂb ﬁmﬂﬂ" 106, M0 Mes Dia (Cortificac in de ambargue 17. Declara cién da sxporiacion definitva 118 Facha
i ] 110 Mo Marilesto de caga T.6ha  Mes D@ |Na [
107, Autay acta l | | Firma %
& 112.06d. 113 No Bulas | 114, Peso (kgs)
mian
Firma y sallo del inspec tor 118 anirs  JORN Femando Arcos Perez
i I
mn:huc;‘e.lmmpuhr zocc 1004710666
116 Ohservacones
108, Nerrtie
10966

Firma dedararme autrizado

Original: Diroccién Seccional UAE - DIAN 2 0 0 6 4 1 0



11) Circulacién Dian

Este documento permite identificar parametros para prevenir y controlar el lavado de activos.

AAgencia de Aduanas

FORMULARIO DE ACTUALIZACION DE DATOS Y Juniﬂr
CONOCIMIENTO DEL CLIENTE
CIRCULAR 0170 DEL 10 DE OCTUBRE DE 2002 ﬁ Ahdua“as 5 A el 2

En cumplimiento a lo dispuesto por la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales mediante la Circular Extema 0170 del 10/10/02 y el arficulo 27-1 del Decreto
2685 de 1960, solicitamos diligenciar completamente este formulario con sus datos y entregarlo en nuestras oficinas jole la siguiente d tacién requisitc
indispensable para llevar a cabo las operaciones de Comercio Exterior,

Certificado de Existencia y Representacion Legal Vigente

Fotocopia del Rut

Fotocopia de la Cedula de Civdadania del Representante Legal

Capacidad Financiera para realizar la operacion de Comercio Exterior (Estados Financieros).
Fotocopia del Ceificado de la Norma |50, BASC u Otras Certificaciones

1. Nombres y apellidos o Razon social 2. ldentificacion (CC o NIT)

John Fernando Arcos Perez UCHUFORTEM 1004710668
3. Direccion (sede principal y los sl las hay) 4. Ciudad 5. Teléfonos 6. Fax 7. Direccion oni

La Cruz Narifio - Barrio Centro - Calle 12-32 |La Cruz Narifio| 3218506824 john.tplink@gmail.com
8. nombre de R ntante(s) L 5| 9. Identificacién 10. Direccion

Arcos Perez John Fernando 1004710666 Vereda La Estancia - La Cruz Nariiio

|11, Actividad economica 12. Capital registrado

Produccion, Comercializacion y Exportacion de Uchuva

[13. Origen de los recursos
El origen de los recursos corresponde al ejercicio de la actividad economica de la empresa UCHUFORTEM

14, Apellidos y nombre de las personas que realizan directamente las 15. Identificacién | 16. Direccién 17, E-mail
de comercio exterior

Didier Fernando Lopez 1007436298 Popayan, Cauca __didierlopez@gmail.con

Fabian Stiven Arcos Perez 58829472873 La Cruz Narifio fqbianstivan@gmall.c( n
18. Apellidos y bre de las p o entidades beneficiarias de las | 19. Identificacién | 20. Direccién

e de i e

Fruko Mayito Diepaz 82929200 Portcamp 30, 2678 Amsterdam - Holanda
John Fernando Arcos Perez 1004710666 La Cruz Narifio - Barrio Centro - Calle 12-32
21. Nombre los principales clientes 22. |dentificacién | 23, Direcclén
FRESH WISE 877771211 Amsterdam - Holanda

24, Referencla Comercial 25. NIT 26. Teléfono
R ALCA HOBBIES 0078293 31271111192
Rs
27. Referencia Bancaria 28. Cuenta No 29. Teléfono
R Bancolombia 0328937498 3127847929
R
30. Informacion Tributaria
Grandes Contribuyentes Si__ No___ Retenedores VA X 1cA X Retencien X_
31. Forma de Pago
Consignacion X Cheque Transferencia Provenlente del Banco:
Deciars que B s ©on Ia realidad y sumo piena
responssbiided por i verscided de b misma Yo, of fiemante, porisdor de W oidula de Huslis Facha Firma de Recbido
?&‘lﬁ:‘:“::.:: ::.,:’,?'.::.:".,:::;:".z ot AL M cobromeD & 60 R rlof AdUSTeR)
T , Ealand: % datos i i) ke

2‘;_) 08/09/2121

NOTA: Si requiere mayor espacio para dillgenciar |a informacion por faver utilioo una hoja a dic s ral

Fiirm a dal agal




12) Carta De Responsabilidad

Este documento es donde los exportadores asumen responsabilidad por su carga ante la Policia
antinarcéticos

FORMATO PODER GENERAL PARA POLICIA ANTINARCOTICOS
LOGOTIPO DE LA EMPRESA O COMPANIA

Ciudad y Fecha

Senores:
POLICIA ANTINARCOTICOS
SOCIEDADAEREOPORTUARIA ALFONSO BONILLA ARAGON

REF: CARTA DE RESPONSABILIDAD

Yo John Fernando Arcos Perez identificado con Cédula de
Ciudadania N° 1004710666 _ expedida en _ La Cruz Narino  encondicion de
representante de la empresa UCHUFORTEM con Nit

0001 certifico que el contenido de las cargas se ajusta a lo declarado

Me hago responsable por el contenido de esta carga ante las autoridades colombianas,
extranjeras y ante el transportador en caso que se encueniren sustancias o elementos
narcoticos, explosivos licitos 6 prohibidos (estipulados en las nomas internacionales
a excepcion de aguellos que expresamente se han declarado como fal), armas o parles
de ellas, municiones, material de guerra o sus partes u ofros elementos que no cumplan
con las obligaciones legales establecidas para este tipo de carga, siempre que se
conserve sus empaques, caracteristicas y sellos originales con las que sea entregada
al transportador. El embarque ha sido preparado en lugares con optimas condiciones de
seguridad y profegido de toda intervencién ilicita durante su preparacion, embalaje,
almacenamiento y transporte hacia las instalaciones Portuarias y cumple con todos los
requisitos exigidos por la ley.

Atentamente,

FIRMA Y POSTFIRMA John Arcos o

CARGO Negociador Internacional
C.C 1004710666
Representante quien esta directamente en el embalaje o logistica de la mercancia.

Direccion Empresa, Pianta, Oficinas Fax ~Tekélonos- Direccion de Correo electronico



13) Documento De Embarque

Este documento certifica que las mercancias han sido recibidas por el transportista y certifican
por que via vamos a enviar nuestro producto, en nuestro caso es por via aérea.

023 (1234 se7c @) 023-1234 567C

TR L Nt B0 AR Srooe 1 Aotourt Wt
:§Juhn Fernando Arcos Perez 055
:Uchufortem
Dire Stion:La Cruz Narifio - Colombia H&z A

Gmail:john.tplink#gmail.com —— 400 Sewdee
_Wehwwwuchdumm@gmalloum s 4 jw;anuw"mﬂmnuqm

mwlmm Cawnayen b Aarond Nt H..,._.-.-..,........u_u.........-.o_.......- et e § e Bl
ombre:Fruko yltﬂDl —— o e b s ST V] T (O O TORT T (i Tl ST

e:mmlon Amsterdam Palses bajosPoortcamp 30, 2678 PT. De.Lier, Paises Bajos. = . Ll TN

Teléfono: +31 40 737 0552 Foof Savdg b Abal St b ARSELY Tedl Taf feoum ot wdr i (abief [ v

T R ThATH ST M T L el Tl TAMRE A DA AW APTROPRATY Ted
P Pl Wes SR o o e e e et e e
Gmail:freshwise@gmail.com B S p——
el Bl l — )
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VSR of Puek Cimted) ond Rpmiied Rl T ‘dé algo que se puedacontaminar las
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Fow Darme . TSSO 00 | — |- L] L] L] wmhl’m
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15) =
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14) Reintegro de Divisas

En este documento podemos diligenciar los intermediarios de bancos comerciales, hipotecarios,
las corporaciones financieras entre otros.

Formulario No. 2

Declaracion de Cambio por Exportaciones de Bienes I. TIPO DE OPERACION

Formulario No. 2 |1 Nomera: | INICIAL |
Circular Reglamentaria Externa DCIN-83 de febrero 24 de 2011

Il. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION

2. Nit dal | M.C o Cadiga euenta de compansacidn 3. Facha AAAA-MM-DD 4. Nimaro

[ 1093298129 . | 2021/09/09 | 07494477 |
lll. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAMBIO ANTERIOR

5§ Nit del | M.C o Cadigo cuenta de compensacian 6. Fecha AAAA-MM-DD 7. NOmem

IV. IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR

8 Ti 9, NOmero de identificackin DV 10. Mombre o razdn social

[cC | 1004710666 [09] UCHUFORTEM |
V. DESCRIPCION DE LA OPERACION

11. Cadigo maneda reintegra 12, Valar monada rainisgro 13. Tipo de cambio a USD

[ cop [ 759,00,000 [ 2.000 [

Para los fines previstos en el ariculo 83 de la consfilucidn politica de Colombia, dedlaro bajo la gravedad de juramento que kas canceptos, cantidades y demas
datos consignados en el presente farmulario son correctas v la Tiel expresion de la verdad,

VI. IDENTIFICACION DEL DECLARANTE
14,  MNombre 15, Ndmera da k 16, Fima

[ John Fernando Arcos Perez | 1004710666 [ a~ |

osservaciones: El Importdor de FRESH WISE de HOLANDA, requiere que se le notifique esta
transaccion

INFORMACION REQUERIDA POR LA DIAN:

VIl. INFORMACION DE LOS DOCUMENTOS DE EXPORTACION
(Declaracién de exportacién [ Formulario de movimiento de mercancias yio Factura Comercial)

17, Numerg 18, Fecha AAAA-MM-DD 19, Numeral 20, Valor reintegrada USD
00001 2021/09/23 10000
003728 2021/08/04 1902

21, Total valor FOB

22, Total gastos de exporiaciin {numeral cambiario 1510)

23. Dedustiones (numeral cambiario 2016)
24. Reintegro neto (FOB + gastos - deducciones)




EXPORTACION

Valentina Mamian
Diana Camila Ante Santacruz
Leonardo Javier Cruz Benitez




PRESENTACION DE LA
EMPRESA

Producir, transportar, comercializar de forma
directa y ofrecer servicios de posventa, todos
ellos en moneda nacional y divisas. Contamos con
registro de exportador para dichos tramites, se
cuenta con el registro de productores de bienes
nacionales




OBJETIVO DE LA
EMPRESA

PALE BLUE DOT quiere ofrecer un producto de base
organica y sostenible que mitigue el impacto
ambiental en el sector cafetero, generando un nuevo
uso del subproducto obtenido en el proceso de
cosecha de café, promoviendo el uso de productos
organicos favorables para el medio ambiente y para el
bienestar de las personas. deshacerse del mundo de
los vasos desechables de un solo uso.




ANTES DE...

La eleccién del mercado al cual
exportaremos se basé en aspectos como los
habitos de consumo, los gustos y
preferencias de nuestros consumidores los
cuales coinciden con nuestro producto a

ofrecer.




‘ ENTREMOS EN CONTEXTO...

PAISES BAJOS /
ROTTERDAM

Se trata de uno de los estados
mas desarrollados.
Practicamente libre de
corrupcion y, en resumen, un
destino idéneo para exportar
desde Colombia.




“Aun asi, los precios y las implicaciones medioambientales de sus
compras son tenidos muy en cuenta. Resaltan el interés en los
detalles (sostenibilidad, compromiso, etc.). Ademas, estamos
ante una poblacién ligeramente envejecida y milenialls, de alto
poder adquisitivo, acostumbrados al consumo responsable y a la
adquisicion de bienes en superficies pequenas o medianas..”

— ROTTERDAM



ECONOMIA CIRCULAR

En resumen, hablamos de un mercado al
gue va a resultar algo mas dificil de acceder
si se trata de una mercancia o servicio
tradicional, pero en el que estan
preparados (y dispuestos) a comprar
innovacion, sensibilidad medioambiental y
productos de comercio justo



INVESTIGACION DE MERCADOS

Dicho lo anterior, este proyecto inicio con el
planteamiento de realizacidon de una investigacion de
mercados para un producto ecolégico con el fin de
identificar la viabilidad para ingresar al mercado de la
ciudad de Rotterdam.

https://www.youtube.com/watch?v=Ce5S0Hula74

0000 0000 2300 0000

( C )




El tipo de segmento al que ira
dirigido el producto seran a los
millennials en un promedio de
edades de 22 a 35 anos con un nivel
socioecondmico Medio-Alto, con
estudios basicos, medios,
universitarios, con empleo y con
salario medio alto, con habitos de
compra de productos
ecolégicos/sostenibles, con un estilo
de vida sociable, innovador vy
emprendedor; logrando obtener un
publico objetivo especifico y a su
vez este perfil se encontrara en la
zona donde se ubicara, que son las
cafeterias.



CONTRATO Y RED GEOGRAFICA

A continuacion, se procede a hablar sobre el contrato
con THE POLKA DOT RABBIT y de la de la red
geografica.

Exportacién directa
Distribucion selectiva
Blogueo econémico
Estrategia de marketing




‘ ANTES DE EXPORTAR...

CLASIFICACION ARANCELARIA
(CODIGO DE NOMENCLATURA 9602)

&’ PERFIL LOGISTICO

SOLICITUD DE VISTOS BUENOS {@%} Eﬂ POR VIA MARITIMA

SELLO AMBIENTAL-CERTIFICADO DE
ORIGEN “—

INCOTERMS






RECOMENDACIONES
LOGISTICAS

*  Envases secundarios

 Embalaje (Envase terciario)

» Meétodos de arrume para
algunos sistemas de embalajes

 El uso de estibas con disenos
ecolégicos y materiales

* El film estirable, también
conocido como:




‘ FINALMENTE







REQUISITOS DOCUMENTALES DE EXPORTACION

VALENTINA MAMIAN NARVAEZ

TECNOLOGO EN NEGOCIOS INTERNACIONALES

FICHA

2238137

PRESENTADO A

ANGELICA MORA

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
CENTRO DE COMERCIOS Y SERVICIOS

POPAYAN-CAUCA



1.REGISTRO COMO EXPORTADOR

En Colombia cualquier empresa o persona natural que pretenda realizar
exportaciones, debe tener un Registro Unico Tributario -RUT- que lo habilite ante la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales -DIAN-; si ya lo tiene debe verificar
gue esté registrado como exportador, de lo contrario necesitara actualizarlo;
ademas, al ejecutar operaciones de importacion y/o exportacion estara obligado a
operar bajo Régimen Comun, por lo cual debe tramitar ante la DIAN su resolucién
de facturacién. No olvide que tendra responsabilidad tributaria (declaraciéon de IVA,
facturacion, retenciones, exdgena entre otros) estara inscrito en el Muisca y contara
con una firma electrénica (DIAN). Estos trdmites y documentos se tramitan en las
oficinas de la DIAN, o via www.dian.gov.co

Para realizar la inscripcion del RUT o actualizar el RUT a través de la pagina web de
la DIAN, debera hacerlo a través del siguiente enlace:

http://muisca.DIAN.gov.co/WebRutMuisca/DeflnscripcionRutPortal.faces

Registro como exportador

2. Auto calificacion de origen

3. Certificado de Origen

5. Tramites aduaneros

‘ ‘
0
[ =
o
J - |

6. Reintegro de Divisas


http://muisca.dian.gov.co/WebRutMuisca/DefInscripcionRutPortal.faces

AN

FOR ONA COLOMEIA MAS HONELTA

Formulario de! Registro Unico Tributario
Hoja Principal

001

. Cancepto D]

Especic resaracc pers 12 DIAN

4. Numero de formulario

$. NOmero da Identificacion Tributarta (NIT)

5. DV [12. Ciraccion seccional

14, Buztn 2lecirdnico

1002926230 05 narvaeavale12@gmail.com
IDENTIFICACION

24, Tipo de contribuyente 25. Tipo de documento 3 26. NOmearo de ldensacaciin 27. Fecha expedicion

Parsona natural Cedulz de ciudadania 100292630 100292630
Lugar de expedicion 23. Pals 29. Departamento 30. CudagMunicipio
Cali Colombia Valle del cauca Vallz del cauca
31. Primer apeiido 32. S2gundo apalido 33. Primer nombre 34. Otros nombres

Mamian Narvdzz valentina
35. Razbn soclal
36. Nomore comercial 37 Sigla

QUINLIFE

UBICACION

33.Pale 39. Departamento 40. CludadMunicipio

Colombia Valle del Cauca Santiago de Cali
41. Direccidn principal
42. Correo electranica £3. Codigo postal 44, Telstono 1 45. Talétono 2

narvaezvale12@gmail.com 764008 3226322406 3166135172

CLASIFICACION
Actividad economica Ocupacion
Actividad principal Actividad secundaria Ofrae actividades 52, NGmen

46.Co0go 7. Fachanicko actvidad 4&.couge 43 Fesnainkioacocsd | sp. cocige 1 2 51.Coaigo Establecimientos

| st || tameyorozz ||| | I I | | | L
Resp bilidades, Calidades y Atributos
1 2 k) 4 £ 7 3 9 10 i1 12 13 14 15 18 17 8% 18 20 21 2 B U 25 =%
= O O O s O O O O O
Obligados aduaneros Exportadores
1 2 3 4 § 3 7 8 $ 10
| L1 1T 0 1§ 4 1 1 [ ==, = .- R
54, Cotigo 57.Maco |
1" 12 13 14 15 16 17 18 19 20 3 1
VR o) 0 5 '

IMPORTANTE: Sin perjuicio de las actualizacionss 2 qua haya lugar, ia Inscripcian en el Regletro Unico Tributario -RUT-, tendra vigencla indefinida y en consecusencia no 88 exigira eu renovacion

SI NOEI

59, An2xos.

Para uso exclusivo de Ia DIAN

60. No.

d2 Follos:

§1.Fecna [12/MAYO/2022 |

La sfomacion sumnistrada & travds del formulano ofical ¢ Inscnpann. Sctualizauion, Suspansion
cidn del Registro Unico Tabulano (RUT), deberd ser exacts y veraz, €n caso de constalar
o fos datos sumenisiradas se adeiantaran kos procedimienios admnisiratives

¥ ca

" tud en kg
SANCONINONIS O L LSOeNSIN,
Paragrafo del articulo 1.6.
Firma ded solicitanta:

Fima autorizads:

534, Nombre
985, Cargo

Sin peruicio 0e 13 verficadiones que 12 DIAN raaice.




clasificacion arancelaria

El primer paso es identificar el producto a exportar, para eso hay que identificar
dentro de la categorizacién internacional de mercancias encontrandose dentro de la
clasificacion arancelaria.

Partida arancelaria: 1008.50.90.00

Sub partida : 501000

Perfil de la mercancia

DATOS GENERALES

Nomr::xvcel::tura Non?::::?;ura ngxc:l%?n. S(:uopc::egrg. Desde Hasta Leg
ARIAN 1008.50.90.00 01-ene-2012 m%
Cereales
Alforfon, mijo y alpiste; los demas
Beasoipcien f:%rzfln's:(quinoa) {Chenopodium O3 ene 2D 2
quinoa):
- - Los demas
Unidad fisica kg - Kilogramo 01-ene-2012 m
MEDIDAS
Concepto Importaciones Exportaciones Transito
Gravamen @ 2 2
IVA @ Z 5
Otras tarifas generales - . o
Gravamenes por acuerdos internacionales @ .
Medidas de proteccion comercial - & !
Régimen de comercio @ -
Bienes de capital - = -
indice Alfabético Arancelario 3 s 2
Notas de nomenclatura . - c
Correlativas por apertura - >
Correlativas por cierre B 5 A
Requisitos Especificos de Origen (REO) - - .
Documentos soporte @ @
Caracteristicas especiales . 5 e
Restricciones S Z 5
Restricciones por Zonas de Régimen Aduanero
Especial = > =
Tarifas por Zonas de Régimen Aduanero Especial - S o
Modalidades permitidas - s -
Descripciones de mercancias @ @ .
Documentos soporte por zona de RAE - - 5
Cupos de Mercancia = c g



SOLICITUD DE VISTOS BUENOS:
La solicitud de vistos buenos se realiza ante la entidad que lo requiera, por ello la exportacion de
ciertos productos exige que se encuentre inscrito en la entidad encargada de su control y/o del
otorgamiento del visto bueno si asi lo requiere, el exportador debera tramitar ante la autoridad
correspondiente y obtener con anterioridad a la exportacion, los vistos buenos o requisitos
especiales que requiera su producto para ser exportado.
Los cuales son tramitados ante el vuce los cuales se validan en linea.

La certificacién ante la entidad competente

Nuestro producto requiere los vistos buenos del Invima por el hecho de que nuestro producto que
al ser ingerido aporta al organismo humano nutrientes y la energia necesarios para el desarrollo
de los procesos bioldgicos en pocas palabras es necesario una autorizacion previa de importacion
visto bueno técnico que imparte el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos
INVIMA a las licencias de importacién de alimentos y materias primas.

Como primer paso es llenar el formulario correspondiente al tramite, Segundo es el
certificado de existencia y representacion legal del titular y el fabricante o en su
defecto su matricula mercantil y como ultimo paso el recibo de pago.

Para solicitar la certificacion sanitaria, es identificar si mi producto es de riesgo alto =
registro sanitario, riesgo medio =permiso sanitario, riesgo bajo = notificacion sanitaria
segun la categoria se va a hacer la peticion de registro sanitario

Como primer paso me dirijo a la pagina del Invima: https://www.invima.gov.co/

Nos dirigimos a tramites y servicios, después vamos a ir a la pagina de inscripcion, donde nos
registramos como fabricante nacional.

nota : al elaborar la inscripcién al invima, va ahorrar un namero de inscripcion el cual se debe
guardar por que se va a hecesitar para futuros tramites con el invima

Inscripoion
Fabricante Extranjero Fabricante Nacional Importador Gue tipo de establecimiento desea inscribir
Fabricante Nacional

Codigo de Inscripcion

Tipo de Documento * ... - Numero de Documento *
Razdn Social ©

Nombre Comercial o sigla

Representante Legal o Propietario *

Tamafo del Establecimiento * ... ~

Pais* w Depart to/Est rovincia® ... ~
Municipio / Ciudad * e

Teléfono Celular

Fax

Direccién del

Di ian de Notifi is

Pagina Web
Correo Electronico

dla inf on estd pleta y es cierta? Continuar



https://www.invima.gov.co/

Seleccion de mercado

tasa de inflacidn: Cuando hablamos de la inflacién en Canada, nos referimos a
menudo al indice de precios al consumo, abreviado como IPC. El IPC canadiense muestra
la evolucion de los precios de una serie definida de productos y servicios que adquieren los
hogares en Canad& para su consumo. Para determinar la inflacion, se analiza cuanto ha
aumentado porcentualmente el IPC en un periodo determinado con respecto al IPC en un
periodo anterior. En caso de caida de los precios, se habla de deflacién (inflacién negativa)

oportunidades

estabilidad politica: Ccanada es una monarquia constitucional, un estado federal y
una democracia parlamentaria. Esta constituido por 10 provincias y 3 territorios.

Oportunidad: La funcion institucional, la estabilidad, la unidad del Estado y el
equilibrio de funciones son algunas de las ventajas que presenta la Monarquia
Constitucional sobre una republica, siete de diez de los paises mas ricos del mundo
en 2003 eran monarquias constitucionales.

- Perfil logistico

- Perfil legal embalaje del producto



FACTURA COMERCIAL

Esta factura la realiza el vendedor al comprador en este caso yo soy la vendedora; la factura esta

diligenciada con datos ficticios solo con fines educativos

Arencidnaiclieme@quiniife.com

123 Main Street Teléfono: 13) 005-9650
QU I N LI F E calle10d55norie34 Fax: 123-555{-124

Clientes

Factura para harper tremblay scott Telefono {1004) 854-8953 M.E de factura: 34567
Direccion: 2945 Dundas 5t W,0N ME&P Fax {1} 234-4455 Fecha de fa factura:  12/5/2022
172, canada
Carrea electranico quinlife@gmail.com Cormtacto: 23533567
Fecha Articulo n2 Descripcidn Cantidad Precio por unidad Descuento Total
12/5/2022 TB9807 cereal de guinoa 1100 1000€ 200€ 10.938,00€
Subtotal de la factura 10.958 00 £
Tipo impositivo o%
Impuesto sobre las ventas S7BB2E
Envio 500€
HACER QUE TODOS LOS CHEQUES SE EXTIENDAN A NMOMBRE DE QUINLIFE. Dep rechido ouE :
Total 11581 82€

TOTAL A PAGAR EN 10 DIAS. LAS CUENTAS VENCIDAS ESTAN SUJETAS A UNDS INTERESES DEL 2 % AL MES.

CERTIFICADO DE ORIGEN



El Certificado de Origen es una solicitud que permite obtener la prueba documental de
origen mediante la cual se acredita que los productos fueron elaborados en Colombia.

Certificado de Origen
Tratado de Libre Comercio

entre Canada y Colombia
(Instrucciones al reverso)
Llenar 3 maguina o en letra de mprenia.

1. Nombre y direccion del exportador: Valentina Mamian Narvaez 2. Periodo que cubre:
Cra 50 3 sur #17¢10 o
: MM AAAA AAAA
Teléfono :3226322406 Fax: 5556958 Desde ?20 105/ 2022/ Hasta 12 J05/ 2022/
Correo electronico:narvaezvale12@gmail.com
3. Nombre y direccion def productor: Valentina Mamian Narvaez 4. Nombre y direccien del importador: harper tremblay Scoft/ avent 23 nort345
Cralasir A 710 Teléfono ;5544444888 Fax: 3554422
Teléfono :3226322406 Fax: 5556958
Correo electronico:narvaezvalel2@gmail.com harpscott@gmail.com
5. Descripcion de fa(s) Mercancia(s) 6. Clasificacion | 7. Criterio 8. 9. 10. Pais
Arancelania Preferencial Productor Prueba de de Origen
Valor
1103.19.
cereal de alta calidad, nutritivo Oals VALENTINA COLOMBIA
5 dema |
a base de quinoa , sabora bt MAMIAN
chocolate

11. Observaciones:

Declaro bajo juramento que:

» La informacion contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy consciente de
que seré responsable por cualquier declaracion faisa u omision material hecha en o con relacion al presente documento.

* e comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente Certificado,
asi como a notificar por escrito a fodas las personas a quienes eniregue el presente Cerlificado sobre cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud
o validez del mismo.

* Las mercancias son originarias del erritorio de una 0 ambas Partes y cumplen con los requisitos de origen que les son aplicables conforme al Tratado de Libre
Comercio Canada-Colombia.

Este Certificado contiene_X_paginas, incluyendo todos los anexos.

12. Firma autorizada: DKFSDVIHSIUXHCJSXNVJDBY Empresa: QUINLIFE
Nombre: Cargo:

o R Teléfono 3226322406 Fax: 5556958
Fecha: —13-/-—05-—/-2022- Correo electronico:narvaezvalel2@gmail.com

DOCUMENTOS DE TRANSPORTE



munai

DATOS DE ORIGEN
MNombra: valentina mamian Narvasz
Numero de identificacion: 1002926230
Ciudad | Codigo Postal:  Cali / 760001
Teléfonc: 30059620

Direccian-calle10 d55norte 34

DATOS DE DESTING
MNombre: Harmper Tremblay Scolt
Mimero de identficacian: 11135096063

Ciudad / Cadige Postal: Toronto/15614
Telgfono: 10048948959

Direccidn:

2045 Dundas St W, Toronto, ON MEP 122, Canada

CARGOS DE FLETES DE TERCEROS FACTURADOS A:
MNombwe:  Daniel Gomez

Ciudad / Cédigo Postat Calif200054
Teléfono: 3246969605

Dreccion: calle10c # 23123

BILL OF LADING — CONOCIMIENTO DE EMBARQUE

Fecha:

DATOS DEL CONOCIMIENTO DE EMBAROUE

Mumere dal conocimieno de embarqua:c

1589589568

Fecha del conooimiento de embargqueac
11/05/2022

DATOS DEL TRANSPORTE

MNombre de |la compahia transportista:
LOGISTICA PARA UN MUNDO CONECTADO

Mamero de remolgues:
13295

Mamero de serie-

100604

Mdmero del produecto:

100002334956

Instrucciones especiales: | Clausulas de cargo de flete:
Gk ke b Prepago__ Cobrar X Terceros__
INFORH&C[éN DE LA ORDEN DEL CLIENTE
Mo, Pedido Cantidad de Bultos Peso Palet f Desflramianto Enformacion Adicional
194848 1100 cajas 4000 kilos sl MO empaque delicado

INFORMACION DE LA COMPANIA TRANSPORTISTA

UNIDAD DE MANEJO CAJAS SOLOLTL
CANT. TIFO CANT. TP PESD HiRA [X) Deswripdén de los articulos o, HWRMFC CLASE
T —
[aN
VALOR TOTAL: 5 USD 220.00
Forma de pago a eleccidn: Cobro___ Prepago_ Chegue M EDUARDD A

Nota: Puede apicarse Ia [smitecicn de la responsabilidsd por
pérdida o dafio en este envio

Firma del despachante




ACTIVIDAD DE 16 DE MAYO DE 2022

ATENCION AL CLIENTE

SENA

PRESENTADO POR:
JOHAN ANDRES SANCHEZ
KENET RICARDO QUINTANA MONTANO
DEISY PAOLA LASSO lJAJI
DERLY MEDINA
MARIANA SOTO GALARZA

PRESENTADO A:
ANGELICA MORA

CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS SENA
GESTION DE MERCADOS
NO. DE FICHA 2364785
POPAYAN - CAUCA
16/05/2022



PUNTOS A DESARROLLAR

Menciona 8 estrategias de para mejorar la calidad de servicio al cliente

Que es calidad de servicio

Que importancia tiene la calidad de servicio

Que hacer para mejorar la calidad de servicio al cliente

Que son las estrategias de calidad

Cuales son los tipos de calidad de servicio

Que entiende por plan de mejoramiento y servicios al cliente. Cite 5 ejemplo
Como hacer un plan de trabajo para servicio al cliente

Aplique en su proyeto un plan de mejora en servicio al cliente

© 0NV WNER

1. Menciona 8 estrategias de para mejorar la calidad de servicio al cliente
- No hagas esperar al cliente
Si alguna vez te has irritado mientras esperas que una empresa responda, ino hagas que tu
cliente sienta lo mismo! La primera buena practica del servicio al cliente es no hacerlos
esperar. Asi, la experiencia del cliente con tu servicio serd positiva desde el inicio.
Descubre a continuacién el tiempo maximo de espera para cada canal:
Correo electrdnico: hasta 1 hora;
Redes sociales: 5 minutos;
Teléfono: 30 segundos;
Chat: 10 segundos.
- Sé proactivo
Si el servicio virtual lo realiza un agente humano - como chat o correos electrénicos
especificos, por ejemplo - es fundamental tener empatia y voluntad para ayudar al cliente a
resolver su problema. La proactividad es fundamental en la atencién al cliente y debe
practicarse en cualquier momento, antes o después de la compra. La actitud de compromiso
de ayudar es bien evaluada por los consumidores, quienes se sentiran valorados,
comprendidos y respetados.
- Evita textos muy largos
Otra valiosa técnica del servicio al cliente por chat o correo electrénico. Los mensajes
intercambiados con el cliente deben ser concisos y faciles de entender. Las caracteristicas
como la negrita, por ejemplo, cumplen un papel en enfatizar informacién importante para
mejorar la calidad durante la atencién al cliente virtual. Si es necesario pasar mds contenido o
algo mas especifico, una buena opcidn es utilizar links de paginas de preguntas frecuentes,
textos de blogs y videos.
- Ofrece una gran experiencia en todos los canales
También llamada estrategia omnicanal, es muy importante ofrecer un servicio integrado en
todos los canales de atencidn al cliente. Es fundamental asegurarse de que hay estrategias
para mejorar la calidad en el servicio en todos estos canales, que trabajen bien entre siy de
gue mantengan una comunicacién alineada. En otras palabras, independientemente del medio



de comunicacién elegido por el cliente, ya sea por teléfono, redes sociales o chat, debes
ofrecerle una excelente experiencia.

- Humaniza la atencién

A pesar de ser una atencidn virtual, la sensacién de respuestas rapidas y robdticas es muy
negativa para el compromiso del cliente con la empresa. Es necesario humanizar estas
interacciones: la tecnologia lo permite, pero el equipo de atencién al cliente también debe
estar preparado para atender al cliente con comprensién e implicacién. De esa manera, el
cliente se sentird especial y recordara la forma en que fue atendido por su empresa cuando
vuelva a buscar el producto o servicio que ofrece.

- Pide feedback a tus clientes

Una de las mejores estrategias para mejorar la calidad en el servicio al cliente es pedirles
comentarios. Enviales encuestas de satisfaccion después del servicio; en las llamadas
telefénicas, es posible que esta evaluacidn se realice inmediatamente después del contacto. A
través de una simple pregunta - como "en una escala de 0 a 10, écuanto recomendarias
nuestro servicio online?" - es posible generar informacidn interesante y promover mejoras
para su equipo y sistema de servicio al cliente.

- Mediry evaluar resultados

Solo mediante el andlisis de datos es posible comprender realmente el comportamiento del
consumidor. Por tanto, mide y evalla los datos de tu atencidn al cliente:

¢Cuadl es el tiempo medio de respuesta en cada canal?;

¢Cual es el porcentaje de tickets resueltos en relacién al nUmero total de contactos recibidos
en una semana o mes?

¢Cuadl es el nimero medio de quejas recibidas en un periodo determinado?

Teniendo todos estos datos a mano, es posible no solo mejorar tu servicio al cliente, sino traer
beneficios a todo tu negocio.

- Utiliza la tecnologia como su aliada

Contar con soluciones tecnoldgicas que agreguen valor a tu negocio, hara que tu atencién al
cliente virtual funcione aiin mejor. Con la ayuda de la tecnologia, es posible crear chatbots
para conversaciones en tiempo real, optimizar el servicio telefénico, o recopilar y analizar
datos que, como vimos en el tema anterior, son estrategias clave para mejorar la calidad en el
servicio.

2. ¢Qué es calidad de servicio?
La calidad en el servicio es una de las organizaciones privadas, publicas y sociales que
implementan para garantizar la plena satisfaccién de sus clientes, tanto internos como
externos, ésta satisfacciéon es importante para que los clientes continden consumiendo el
producto o servicio ofrecido y no solo eso, que recomienden a otros clientes
Es un conjunto de estrategias y acciones que buscan mejorar el servicio al cliente, asi como
la relacion entre el consumidor y la marca. La clave para ese soporte esta en la
construccion de buenas relaciones y un ambiente positivo, servicial y amigable, que
garantice a los clientes salir con una buena impresién.

3. Qué importancia tiene la calidad de servicio?



La calidad del servicio no es solo un diferencial competitivo, sino un elemento de extrema
importancia para las relaciones comerciales. Eso porque una mala experiencia puede
afectar negativamente los procesos de compra y venta, ademads de perjudicar la
fidelizacidn del contacto. Ademas, calidad en el servicio busca garantizar la satisfaccion de
los clientes. Al no poner atencidn a esta drea se pierden clientes, no se fideliza y ademas
puede derivar en malas recomendaciones, lo que supone una mala reputacién para la
empresa.

No obstante, un servicio de calidad no es algo que debe ser visto solo como una estrategia
o area de la empresa, sino como una cultura organizacional. Esto debido a que tanto el
cliente como la empresa, salen ganando, y te mantendras frente de la competencia.
Pilares fundamentales de la calidad del servicio al cliente: Monitorear, mantenerse al tanto
y contar con el apoyo de la tecnologia, son algunos de los pilares que garantizan la calidad
en el servicio al cliente. Es importante tener esos puntos al dia para evitar errores durante
el proceso y garantizar una relacién duradera. Conoce los pilares:

- Monitoreo

- Innovacién

- Tecnologia

- Abordaje

- Entrenamiento del equipo

4. Que hacer para mejorar la calidad de servicio al cliente

- Capacita a tus agentes en amabilidad y empatia
Segun American Express, un 68% de los consumidores considera fundamental para una
experiencia positiva, la posibilidad de interactuar con un representante de servicio al cliente
cuyo caracter sea agradable y gentil.
En el mismo estudio, el 62% de los entrevistados consideré que el conocimiento y el ingenio
demostrados por el representante constituian el factor mds importante en su evaluacién de la
experiencia del cliente.
Los colaboradores deben estar preparados para atender las necesidades y expectativas del
cliente. La sonrisa, la amabilidad, la resiliencia y la empatia pueden y deben ser entrenadas en
tus empleados de forma personalizada.
Asimismo, los representantes de atencidn al cliente deben ser capacitados en las
caracteristicas del producto y en el uso de la tecnologia, de tal manera que estos
conocimientos impacten positivamente en su desempeiio.

- Sétransparente
Para ser transparente con tus consumidores es necesario poner a disposicion de los clientes
toda la informacién relevante, tanto de tus politicas institucionales como de tus productos y
servicios.
Cada vez mas los usuarios demandan informacion especifica de las marcas: ¢ Tu empresa
muestra sus acciones de responsabilidad social? ¢ Los valores de tu organizacion estan
alineados con los de tus clientes?



A la hora de mostrar la transparencia de tu marca la comunicacién asume un rol fundamental.
La transparencia debe ser gestionada cuidadosamente tanto en la comunicacién interna, como
en la que estableces con tus clientes.

- Cultiva las relaciones con tu cliente
El objetivo de cada una de las interacciones de atencidn al cliente se enfoca en proporcionarles
una experiencia superior a los consumidores. Un 87% de los usuarios que vive una gran
experiencia, vuelve a comprar a la marca.
Las relaciones con el cliente son sumamente importantes para cualquier empresa. Para
potenciarlas puedes utilizar un modelo de gestién de toda la organizacidn basado en la
satisfaccién del cliente, también Ilamado CRM.
Recuerda que, a pesar del desarrollo tecnolégico, cuando entran en juego las emociones, las
personas prefieren hablar con otras personas y no con agentes virtuales. Distinguete de la
competencia por el caracter humano de tus relaciones con el cliente.

- Potencia la personalizacion con la ayuda de la tecnologia
Un aspecto de mucho peso para el usuario es el respeto que la marca demuestra por su
tiempo. Un 82% de los consumidores considera que la rdpida solucién de su problema es el
aspecto mas importante para una excelente experiencia.
Otro factor relevante es la personalizacidn del servicio. El 25% de los clientes pagarian mas por
un producto o servicio si se les ofrece una experiencia de adquisicién mas personalizada.
Un ejemplo de producto que propicia este tipo de experiencia personalizada es Zendesk
Support Suite. Esta solucién de soporte omnicanal trabaja de la misma forma en todos los
canales: correo electrdnico, chat, voz e incluso aplicaciones de mensajeria social como
Facebook, WhatsApp, Twitter, WeChat y otras.

5. Que son las estrategias de calidad

Las estrategias de calidad son un método efectivo que ayuda a las empresas a cumplir con
las demandas del mercado, asi como también a hacer efectivas sus actividades con el
objetivo de adquirir una certificaciéon internacional que las avala como una opcién
confiable y por supuesto, de calidad

6. Calidad de excelencia:
Todas las empresas ofrecen un servicio al cliente, (directa e indirectamente) asi que deben
tener como principal objetivo el destacar por ser los mejores en su ramo
Calidad de ajuste segun las especificaciones:
La calidad de servicio puede irse moldeando segln lo necesite el negocio. La finalidad es
evaluar la calidad de servicio al cliente en las distintas etapas que tiene el ciclo de compra
para después comparar los resultados y buscar estrategias de mejoramiento
Calidad como valor:
Como el mismo nombre lo dice, la calidad posee un importante significado. Cada
consumidor tiene diferentes necesidades por satisfacer y cada una de ellas debe atenderse
y ser cubierta con un servicio excepcional que llene las expectativas del consumidor.



Calidad como satisfaccién de las expectativas de los usuarios o consumidores:
El éxito de cualquier negocio, dependerd de cédmo se sientan los consumidores respecto a
esa marca y qué tan satisfechos terminen después de recibir su atencién.
Por los medios de comunicacién con los usuarios demandantes:

7. Que entiende por plan de mejoramiento y servicios al cliente. Cite 5 ejemplo
Un plan de mejoramiento es el resultado de un conjunto de procedimientos, acciones y
metas disefiadas y orientadas de manera planeada organizada y sistematica desde las
instituciones.

- Plan de mejoramiento para mejorar el tiempo de respuesta al cliente
- Plan de mejoramiento para el proceso de recepcién de mercancia

- Plan de mejoramiento para el proceso de empaquetado

- Plan para el proceso de entrega a cliente

- Plan de mejoramiento de atencidn al cliente

Para realizar los anteriores planes de mejoramiento se utilizaria el siguiente modelo:

PLAN DE MEJORAMIENTO CONTINUO

DEBILIDAD ACCION CORRECTIVA ESTRATEGIA MEDIO DE VERIFICCION RESPOMNSABLE  TIEMPO
Asesoramiento externo a la gerencia para la
eleboracion de Iz filosofia de gestidn, La gerencls
S s e Elaboracién de la filosofia Discusion con los trabajadores mediante mesas de | Mediante una encuesta dirigida a evgnpresa ‘ 2
_"se.f 08 SEICIR S R | g gestion (misidn, visidn y trabajo para obtener aportes y fos leados sobre la filosofia de
filosofica. i PR contrataday | semanas
valores) Reunidn con el parscnal para mostrar e internalizar | gestion de la empresa.
X . i e empleados
la filosofia de gestion definida
Publicacidn en un lugar visible.
Coordinar un taller con empresas calificadas en el
. . area del mejoramiento de la comunicacion para los
¥ . | Elaboracién de un plan para 2 ) e Encuestas ¥ entrevistas | Lagerenciay
Deficiencia en la comunicacién trabajadares. 3
el mejoramiento de la i persenalizadas con cada miembro empresa
asertiva, et Aplicacion del taller. semanas
comunicacion 5 n del personal contratada
Seguimiento y control de la comunicacidn asertiva
entre los empleados y la gerencia.
- Atencién  selectiva  al Coordinar tafleres con empresas calificadas en las Aplicacion de encuestas a
servicio del ciiente., dreas de atencidén al cliente, manejo de inventario, las clientes
Sobrecargo en los 2 . empowerment ¥ manejo de sistemas Comparacidn diaria entre el
o - Elaboracion de planes de
célculos de asignacion de 3 automatizados. inventario y las compras y
capacitacion en cuanto a: ig L - . -
precios. o - Aplicacion de fos diferentes talleres. wventas realizadas. La gerencia y
atencién al cliente, manejo 3 .
Falta en s toma de d - Seguimiento y control de los empleados de los Entrevistas con los empresas 5 meses
decisiones oportunas. e:‘ iy :“:::.:r:: aspectos considerados a mejerar con los talleres. empleados para medir | contratadas
Desconocimiento del P " : niveles de confianza de los
. - sistemas automatizados.
manejo de herramientas mismaos,
tecnolégicas.
No wtiliza inventario.
Carece de instrumentos de | Disefio de instrumentos de Coordinar asesorfa de empresas calificadas en Aplicacion de los
evaluacidn de desempefio. evaluacién de desempefia. elaboracion de instrumentos de evaluscidn de instrumentos de evaluacidn | La gerénciay
desempedio con s empresa. de desempefio. empresas 1mes
Elaboracién de los instrumentos de evaluacion de Andlisis de los resultades |  contratadas
d fio. obtenidos,

8. Como hacer un plan de trabajo para servicio al cliente
Para crear y desarrollar un plan de servicio al cliente que sea perfecto para tu empresa,
debes enfocarte tanto en el modo en que tu empresa gestiona a los clientes como en la

necesidad de capacitar adecuadamente a tus empleados.

Definir una estrategia es un paso clave para mejorar la satisfaccion de los consumidores.
Entre las acciones que puedes llevar a cabo, destacamos las siguientes:

- . Creauna Vision de Servicio al Cliente




Es importante comunicar la visidn de servicio al cliente a todos tus empleados, ya que ellos
deben comprender cuales son los objetivos de la empresa y entender su responsabilidad para
ayudar a lograrlos.

Tener una visién clara y definida te ayudard a brindar una experiencia del cliente dentroy
fuera de la empresa.

- Conocey Evalua las Necesidades del Cliente

La clave para un buen servicio es averiguar qué es lo que tu cliente quiere. Para eso, debes
preguntarles a través de encuestas de satisfaccién.

También, procesar debidamente los datos que tu empresa genera en linea y en las sucursales.
Un enfoque data driven puede ayudarte mucho en cuanto a conocer las necesidades de tus
usuarios.

De esta forma, podras conocer su percepcidn sobre los servicios que estds brindando y
determinar cuales son sus necesidades y expectativas.

- Eligey Forma al Equipo Adecuado

Es importante que evalles a tus empleados y te asegures que poseen la disposicion y el
conjunto de habilidades necesarias para llevar a cabo un servicio al cliente sélido.

Debes comprender que la formacidn es tan importante como una buena seleccién de
personal, porque las habilidades se pueden ensefiar, pero la actitud y la personalidad no.

- Establece una Meta y Objetivos SMART

Las estrategias de servicio al cliente ayudan a crear y reforzar una cultura de servicio.

Una vez que identifiques las necesidades y expectativas del cliente, y midas su satisfaccion,
serd el momento de crear objetivos concretos y medibles para alcanzar los niveles deseados y
mantenerlos en el tiempo.

¢Qué es un Objetivo SMART?

Es con el que se definen las metas que debe seguir tu equipo para generar sinergia y alcanzar
los objetivos. Las cinco letras de SMART construyen una regla nemotécnica que significa
inteligente.

Cada letra responde a uno de los cinco principios a seguir para construir las metas:

S-pecific — Especifico.

M-easurable — Medible.

A-chievable — Alcanzable.

R-ealistic — Realista.

T-imely — Definido en un plazo de tiempo determinado.

- Entrenay Desarrolla las Capacidades y habilidades en Servicio al Cliente de tu Equipo
Ademas de las capacidades naturales para servir al cliente, tus empleados deben tener un
protocolo de capacidades y habilidades para ofrecer tus servicios. Entre ellas:

Saber como responder a las quejas.

Ser sensible al pedido de los clientes.

Escuchar y ponerse en el lugar de los usuarios, dando respuestas empaticas.

Detectar cuando solicitar ayuda a otras areas para resolver el problema de la mejor manera.



Identificar cdbmo atender los distintos canales de consulta.

- Mantén al Equipo Informado

Ofrece a todos tus empleados un excelente conocimiento del producto, con la mayor
informacién para que sepan responder adecuadamente.

Ademas, deben tener plena conciencia de cdmo un mal servicio al cliente puede afectar el
desempeiio global de la empresa y provocar la pérdida de clientes.

Es una buena practica sincronizar en la nube la informacién que deseas que todos tus
empleados manejen. Al hacerlo, todos tendran acceso a ella, podrdn conocerlay
retroalimentarse entre si.

- Ofrece Recompensas y Reconocimientos por un Buen Servicio al Cliente

Define un programa que premie la empatia, dedicacidn y alineacién con los objetivos de la
estrategia de servicio al cliente, que motive a todos a seguir superandose.

Las herramientas para la digitalizacién de sucursales, como el digital signage, son una buena
forma de trabajar el positive endorsement entre tu personal. Reconécelos publicamente en la
carteleria digital, crea incentivos que apunten hacia eso.

9. Apligque en su proyeto un plan de mejora en servicio al cliente

1- El servicio presencial: Permite la calidez en cuanto al acercamiento de las partes,
reafirma las cualidades del personal de la empresa, la empresa cuenta con distribucion de
sus productos en tiendas mayoristas y minoristas, ademds de su sede principal, la
propuesta es que las politicas de las empresas aliadas tengan en cuenta el ontrol y
capacitacidn, con un agregado en capacitacién privada de Eat-Cats para la recepcion
asesorias al reconocer potenciales consumidores en la géndola o punto de exhibicién.

2- Servicio telefdnico: Capacitacidn, control y contratacion con remuneracion (Al igual que
el presencial) para asesoria, etc.

3- Servicio virtual: Para la eficiencia, la contratacién de bots para respuesta y peticiones,
con ligera espera para que el telefénico también pueda responder ante peticiones, quejas
y reclamos.

4- Servicio proactivo: La capacitacién en la calidad humana, respondiendo de forma
comprensible.

5- Servicio reactivo: Que el personal tenga incorporada la empresa, cuidando su imagen y
la de la marca dentro y fuera de la entidad.

6- Cultivar relaciones con clientes: Al conseguir clientes fieles, se puede empezar el
proceso de conocer al usuario, acercarse de forma cdlida.

10.Cuales son sus debilidades, fortalezas,oportunicdes,amenzas (DOFA) en servicio al cliente

(proyecto).
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Capacitacién constante del personal. - Crecimiento de las expectativas del
- Buen ambiente laboral. consumidor promedio.
- Cuidado y proteccion del empleado.




- Estrategias para acercarse al cliente
propuestas desde sus inicios.

- Localizacién de la empresa dentro de la zona
de consumo primero.

- Inversién en tecnologia logistica y
administrativa.

- Uso de energias renovables, permitiendo
acceder a los beneficios gubernamentales.

- Auge de la automatizacién e innovacién en
procesos logisticos.

- Nuevos aprendices con cualidades requeridas
en la empresa.

DEBILIDADES

- Contratacidén de personal inexperto.

- Liquidez en riesgo, debido a la politica
interna de flexibilidad en cuentas x cobrar.
- Poco tiempo en el mercado.

AMENAZAS

- Problematicas ambientales, dificultando
procesos logisticos.

- Riesgos incrementados de los empleados,
debido a procesos.

- Problematicas de seguridad y politicas.

- Fluctuaciones en la cadena de valor, por
parte de los proveedores.
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1- ¢Cuales son las quejas mas frecuentes en su departamento de servicio al cliente?

Queja Cliente # 1: "Tu no has hecho lo que dijiste que haria."
Queja Cliente # 2: "No sabes lo que estas hablando."

Queja Cliente # 3: "Usted me mantuvo esperando.”

Queja Cliente # 4: "Estds haciendo esto demasiado dificil."

Queja Cliente # 5: "Usted no es profesional."

2- Plan de mejora

1. Aumentar la satisfaccién de los clientes: Vivimos en un entorno cada vez mas personalizado, y en el
gue ademas cada vez es mas facil recoger informacién de clientes. También disponemos de mas canales
de comunicacion para poder gestionar nuestros contactos y listas de clientes.

2. Optimizar los procesos de trabajo: Es decir, invertir en productividad. Pero productividad no es hacer
mas pero con menos calidad, sino crear una estructura de procedimientos y coordinar equipos de
trabajo para que realmente se puedan conseguir unos objetivos. Lo que no se mide, resulta muy dificil
de mejorar.

3. Busca la innovacién y el desarrollo de nuevos productos: Muchas empresas dependen Unica y
exclusivamente de productos de proveedores, no desarrollan productos. En este sentido, la innovacidn
parece un terreno reservado a las empresas que apuestan por la fabricacién de sus propios productos, o
gue cubren todas las fases de trazabilidad de un producto.

4. Internacionalizarse o expandirse: Nuestra empresa es competitiva, y otra de las claves que tenemos
en cuenta es la necesidad de internacionalizarnos o expandirnos.

5. Optimizar costes: Y por ultimo, y no menos importante, es esencial que nuestra empresa pueda
reducir costes y tratar de hacer mds con menos. Cuanta mas liquidez y rentabilidad podamos
obtener por las actividades empresariales que estemos realizando, generalmente sera mejor
para nuestro negocio.



3- éCual serd un servicio de excelencia?

Para que la experiencia de compra de un cliente sea positiva, es esencial que lo atiendan bien. Un
servicio de excelencia es decisivo para que la venta se ejecute. Ademas, la propaganda que el
consumidor satisfecho hard atraera mas clientes

1. Conoce las necesidades del cliente

Para realizar una buena atencion, se debe identificar las necesidades del cliente. Entiende cuales
productos necesita y por qué busca tu empresa. Por algiin motivo te busca y no prefiere la competencia.
Por lo tanto, enfdcate en el cliente para atenderlo de la mejor manera posible.

2. Invierte en profesionales diferenciados

Tener un buen equipo ayuda mucho a brindar un servicio de excelencia. Conoce a las personas que
componen tu grupo de vendedores y cerciérate de que estén capacitados para sus funciones.

3. Ofrece capacitacién constante al equipo

Este tema estd directamente relacionado con el anterior. Los profesionales diferenciados y competentes
son importantes, pero eso no es suficiente. Es preciso evitar que ellos se acomoden y disminuyan el
rendimiento.

4. Siempre personaliza la atencién

La generacién actual es cada vez mas exigente. Una de las demandas de este publico es la
personalizacién en la atencién. Hoy, el emprendedor que trata a sus clientes de manera similar, va a
perder espacio en el mercado, ya que la busqueda por la singularidad es cada vez mayor. Las
alternativas para esto son muchas, desde ofrecer productos conforme a las compras anteriores o
elaborar ofertas y promociones personalizadas para cada consumidor

5. Tener una buena actitud de servicio, interés y buena disposicidon por ayudar a los demas y
hacerlo de una manera asertiva. La actitud se va consolidando con la practica, adquiriendo
mayores competencias personales, sabiendo resolver problemas, y dominando los procesos.

4- Segun las quejas, ¢Qué valor agregado tomaria?

- La flexibilidad y el ser empativo, teniendo el efecto de complacer hasta convencer.



- La comprensién de cada sentimiento reflejado por el usuario demandante, mejorando su estadia sin
tener falta de complementos.

- Valorizar con paciencia cada expresién dada por el consumismo, "La paciencia es virtud".

- Ser critico ante las peticiones, quejas, reclamos, etc, para poder responder de igual forma con las
cualidades requeridas.

- La resolucién de los problemas de forma eficiente, oportuna, con su respectivo modo de recompensa
por los contratiempos causados.

5- De las 6 claves del éxito, manifieste 3 de ellas y como las asumiria en su empresa.
- #4 La primera impresién cuenta: De forma Pre para dar a conocer, las sensaciones de entrada, etc.

- #3 Lo que usted sabe, hace la diferencia: La autonomia hace la eficiencia, sin embargo, el control de la
informacién del entorno puede generar mejora de la atencién al publico y comprensién de sentimientos.
(en cuanto a preparacién cognitiva de cada integrante)

- #1 El servicio es una actitud: El control de la mente puede formar el factor diferencial en la calidad
humana.
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1. MENCIONE 8 ESTRATEGIAS PARA
MEJORAR LA ATENCION DE SERVICIO AL
CLIENTE

1 .El autoservicio es fundamental

El servicio al cliente especificamente como
autoservicio es un nuevo elemento
competitivo. Los clientes valoran los
productos que les permiten resolver sus
propios problemas.

Hoy en dia, muchas organizaciones cuentan
con una base de conocimientos solida y
educativa, donde los clientes pueden
encontrar respuestas de inmediato, sin
enviar un correo electronico, lo cual les
ayuda a resolver por ellos mismos algunos
problemas.



2.Estar presente cuando sea necesario

Otra de las estrategias para mejorar la
calidad del servicio al cliente es aprender lo
gue tus clientes necesitan y cuando lo
necesitan te permite programar el apoyo
humano para cuando realmente se requiere.

Si lo haces facil, la mayoria de los usuarios
estaran encantados de ayudarse a si mismos
durante las horas de descanso de tus
empleados. Pero claro, es importante que
cuentes con gente real para ayudar a los
clientes que necesitan un servicio personal.

3 Llama a tus clientes y asegurate de ofrecer
un buen servicio

No hay nada como una llamada telefdnica
para establecer una buena relacion con los
clientes. Sin embargo, es muy dificil ofrecer



un servicio de calidad por teléfono a gran
escala.

Una persona puede pasar horas hablando
por teléfono, conversando sobre problemas
hipotéticos o sobre como actualizar cierta
funcion, mientras que los clientes con
consultas urgentes esperan pacientemente
una respuesta por correo electronico.

4 Respuestas automaticas

La siguiente de las estrategias para mejorar
la calidad del servicio al cliente es recurrir a
las respuestas automaticas para que el
cliente sepa que viste su queja.

Las empresas que no brindan un servicio
rapido por correo electronico, de todos
modos seran rastreados en las redes
sociales, y si no tienen la ayuda que
requieren probablemente los usuarios haran



un escandalo. Utiliza un bot para dar una
respuesta rapida y luego haz que un humano
resuelva el problema. Tus clientes lo
agradeceran

5 Ser proactivo es una virtud

En estos casos, las respuestas guardadas son
herramientas utiles y efectivas para trabajar
rapidamente cuando se tiene una fila de
clientes esperando. Pero descifrar las
solicitudes sensibles al tiempo es mas facil si
has detenido algunas conversaciones antes
de que hayan comenzado.

Las respuestas semi personalizadas se
encuentran entre las herramientas mas
poderosas para automatizar el soporte de
una manera que agregara valor real para tus
usuarios.

6 La empatia lo es todo.



Otra de las estrategias para mejorar la
calidad del servicio al cliente es la empatia
qgue el equipo de soporte debe mostrar ante
los problemas que se presenten.

Cuando tienes prisa, es facil olvidar que a
veces basta con ser escuchado. Claro, no
puedes garantizar la experiencia del
cliente todo el tiempo, pero cuando te
contactan, saben que la persona que se
encuentra en el otro extremo del correo
electronico se preocupa por lo que esta
pasando.

7 Espera lo inesperado.

No puedes solucionar todos los problemas
de inmediato, pero contar con un plan para
los mas comunes vy criticos te ayudara a



recuperarte rapido y evitara que los clientes
se molesten.

El empoderamiento de tu equipo técnico es
fundamental, conocer cual es la diferencia
entre atencion al cliente y éxito del cliente te
ayudara también a que tu equipo comprenda
y sepa la importancia de convertir una
situacion potencialmente negativa en una
experiencia positiva.

8 Ten en mente que cada dia hay algo nuevo

La ultima de las estrategias para mejorar la
calidad del servicio al cliente se trata de
innovar en las herramientas para ofrecer
soporte mas rapido

Cada dia, algo cambia, incluidos los errores.
Esto significa que tu equipo necesita ser
flexible, receptivo y siempre estar en



contacto, no solo con los clientes, sino
también entre ellos.

2. Que es calidad de servicio
Es un conjunto de estrategias y acciones
gue buscan mejorar el servicio al cliente,
asi como la relacion entre el consumidor
y la marca. La clave para ese soporte esta
en la construccion de buenas relaciones y
un ambiente positivo, servicial y
amigable, que garantice a los clientes
salir con una buena impresion.De esta
forma, el consumidor quedara feliz con el
soporte y retornara con mas frecuencia,
porque obtuvo calidad en su transaccion.
Ademas de eso, ofrecer un servicio de
calidad ayuda a corregir errores, ya que
es posible identificar los momentos en
gue los consumidores necesitan mas
ayuda.



3.Que importancia tiene la calidad de
servicio.

La importancia de brindar un buen servicio
actualmente radica en varios factores tales
como, ofrecer un valor agregado pues la
competencia es cada vez mas grande, los
clientes cada vez son mas rigurosos y
exigentes, un cliente insatisfecho le contara
a otros su mala experiencia y por el contrario
un cliente satisfecho .

4.Que son las estrategias de calidad

Planificar, filtrar y controlar los procesos de
trabajo son tan solo algunas de las
actividades que incluye la gestion de calidad
que, de manera global se constituye como
una estrategia enfocada en incrementar la
productividad y la rentabilidad de cada
empresa. Por medio de la gestion de
procesos es posible generar un impacto



positivo interno y externo, el cual perciben
los clientes.

Las estrategias de calidad son un método
efectivo que ayuda a las empresas a cumplir
con las demandas del mercado, asi como
también a hacer efectivas sus actividades
con el objetivo de adquirir una certificacion
internacional que las avala como una opcion
confiable y por supuesto, de calidad.

5. Cuales son los tipos de calidad de servicios

Todas las empresas ofrecen un servicio al
cliente, (directa e indirectamente) asi que
deben tener como principal objetivo el
destacar por ser los mejores en su ramo.

Alcanzar la cualidad de ser los “mejores” es
algo complicado e incluso inalcanzable. Ya
qgue el concepto de excelencia abarca un
variado significado para cada persona,



porque derivado del servicio o producto que
se ofrece son diferentes las exigencias y
expectativas que tendran los consumidores.

Calidad de ajuste segun las especificaciones

La calidad de servicio puede irse moldeando
segun lo necesite el negocio. La finalidad es
evaluar la calidad de servicio al cliente en las
distintas etapas que tiene el ciclo de compra
para después comparar los resultados y
buscar estrategias de mejoramiento;

Calidad como valor

Como el mismo nombre lo dice, la calidad
posee un importante significado. Cada
consumidor tiene diferentes necesidades por
satisfacer y cada una de ellas debe atenderse
y ser cubierta con un servicio excepcional
qgue llene las expectativas del consumidor.

Si algo debe estar presente en tus procesos,
en tu servicio, en tus productos y en tu dia a



dia debe ser la calidad que ofreceras al
usuario final. Tienes que tomar en cuenta los
puntos de vista que dicta la calidad junto con
las expectativas del cliente.

Calidad como satisfaccion de las expectativas
de los usuarios o consumidores

El éxito de cualquier negocio, dependera de
como se sientan los consumidores respecto a
esa marca y qué tan satisfechos terminen
después de recibir su atencion.

Los clientes daran su punto de vista personal
y evaluaran la calidad de servicio al cliente
gue les ofreciste: como son tratados y que
tan eficazmente tu empresa atiende sus
necesidades o cumple sus expectativas.

6. Que entiende por plan de mejoramiento vy
servicio al cliente cite 5 ejemplos

1.ldentifica el problema

2. Disena soluciones



3. Establece un cronograma de actividades
4. Asigna roles

5. Entrena tu equipo

6. Elige los indicadores de mejora

7. Evalua los resultados y haz los cambios
necesarios

7. Como hacer un plan de trabajo para el
servicio al cliente.

1. Crear una vision de servicio al cliente

El primer paso en la creacion de una
estrategia de servicio al cliente esta en
comunicarselo a sus empleados para que
todos estén alineados.

Los empleados tienen que entender lo que Ia
vision y objetivos de la organizacion son para
el servicio al cliente y entender su



responsabilidad de ayudar a lograr esa
vision.

2. Evaluar las necesidades del cliente

Las organizaciones a menudo fallan en la
creacion de productos y servicios que ellos
pensaban que el cliente queria, por el simple
hecho de no indagar e investigar primero
gue es lo que su cliente realmente quiere. El
truco es muy sencillo ¢ quieres saber cual
es?, consiste en averiguar qué es lo que
quiere su cliente y armar planes para
satisfacer esas necesidades.

3. Contratar a los empleados adecuados

Las contrataciones de su equipo de atencion
al cliente deben tener experiencia de manejo
con el publico, es extremadamente
importante que entiendan como funciona la



mente de su publico objetivo y que conozcan
las estrategias globales del servicio al cliente.

4.Una meta para servicio al cliente

Los empleados sdlo se realizan en el nivel en
el que se gestionan, y se necesita una
habilidad innata de liderazgo para ayudar al
resto de los empleados a entender la
importancia de la experiencia del cliente.

5. Entrenamiento sobre las capacidades de
servicio

Si usted contrata a sus empleados deben
tener una capacidad natural para servir bien
a sus clientes. Sin embargo, todo el mundo
puede beneficiarse de |la ensefianza practica
sobre el enfoque de la organizacion de
servicio al cliente.

6.Mantener a tu equipo informado



Sus empleados deben tener una buena
comprension de como su servicio al cliente
afecta al rendimiento global de la empresay
la necesidad de ser responsables de Ia
consecucion de los objetivos ante Ia
satisfaccion del cliente.

7. Larecompensay el reconocimiento al
buen servicio

Debe haber un sistema bien pensado para
reconocer y recompensar a sus empleados
por su buen servicio al cliente. Los
empleados necesitan el refuerzo positivo y
deben ser recompensados cuando
demuestran los comportamientos deseados
de una correcta cultura de servicio al cliente.



Tener una fuerte vision y la estrategia de
servicio al cliente es un componente critico
para el éxito de cualquier empresa.

8.Aplique en su proyecto un plan de mejora
en servicio al cliente.

1. Eldiseno de la tienda

Tener un buen diseno de tienda es
fundamental tanto para atraer clientes como
para mantenerlos durante mas tiempo en el
establecimiento.

Probablemente, el escaparate de tu tienda
sera lo primero que vean todas las personas
gue pasen frente a tu negocio. Por ello, es
importante realizar esfuerzos de disefoy
marketing con el objetivo de que estas
personas tomen la decision de entrar.



Existen diferentes técnicas de
escaparatismo, pero es recomendable seguir
las siguientes claves:

Usa una buena iluminacion: Esto te permitira
resaltar algunos elementos con respecto al
resto.

Personalidad: Transmite una personalidad de
marca para que tus consumidores se sientan
identificados.

Innova: Estate al tanto de las ultimas
tendencias y observa a la competencia. Trata
de ser original para diferenciar tu marca de
las demas.

Elabora un orden: El orden en el que se
dispone los elementos de un escaparate
responde a una razon especifica. Refleja
organizacion y ganaras muchos puntos en tu
presentacion.



2. Ofrece un servicio de carga en tu tienda
de ropa

Es un hecho que los dispositivos moviles
estan adquiriendo un rol cada vez mas
importante en el proceso de compra de los
clientes en las tiendas de ropa fisicas.

Por este motivo, una de las ultimas
tendencias tecnologicas en tiendas Retail son
las estaciones de carga para moviles.

Las ventajas de ofrecer un servicio de carga
gratuito a tus consumidores son las
siguientes:

Se trata de una tecnologia util, moderna e
innovadora. jUna excelente forma de dar un



paso adelante hacia la transformacion digital
en tu establecimiento!

Cubre una necesidad basica del consumidor
como es la carga movil.

El cliente pasa mas tiempo comprando
mientras espera a que la bateria de su movil
esté llena.

Crea un muy buen recuerdo de marcay
favorece la fidelizacion del mismo.

Estaras diferenciandote de la competencia.

Podras Atraer clientes mas consumidores
potenciales a tu tienda.

3. Perfecciona el servicio al cliente

Los consumidores cada vez son mas
exigentes y buscan la mejor atencion. Por
esto, es recomendable realizar esfuerzos
para mejorar todo lo posible el servicio al
cliente que ofrecemos en nuestro



establecimiento. Algunos consejos que nos
pueden ayudar a mejorar esto son:

Saludar: Mucho mejor si va acompanado de
una sonrisa por parte del vendedor.

No asaltes: Tenemos que evitar no
presionarlos ni incomodarlos. Acércate en el
momento adecuado.

Saber asesorar: Recomienda aquel producto
gue realmente busca o necesita.

Muestra una buena actitud: No mostrar
cansancio, molestia o desinterés.

No abandones al cliente al que estas
atendiendo por atender a otros.

4. Aprovecha las Redes Sociales

Las marcas o tiendas de ropa han
encontrado en el Social Media una manera



muy util para estar mas cerca de su publico y
dar visibilidad a sus articulos.

Tanto Facebook como Instagram han
incorporado una seccion de “tienda” que
permite la venta de productos de manera
gratuita.

Entre los beneficios de la venta en esta
plataforma se encuentran: Incremento en las
ventas, facilidad para aquellos negocios que
no tienen los recursos necesarios para
invertir en la creacion de una tienda virtual y
gastos en comunicacion mas baratos que
para una tienda online.

En definitiva, se trata de una opcion
economica e ideal para aquellos



comerciantes que quieran iniciarse en la
venta online.

5. Recompensa la lealtad de tus clientes

Esto puede ser una buena estrategia no solo
para mejorar la fidelizacion, sino que
también para aumentar las ventas.

Las recompensas que vayamos a ofrecer
debe estar en sintonia con la experiencia de
la marca. Bien ofreciendo descuentos en sus
propios productos o de otras marcas
colaboradoras que transmitan una imageny
valores similar a la tuya.

Trata de ofrecer algo que la gente quieray
sin demasiadas condiciones para que sea
accesible para el cliente.



Algunas de las recompensas mas valoradas
por los consumidores son:

Descuentos en productos.
Productos gratis.
Recompensas por compra (Puntos).

Ofertas promocionales basadas en una
compra pasada.

6. Celebra eventos dentro de tu tienda de
ropa

La evolucion del comercio en el sector retail
ha cambiado la forma en la se presentan los
productos. Cada vez es mas habitual crear
experiencia reales y unicas para que el
cliente se sienta mas identificado con la
marca. Muchas tiendas ya lo han puesto en
practica y los resultados han sido mas que
favorables al conseguir sorprender, atraer



clientes y fidelizar a los asistentes de su
evento.

Algunos ejemplos de modelos de eventos
exitosos en tiendas son:

Talleres de DIY: Talleres donde el propio
consumidor pueda crear cosas contigo. Se
trata de una buena forma para crear
vinculos.

Exposiciones: Pinturas o ilustraciones
expuestas en las paredes de tu tienda.

Musica en directo: Haz que la apertura de tu
negocio sea una fiesta inolvidable.

O.



FORTALEZAS F

Experlencla en el rubro

Ublcacion favorable

Costos fijos bajos

Calldad

Capital humano para ia administracion
del local y desarrollo de acclones
competitivas

LR N R N

OPORTUNIDADES O

Compelidores cercanos relativamente
nuevos an el mercado

Desarrollo de las comunlcaciones via
Internet.

Mayor versatilidad de [a moda,
Incremento del turlsmo en la ciudad de
Guanajuato Capltal | San Miguel de
Allende e Irapuato y sus alrededores,
“ Existencia de locales de productos
complementarios en el centro
comercial en el que proyecta Instalar el
local,

& & &

DEBILIDADES D

& Empresa nueva en el sector, sin
reconocimiento de marca.

& Desventaja con proveedores en
relaclon al volumen de compras.

4 Recursos financieros limitados para el
desarrollo de promoclones.

4 Faila de personal

AMENAZAS A

& Alta Inflacian.

« Inestabilidad macroeconémica.

« Facil acceso de nuevos
competidores.

% Alta rivalidad de competidores
acluales.




Posible producto : tienda de ropa (brada boutique )

Entorno : central

Estrategias :
1. Fijar un buen precio
2. Usarredes sociales

CLAUDIA DANIELA YUNDA NARVAEZ

Centro de comercio y servicios

3. Aprovechar fechas importantes

¢ Cual es el objetivo del analisis foda

ANALISIS FODA

MATRIZ FODA

INSTRUCTORA

ANGELICA

COMPETENCIA TECNICA

El objetivo del analisis es realizar una evaluacion de los factores fuertes y debiles que en su

conjunto diagnostica las situaciones

ées importante realizar un analisis foda en un emprendiento

Si, nos permite ver que tan viable es nuestro negocio y de esta manera concretar nuestro

emprendimiento

F 0

e Tenerun e Aumentar Dependenci Temporadas
negocio ingresos a en mis bajas
fisico e Generar provedores Competencia

e Recibir empleo Tener gastos Caida
pedidos a e Crearun fijos financiera
traves de negocio Ausencia de Estancamient
internet rentable capacitacion o del mercado

e Mejor e Proporciona Toma de Incremento
servicio al r un buen decisiones de las prendas
cliente servicio por impulso por parte de




Los clientes
pueden
medirse y
sentirse
bien con la
prenda
Potencializa
rel
mercado

Innovar

y vacios de

poder
Problemas en los
horarios de atencion
al client

los
provedores
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ELABORACION DE MATRIZ FODA.

TEMA: EMPRESA PRODUCTORA DE CAFE

INSTRUCCIONES: 1.-DE ACUERDO CON LAS INDICACIONES DADA EN LA CLASE, ELABORE UNA
MATRIZ FODA DE UN PROYECTO (PUEDE SELECCIONAR UNA EMPRESA O PROYECTO DE SU

PREFERENCIA)

2.- DEBE COLOCAR 05 ASPECTOS POR CADA FACTOR EN LOS CUALES COMPLETARA 20 ITEMS
QUE CONFORMARA LA MATRIZ.

3.- LA EXTENSION DEL EJERCICIO DEBE SER DE 01 PAGINA MINIMO Y 2 PAGINAS MAXIMO.

4.- PRESENTE LAS IDEAS UTILIZANDO UN LENGUAIE, CLARO, PRECISO, SIN ERRORES
ORTOGRAFICOS NI GRAMATICALES,

5. CUAL ES EL OBJETIVO DEL ANALISIS FODA?

6. CREE USTED QUE ES IMPORTANTE REALIZAR EL ANALISIS FODA A UN EMPRENDIMIENTO?

POR QUE
F 0 D A
FORTALEZAS: OPORTUNIDADES: | DEBILIDADES: AMENAZAS:
-SOMOS PERSONAS | -ES ~ UN  BUEN | -NOS CUESTA | -LOS INSUMOS SON
PERSEVERANTES. | PRODUCTO ORGANIZAR  LOS | MUY COSTOSOS.
RESPECTO A LA | HORARIOS.
-APRENDEMOS CON | COoMPETENCIA. -HAY MUCHA
FACILIDAD. -TENEMOS COMPETENCIA.
-CONOCEMOS  EL | ALGUNAS
-SOMOS NEGOCIO DE | DIFERENCIAS. ‘EL CAMBIO
CREATIVOS E | PRODUCCION. CLIMATICO.
INNOVADORES. -SOMOS
-ES UN PRODUCTO | IMPACIENTES. -PRECIOS
-CLARIVIDENCIA. CON BUENA | INESTABLES.
-TRABAJAMOS ~ EN | DEMANDA. ' -REDUCCION  DE
EQUIPO. SATISFACE  LAS | LA PASIVIDAD. TIERRAS
NECESIDADES DEL DISPONIBLES
DEBIDO A LOS

CLIENTE.
-ES MUY RENTABLE.

CULTIVOS ILICITOS.

5. EL ANALISIS FODA TE PERMITE IDENTIFICAR LAS FORTALEZAS, LAS OPORTUNIDADES, LAS
DEBILIDADES Y LAS AMENAZAS DE UN PROYECTO ESPECIFICO O DE TU PLAN DE NEGOCIOS

GENERAL. CON ESTA HERRAMIENTA, TU EQUIPO PUEDE PLANIFICAR ESTRATEGICAMENTE Y
MANTENERSE A LA VANGUARDIA DE LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.




6. SI, PORQUE ESTE PROCESO NOS PERMITE BUSCAR, ANALIZAR DE FORMA PROACTIVAY
SISTEMATICA, TODAS LAS VARIABLES QUE INTERVIENEN EN EL NEGOCIO CON EL FIN DE TENER
MAS Y MEJOR INFORMACION AL MOMENTO DE TOMAR DECISIONES. TAMBIEN SE LOGRA
IDENTIFICAR MAYORES DEBILIDADES Y AMENAZAS, YA QUE ESTAS SON LAS COSAS QUE HAY
QUE TENER SUMAMENTE CLARAS PARA PODER TRABAJARY CREAR ESTRATEGIAS QUE
TERMINEN CON LOS FACTORES NEGATIVOS, ADEMAS; NOS PERMITE TENER UNA
ORGANIZACION DEL EQUIPO DE TRABAJO TENIENDO OBJETIVOS CLAROS QUE LE LLEVAN AL
CRECIMIENTO DE LA EMPRESAS Y A MEJORARLA.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

-CONOCEMOS MUY BIEN EL
PRODUCTO POR ESO TRABAJAMOS EN
EQUIPO PARA QUE SEA DE MEJOR
CALIDAD.

-ES TAN RENTABLE QUE TENEMOS LA
CAPACIDAD DE GENERAR EMPLEO.
-CUBRIMOS LAS NECESIDADES DE
NUESTROS CLIENTES, PARA ELLO
INNOVAMOS DIiA A DIA.

-LA VISION Y MISION DE NUESTRA
EMPRESA NOS HACE MAS
PERSEVERANTES Y TENER UN BUEN
ENFOQUE RESPECTO AL FUTURO

-EL PRODUCTO TIENE MUY
BUENA DEMANDA, PERO
NOS CUESTA
ORGANIZARNOS.

-AUNQUE SEA UN BUEN
PRODUCTO RESPECTO A LA
COMPETENCIA, ALGUNAS
DIFERENCIAS NO NOS DEJAN
LLEGAR A ACUERDOS FlJOS.
-LA IMPACIENCIA POR VER
RESULTADOS YA QUE
SABEMOS QUE ES UN GRAN
PRODUCTO Y CONOCEMOS
SU PRODUCCION.

AMENAZAS

-SOMOS MUY PERSEVERANTES, PERO
NOS DESANIMA EL PRECIO DE LOS
PRODUCTOS

-TRABAJAMOS EN EQUIPO, PERO HAY
MUCHA COMPETENCIA EN EL
MERCADO.

-PENSAR EN LO QUE PUEDE PASAR EN
EL FUTURO NOS HACE ESTAR
PENDIENTES DE LOS PRECIOS YA QUE
SON MUY INESTABLES

-EL CAMBIO CLIMATICO Y LA
INEXPERIENCIA PODRIA
AFECTAR A LOS CULTIVOS,
CON PLAGAS U
ENFERMEDADES.

- LA TRANQUILIDAD QUE SE
PUEDE MANEJAR RESPECTO
A LA ESCASEZ DE TIERRAS
NOS AFECTA POR QUE NO
ESTAMOS CRECIENDO
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COMPETENCIA TECNICA

éQué es producto?
éCuales son las caracteristicas y beneficios de un producto?
¢Qué determina las caracteristicas de un producto?
éCuales son las ventajas de comercializar un producto?
éQué es mercado?
éCuales son los tipos de mercado?
éQué es mercadeo?
éCudles son las estrategias del mercado?
éQué es DOFA (matriz)?
. ¢Qué es segmentacion del mercado?
. ¢Qué es marketing?
. Diferencia entre “marketing”, “mercadeo”, y “mercadotecnia”
. Aspectos que mas le gustaron del video
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Desarrollo

1. Producto es todo bien y/o servicio (ya sea tangible o intangible) que una empresa produce
con el propdsito comercializarlo y de satisfacer necesidades del consumidor.

El Producto o Servicio es el medio a través del cual una empresa puede satisfacer las necesidades
del cliente. Se trata de la materializacion o respuesta que una empresa da a las necesidades
reales de los clientes.

2. Caracteristicas de un producto:

Caracteristicas tangibles
Precio

Disefo

Envase

Etiquetado
Caracteristicas intangibles
Calidad

Marca o signo distintivo

Otros: - Imagen corporativa
- Peso

- Color

- Material



- Tamafo

- Utilidad (para lo que sirve)
- Olor

- Sabor

Beneficios de un producto:

Cubrir una necesidad
- Satisface un gusto
- Complace un capricho

Las caracteristicas se refieren a lo que el producto es. Las ventajas son las caracteristicas,
pero traducidas a un lenguaje comun. Los beneficios se refieren a lo que el producto
proporciona, de acuerdo a las necesidades del cliente.

Las caracteristicas de un producto determinan el éxito o fracaso de la comercializacién de
X producto o servicio.

Ventajas de comercializar:

- Mejorar las competencias entre otras empresas
- Mas clientes

- Mas ganancias

- Generacién de empleo

- Atraer nuevos inversionistas

- Aumento de la productividad

- Mejorar la imagen

Mercado es: es una plataforma que posibilita la generacidon de conexiones comerciales y
oportunidades de negocio entre la empresa y los emprendimientos creativos y culturales
que, juntos, son motor econdmico y social de la region a través del cual compradores y
vendedores interactian para determinar precios e intercambiar bienes y servicios.

Los tipos de mercado son:
- Deconsumo

- Industrial

- Del distribuidor

- De gobierno

- Internacional



Tres tipos de mercado:

Mercado estandar: Contiene la informacion sobre el importador
Destino

Direccién

NuUmero de referencia

NuUmero de unidades

Mercado informativo: Es la informacidn adicional que aparece en el empaque o embalaje
Pais de origen

Puerto de salida
Puerto de entrada
Peso bruto

Peso neto
Dimensiones.

Mercado de manipulacién: Es la informacidn sobre el manejo y advertencias en el
momento de manipular o transportar la carga, se utilizan simbolos pictdricos establecidos
en la Norma ISO 780 y 7000 “Instrucciones sobre manejo y advertencia”

7. Mercadeo: conjunto de operaciones o procesos por las que tiene que pasar un producto
hasta llegar al consumidor; es un conjunto de acciones mediante las cuales una empresa
estudia las necesidades o problemas de un publico, sea este una persona u otra empresa,
y partir de ellos establece estrategias para descubrir cdmo resolverlos a través de su
producto o servicio.

Mercadeo son las actividades promocionales que empleas para que tus clientes conozcan
tus productos y servicios incluye: Promociones, Publicidad y demas métodos y/o
estrategias de venta.

8. Estrategias de mercado: https://aplazame.com/blog/estrategias-marketing/
Una estrategia de mercadeo es el proceso que permite que la empresa se centre en los

recursos disponibles y los utilice de la mejor manera para incrementar las ventas y obtener
ventajas sobre ello

Estrategia operativa
Estrategia de marketing
Estrategia directiva
Estrategia de negocio

o 0 T o


https://aplazame.com/blog/estrategias-marketing/

e. Estrategia de segmentacion: Indiferenciada: la empresa opta por realizar
una estrategia de marketing masivo, intentando conseguir cuantas mas
impresiones y clientes, mejor.

Diferenciada: consiste en la segmentacion de mercado en diferentes
grupos y en establecer diferentes estrategias de marketing para cada uno
de dichos grupos. Permite que la estrategia sea mas diferenciada y que el
tono con el que se transmita el mensaje esté personalizado y por tanto mas
adaptado a cada uno de los grupos definidos.

Concentrada: consiste en escoger solo uno de los segmentos del mercado,
el que mas interese a la empresa (probablemente, aquel que mas se ajuste
a su buyer persona ideal). Esto reduciria los costes y los esfuerzos de la
campafia puesto que atacaria a un segmento mas concreto, mas pequefio y
con estrategias adaptadas a este grupo.

1to 1: es una estrategia de marketing personalizado. Apela a los
consumidores individualmente (y es el tipo de estrategia de marketing mas
cara).

f. Estrategia “posicionamiento o branding”: Las estrategias de marketing de
posicionamiento tiene como objetivo final dibujar en la mente del
consumidor la imagen de marca que hayamos definido. Hacer que el
usuario nos conozca y nos identifique con una marca y a esa marca con
un estilo y valores concretos.

En tu estrategia de posicionamiento deberas determinar quienes son tus
competidores, qué hacen y en qué te diferencias de ellos: ¢por qué eres la mejor
opcién?

Deberas definir la necesidad de tus clientes que estas cubriendo con tus productos
y por qué tu relacién calidad precio es la mejor (incluso aunque tu producto sea
mas caro, la calidad puede ser tan brutal que los clientes te acaben eligiendo
siempre a ti).

Ademas deberas posicionarte como lider dentro de una categoria de productos:
ya sea de moda, de belleza o de financiacion.

0. Estrategia funcional: Producto: imagen de marca, packaging, politica de la
marca...



Precio: métodos de pago (una empresa que quiera dar imagen de flexible y
digital, debera ofrecer métodos de pago alternativos como la financiacion o
Bizum), politica de pagos.

Distribucion: gestion de pedidos, seguimiento, almacenamiento y
localizacion de puntos de venta (una empresa de lujo debera tener puntos
de venta en los barrios con mayor nivel adquisitivo de las ciudades).

La comunicacion deberéa estar adaptada al tipo de producto, precio y
persona a la que se quiera vender el producto.

h. Estrategia de cartera: Consiste en disminuir los costes de tus estrategias
de marketing disminuyendo también el nUmero de productos de tu
cartera que intentas dar a conocer. Daras a conocer los productos que
mas beneficios te reporten en lugar de toda tu gama de productos para
asi comercializar los mas rentables.

Analizar |la rentabilidad de un producto no solo te sirve para establecer una
estrategia de marketing de cartera, también podria ser la raiz de la pregunta:

¢ deberia seguir invirtiendo en comercializar este otro producto que apenas me da
beneficio?

10.

DOFA es un acrénimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. Realizar un
analisis DOFA significa investigar y profundizar en cada una de estas areas para
comprender su negocio. Identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
centrales, conduce a un analisis basado en hechos, nuevas perspectivas y nuevas ideas.

La segmentacion de mercados consiste en dividir al mercado objetivo en grupos mds
pequefios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos, rasgos de
personalidad, comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion.

Estos segmentos pueden ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing,
publicidad y ventas.

La segmentacion del mercado permite que las marcas creen estrategias para diferentes
tipos de consumidores, dependiendo de la forma en la que perciben el valor total de
ciertos productos y servicios De esta forma pueden introducir un mensaje mas
personalizado con la certeza de que serd recibido con éxito.


https://www.tiendanube.com/blog/negocios-rentables/

11.

12.

13.

El marketing es la ciencia que se encarga de estudiar el comportamiento de los mercados y
de los consumidores, su principal finalidad es atraer, captar y retener a nuevos clientes,
esto lleva a aumentar las ventas de una empresa.

7

“marketing”, “mercadeo”, y “mercadotecnia”

.El término MERCADOTECNIA se encuentra mas arraigado a las practicas y técnicas
tradicionales de esta disciplina, orientadas a mejorar el comercio de un producto, mientras
gue MARKETING se relaciona a las nuevas tendencias de analisis de mercado y
comportamiento de los consumidores en el contexto actual y digital.

MERCADEDO es la manera en la que se va a negociar el producto en el campo social
entre personas o entidades con un fin econdémico y administrativo, donde ambas partes,
mediante un intercambio de intereses, obtienen lo que quieren.

Lo que mas nos llamé la atencién del video, fue el cambio de divisas, la actitud de
emprendimiento de los chicos, conocer mas de importaciones, exportaciones y régimen
cambiario.
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éQué es un producto?
Es un bien tangible o un servicio que va de acuerdo a las necesidades del consumidor o del
cliente potencial.

Caracteristicas y beneficios de un producto

Es un atributo distintivo del producto o servicio que a su ves puede tener mas de una
caracteristica tangible (forma, tamafio marca) o intangible que satisfaga la necesidad del
cliente

éQue determina las caracteristicas de un producto?

Se trata del conjunto de aspectos que se incorporan al producto como por ejemplo
el nombre, los componentes que tienen por objeto cubrir las exigencias del
consumidor y el origen, ya que no es una simple necesidad si no que requiere
mesclar la estética y la belleza sin olvidar la calidad.

¢Cudles son las ventajas de comercializar un producto?

e Permite obtener el punto de vista del consumidor de primera mano y con una voz
amiga.

e Facilita el conocer las preocupaciones potenciales de los clientes, lo cual permite
redefinir estrategias a futuro.

e Suplir necesidades siempre satisfaciendo a los clientes

éQué es mercado?

El mercado es un intercambio de bienes y servicios entre personas, o entre paises como

importaciones y exportaciones de igual manera es el ambiente social o virtual que

proporciona las condiciones para poder realizar el intercambio

éCudles son los tipos de mercado?

Son los que buscan satisfacer necesidades de los consumidores , clientes o inversién, de

productos.

Tipos de mercado dependiendo producto

e Mercado de productos de consumo

e Mercado de productos de uso o inversién

e Mercado de productos industriales

e Mercado de servicios

e Mercados financieros

Tipos de mercado dependiendo los compradores

e Mercado de distribuidores

e Mercado de compradores industriales

e Mercado de compradores gubernamentales

e Mercado de consumidores

e Mercado de trabajo

Tipos de mercado dependiendo de la competencia
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11.

e Mercado de competencia perfecta
e Mercado de competencia imperfecta
e Mercado de monopolio puro

Tipos de mercado dependiendo del area geografica

e Mercado local

e Mercado nacional

e Mercado regional

e Mercado internacional
e Mercado global

éQué es Mercadeo?

El mercadeo estd compuesto por una serie de técnicas y acciones por las que una marca es
capaz de conocer las necesidades de su publico, con lo que es capaz de ofrecer un
producto “perfecto” y satisfacer las necesidades que se tengan, para poder ampliar el
numero de clientes interesados en ello,

éCuales son las estrategias del mercado?

Las estrategias de mercado son las que incluyen todo tipo de actividades basicas, de largo
como de corto plazo, asi como actividades que tienen que ver con el analisis de |a
situacién estratégica inicial de una compafiia, también es el conjunto de acciones
mediante una empresa o marca estudia las necesidades de los clientes y con ello establece
estrategias para resolverlas a través de su producto o servicio.

Que es DOFA (matriz)

La matriz DOFA es una herramienta administrativa que permite analizar la situacién actual
de la empresa con respecto las condiciones internas de la empresa y el contexto externo
que la puede afectar.

El nombre DOFA es una SIGLA que se forma de las iniciales de los aspectos que se analizan
en este procedimiento:

. Debilidades.

. Oportunidades.
. Fortalezas.

. Amenazas.

¢Qué es Segmentacion del mercado?
Es un método por el cual se pueden dividir los clientes potenciales en distintos grupos, se
dividen por comportamiento, ubicacién y demografia.

¢Qué es Marketing?

El marketing es el sistema de investigar un mercado, ofrecer valor y satisfacer al cliente
con un objetivo de lucro. Esta disciplina, también llamada mercadotecnia, se
responsabiliza de estudiar el comportamiento de los mercados y de las necesidades de los
consumidores



12,
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¢ Diferencia entre marketing, mercadeo y mercadotecnia?

No hay diferencias ya que el Marketing es la palabra en inglés para lo que conocemos
como Mercadotecnia en espafiol. En algunos paises se suele emplear el término en ingles
y en otros en espafiol. Incluso en algunos paises hispanos puede conocérselo también
como mercadeo o mercadologia, pero todo se refiere a lo mismo.

éAspectos que mas le gustaron del video?
Los aspectos que nos gustaron del video fueron la manera como explica los
diferentes valores que tiene el dinero en las diferentes partes del mundo



Actividad en clase #1
Integrantes

Hilda Paola pillimue montano
Johan alexis guerrero montilla
Mariana sancho sancho
Samanta Orozco

1. Que es un producto.
Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencién,
uUso 0 consumo, y que podria satisfacer un deseos o0 una necesidades.

2. Cuales son las caracteristicas y beneficios de un producto.
Caracteristicas

Calidad

e Marca

e Tamafio

e [Forma

Beneficios
e  Satisfacer las necesidades las personas

2. Que determina las caracteristicas de un producto.
*Las caracteristicas se refieren a lo que el producto es las ventajas con beneficios se
refieren a lo que el producto proporciona, satisfaciendo las necesidades del cliente
Mermelada de fresa
Sabor: Dulce
Presentacion: frasco de video
Peso
dependiendo de la presentacion
4. Cuales son las ventajas de comercializar un producto
e Los clientes se multiplican
e Son lugares reconocidos y generan mas confianza
e Abren nuevos mercados
e Gestionar los distintos canales de venta deja de ser una pesadilla

5. Que es mercado
El mercado es el contexto donde se llevan a cabo las ofertas, compras, ventas y
demandas. Es donde tienen lugar los intercambios de productos y servicios.
6. Cuales son los tipos de mercado
e Mercado local
Mercado nacional
Mercado internacional
Mercado regional
Mercado global

7. Que es mercadeo



Es el proceso de planificar y ejecutar los conceptos, precio, promociony la
distribucién de ideas, bienes y servicios para crear intercambiar cambios que
satisfagan tanto al individuo como a la organizacion.

8. Cuales son las estrategias del mercado
e Anuncios en television y radio
e Posicionamiento en buscadores
e Publicidad en redes sociales
e Publicidad impresa

9. Que es DOFA (Matriz).

Es un método de analisis que consiste en apuntar los aspectos positivos y negativos
de una organizacién asi como los de un proyecto, tanto aquello que se puede
controlar y transformar (internos) como aquellos que no (externos).

10. Que es segmentacion de mercado.

La segmentacion es el proceso de dividir un mercado en grupos de clientes
potenciales con necesidades y/o caracteristicas similares y que puedan requerir un
producto diferente y/o una forma de comunicacién diferente.

11. Que es marketing.

El marketing es una serie de estrategias, técnicas y practicas que tienen como
principal objetivo, agregar valor a las determinadas marcas o productos con el fin de
atribuir una importancia mayor para un determinado objetivo, los consumidores.

12. Diferencia entre marketing, mercadeo y mercadotecnia
Mercadeo: es un conjunto de operaciones por las que ha de pasar una mercancia
desde el productor hasta el consumidor

Marketing: (es la palabra en ingles en ingles)

Mercadotecnia para lo que conocemos como mercadotecnia en espafiol

13. Aspectos que mas le gustaron del video.

Los aspectos que mas me gustaron fueron los negocios, el tema de importar
productos de otros paises a nuestro exportar llevar un producto al extranjero, el
manejo de divisas.



ELABORACION DE MATRIZ DOFA

EMPRESA: DE COSMETICOS

FORTALEZAS
-RECURSOS DISPONBLES
El tener la tecnologia y materiales
necesarios para el desarrolloy la
produccién en masa del producto
-TENER UNA BUENA MARCA
El tener una buena marca que sea
reconocida por la calidad del producto
hara que sea conocida por mas personasy
generara un buen ingreso
-TENER LOS DOCUMENTOS AL DIA
El tener una empresa no es solo tenerla,
sino que también hay que tener cierta
documentacion en regla y al dia para que
asi al momento de realizar ventas no haya
ningun problema legal
-BUENA DISPONIBILIDAD
Como actualmente la mayoria de pedidos
de hace via redes sociales, el tener una
buena disponibilidad hacia aquellas
personas que nos realizan los pedidos hara
que se cree una buena imagen y quieran
volver a adquirir cosas con nosotros.
-ACUERDOS CON PROVEEDORES
El tener unos proveedores fijos hara que
los productos que ellos nos surten sean
constantes y no tengamos ausencia del
producto

OPORTUNIDADES
-CRECIMIENTO DEL MERCADO
Al tener un producto de buena calidad, y que
llame la atencidn, va a haber una alta
demanda, y esto generara que la empresa
pueda expandirse para que mas personas
conozcan y adquieran el producto
-AUMENTO DE CLIENTES POTENCIALES
Si se da a conocer el producto tal como lo
mencionamos anteriormente y llama la
atencion de personas del pais y de igual
manera de otros paises eso generara que
haya mas clientes potenciales a nivel
internacional
-DIVERSIFICAR EL MERCADO
En caso de empezar a exportar los productos
que se tienen se pueden implementar otro
tipo de productos diferentes a los que se
tienen para hacerle frente a la competencia
de los otros paises
-PODER TENER MEJORES PROVEEDORES
Al tener buenas ventas y reconocimiento
mas empresas que hacen sus productos
querran hacer convenios con nosotros para
vender su producto.
-SE PODRIAN ELIMINAR LAS BARRERAS
COMERCIALES
Por que al expandirnos como mercado y
tener cedes en otras partes del mundo
estariamos llevando mercancia de nosotros
haca nosotros mismos y para esto también
es importante tener los papeles legales
requeridos al dia.




DEBILIDADES
-FALTA DE FINANCIAMIENTO
El no tener un plan financiero a futuro
coloca un limite en el crecimiento y
desarrollo de la empresa, de tal modo que
puede llegar a colocar en un riesgo
considerable su estadia en el mercado
labora
-FALTA DE CAPACITACION
Cuando todos los empleados que trabajan
en la empresa lo hacen de manera
automatica e indiferente la empresa no
tendra el crecimiento esperado, ya que los
clientes al notar esa actitud optaran por
irse hacia otras empresas
-NO TENER CONTROL DE INVENTARIO
El tener un control de inventario es
importante ya que si no se tiene
organizado y contabilizado que es lo que
se tiene no se podran llevar a cabo los
pedidos realizados y se perderan clientes y
esto se vera en la baja de los ingresos
-DEFICIENCIA EN LA ATENCION AL
CLIENTE
El dar una mala atencidn al cliente genera
una mala imagen de la marca y esto
conllevaria a una baja en las ventas y
también causaria un impacto en la lealtad
de mis clientes hacia el producto
-MAQUINARIA JUSTA
El tener la maquinaria justa y no tener
algun repuesto de esta generara que en
caso de que algunas de las maquinas que
elabora el producto llegue a fallar habra
un retraso en la elaboraciény en la
entrega de pedidos.

AMENAZAS
-COSTOS ELEVADOS EN PRODUCCION
Si lo que son las maquinarias, materias
primas, rentas de locales, mantenimiento
entre otros, suelen tener un costo
demasiado alto, las ganancias que queden en
la empresa van a ser minimas, por lo que el
nivel de competitividad en el mercado
bajara.
-PROBLEMAS EN LA DISTRIBUCION DE LOS
PRODUCTOS
En el momento de entregar o enviar pedidos
existe un mal manejo de la logistica en |la
cual se puede llegar a dar que las entregas
sean tardias y los clientes queden
insatisfechos y pensando en no comprar mas
con nosotros
-TOMA DE DESICIONES IMPULSIVAS
Como en toda empresa se requiere tener un
orden e todo lo que se haga. Asi que el tomar
decisiones por impulso o si razén alguna es
una mala decision
-LA COMPETENCIA
Al ofertar ciertos productos y que haya
cierta empresa que oferte el miso producto a
un costo mucho mas bajo, generara una falta
de interés de parte de mis clientes hacia el
producto que vendemos ya que en
comparacion al otro veran el precio muy
elevado
-INCUMPLIMIENTO DE LAS POLITICAS
El no tener politicas de la empresa o no
acatarlas generara un desorden y conllevara
a no lograr los objetivos propuestos.




¢ CUAL ES EL OBJETIVO DEL ANALISIS FODA?

El objetivo que tiene el analisis foda es el de poder identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de un proyecto que se quiera llevar a cabo
o de una pequefia empresa la cual queremos iniciar, con esta herramienta
podremos realizar un plan estratégico para poder mejorar el negocio o proyectoy
poder mantenernos en el mercado.

¢CREE USTED QUE ES IMPORTANTE REALIZAR EL ANALISIS FODA A UN
EMPRENDMIENTO? ¢POR QUE?

Creo que si es importante porque con el identificamos que tiene el
emprendimiento y que le falta para asi poder mejorarlo, que oportunidades de
negocio tenemos para complementar y ser un emprendimiento que llame la
atencién y sea completo en todos sus aspectos para poder ofrecer un bien servicio
o producto a los clientes y a los clientes potenciales

TRABAJO PRESENTADO POR
Andrea Solarte Pedraza
Angie Natalia Benavides Mondragon

FICHA: 2502386
NEGOCIOS INTERNACIONALES



Negociacion Internacional
Integrantes: Ingrid Carina Diaz
Leyner Orozco

Santiago Maecha

Yeison Mariaca

Julian David Lopez Mendez

TALLER 1. MATRIZ FODA. EJERCICIO PRACTICO.

ELABORACION DE MATRIZ FODA.

Instrucciones:

1.-De acuerdo con las indicaciones dada en la clase, elabore una matriz FODA de un proyecto
(puede seleccionar una empresa o proyecto de su preferencia)

R//: Adidas Store Popayan

2.- Debe colocar 05 aspectos por cada factor en los cuales completara 20 items que conformara la

matriz.

R//:

Debilidades

Variedad de empresas en el mismo mercado

Manipulacién y explotacion de los trabajadores

Alto precio por producto

Oportunidades

Patrocinio a deportistas de alto nivel

Todos los eventos gue promuevan a estar saludables

Futuros eventos deportivos

Falta de financiamiento

Gastos operativos

Falta de planificacidn estratégica

Pocos atletas influyentes que son utilizados para el reconocimiento de la marca

Fortalezas

IAdidas Store Popayan

Reconicimiento de la marca a nivel nacional e internacional

Tecnologia avanzada para la elaboracidn de productos

Patrocinador y proovedor de la Copa Mundial del Futbol

Excelentes materiales de elaboracion del producto

Expansion en el mercado

Propiciar crecimiento de mercado

Mayor posicionamiento

Espacio en el mercado internacional

Mayor competencia en el mercado con otras marcas

Incremento de costos por pago de impuestos

Imitaciones de mercancia

Lanzamiento de productos innovadores por parte de la competencia

Investigacidn de mercados

Eficiente atencidn al cliente

Variedad de tiendas y productos

Buena organizacidén

Innovacidn para la creacidn de nuevos productos

Constante innovacién del producto

Buena inversién de ganancias

Cambio de las necesidades del cliente

Inestavilidad econdmica por complicaciones debido a la compra de otras marcas deportivas

Cambios demogréficos

Cambios de tipo: politico, econdmico y social

Mal ambiente de trabajo

Estancamiento en el mercado

Cambio de divisa

3.- La extensidn del ejercicio debe ser de 01 pagina minimo y 2 paginas maximo.

4.- Presente las ideas utilizando un lenguaje, claro, preciso, sin errores ortograficos ni

gramaticales,

5. Cudl es el objetivo del analisis Foda?

R//: El objetico del Andlisis Foda, es permitirnos identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades, amenazas de un producto o empresa especifica, con esta herramienta podemos
planificar estrategias y mantenernos en la vanguardia de tendencias del mercado.

También nos ayudara a comprender mejor la empresa, y tener una mayor visualizacidn de las

ideas.



Negociacion Internacional
Integrantes: Ingrid Carina Diaz
Leyner Orozco

Santiago Maecha

Yeison Mariaca

Julian David Lopez Mendez

6. Cree usted que es importante realizar el andlisis Foda a un emprendimiento? éPor qué?

R//: Si, porque nos permite hacer un analisis de como esta la empresa actualmente y también ver
la compaiiia tanto a nivel interno como externo.



Negociacion Internacional
Integrantes: Ingrid Carina Diaz
Leyner Orozco

Santiago Maecha

Yeison Mariaca

Julian David Lopez Mendez

TALLER 1. MATRIZ FODA. EJERCICIO PRACTICO.

ELABORACION DE MATRIZ FODA.

Instrucciones:

1.-De acuerdo con las indicaciones dada en la clase, elabore una matriz FODA de un proyecto
(puede seleccionar una empresa o proyecto de su preferencia)

R//: Adidas Store Popayan

2.- Debe colocar 05 aspectos por cada factor en los cuales completara 20 items que conformara la

matriz.

R//:

Debilidades

Variedad de empresas en el mismo mercado

Manipulacién y explotacion de los trabajadores

Alto precio por producto

Oportunidades

Patrocinio a deportistas de alto nivel

Todos los eventos gue promuevan a estar saludables

Futuros eventos deportivos

Falta de financiamiento

Gastos operativos

Falta de planificacidn estratégica

Pocos atletas influyentes que son utilizados para el reconocimiento de la marca

Fortalezas

IAdidas Store Popayan

Reconicimiento de la marca a nivel nacional e internacional

Tecnologia avanzada para la elaboracidn de productos

Patrocinador y proovedor de la Copa Mundial del Futbol

Excelentes materiales de elaboracion del producto

Expansion en el mercado

Propiciar crecimiento de mercado

Mayor posicionamiento

Espacio en el mercado internacional

Mayor competencia en el mercado con otras marcas

Incremento de costos por pago de impuestos

Imitaciones de mercancia

Lanzamiento de productos innovadores por parte de la competencia

Investigacidn de mercados

Eficiente atencidn al cliente

Variedad de tiendas y productos

Buena organizacidén

Innovacidn para la creacidn de nuevos productos

Constante innovacién del producto

Buena inversién de ganancias

Cambio de las necesidades del cliente

Inestavilidad econdmica por complicaciones debido a la compra de otras marcas deportivas

Cambios demogréficos

Cambios de tipo: politico, econdmico y social

Mal ambiente de trabajo

Estancamiento en el mercado

Cambio de divisa

3.- La extensidn del ejercicio debe ser de 01 pagina minimo y 2 paginas maximo.

4.- Presente las ideas utilizando un lenguaje, claro, preciso, sin errores ortograficos ni

gramaticales,

5. Cudl es el objetivo del analisis Foda?

R//: El objetico del Andlisis Foda, es permitirnos identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades, amenazas de un producto o empresa especifica, con esta herramienta podemos
planificar estrategias y mantenernos en la vanguardia de tendencias del mercado.

También nos ayudara a comprender mejor la empresa, y tener una mayor visualizacidn de las

ideas.



Negociacion Internacional
Integrantes: Ingrid Carina Diaz
Leyner Orozco

Santiago Maecha

Yeison Mariaca

Julian David Lopez Mendez

6. Cree usted que es importante realizar el andlisis Foda a un emprendimiento? éPor qué?

R//: Si, porque nos permite hacer un analisis de como esta la empresa actualmente y también ver
la compaiiia tanto a nivel interno como externo.



TALLER 1. MATRIZ FODA. EJERCICIO PRACTICO.
Integrantes:

Yeferson Zagal

Laura Camero

Daniela Giron

Karen Reyes

Yudy patifio

ELABORACION DE MATRIZ FODA.
Tema:Empresa productora de café

Instrucciones: 1.-De acuerdo con las indicaciones dada en la clase, elabore una matriz FODA de un
proyecto (puede seleccionar una empresa o proyecto de su preferencia)

2.- Debe colocar 05 aspectos por cada factor en los cuales completara 20 items que conformara la
matriz.

3.- La extensidn del ejercicio debe ser de 01 pagina minimo y 2 paginas maximo.

4.- Presente las ideas utilizando un lenguaje, claro, preciso, sin errores ortograficos ni
gramaticales,

5. Cudl es el objetivo del analisis Foda?

6. Cree usted que es importante realizar el analisis Foda a un emprendimiento? Por qué



Factores internos

1. Fortalezas:

Somos personas perseverantes.
Aprendemos con facilidad.
Somos creativos e innovadores.
Clarividencia.

Trabajamos en equipo.

Debilidades:

Nos cuesta organizar los horarios.
Tenemos algunas diferencias.
Somos impacientes.
Inexperiencia.

La pasividad.

Factores externos

Oportunidades:

Es un buen producto respecto a la competencia.
Conocemos el negocio de produccidn.

Es un producto con buena demanda.

Satisface las necesidades del cliente.

Es muy rentable.

Amenazas:

Los insumos son muy costosos.
Hay mucha competencia.

El cambio climatico.

Precios inestables.

Reduccidn de tierras disponibles debido a los cultivos ilicitos.



5. El andlisis FODA te permite identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las
amenazas de un proyecto especifico o de tu plan de negocios general. Con esta herramienta, tu
equipo puede planificar estratégicamente y mantenerse a la vanguardia de las tendencias del
mercado.

6. Si, porque este proceso nos permite buscar, analizar de forma pro activa y sistematica, todas las
variables que intervienen en el negocio con el fin de tener mas y mejor informacién al momento
de tomar decisiones. También se logra identificar mayores debilidades y amenazas, ya que estas
son las cosas que hay que tener sumamente claras para poder trabajar y crear estrategias que
terminen con los factores negativos, ademas; nos permite tener una organizacion del equipo de
trabajo teniendo objetivos claros que le llevan al crecimiento de la empresas y a mejorarla.



TALLER 1. MATRIZ FODA. EJERCICIO PRACTICO.
ELABORACION DE MATRIZ FODA.
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TALLER 1. MATRIZ FODA. EJERCICIO PRACTICO.
ELABORACION DE MATRIZ FODA.

Instrucciones: 1.-De acuerdo con las indicaciones dada en la clase, elabore una

matriz FODA de un proyecto (puede seleccionar una empresa o proyecto de
su preferencia)

Empresa ejemplo de Servicio de telecomunicaciones

@: 1 Objetivo P
- - ‘ .
iciar efectiva la comunicacion universal y di@ m
gt

Pase 2 amena

<

—

Bilol‘(?iimie 6 |

Paso 3 oportunidades
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con un servicio optimo, de muy buena calidad y que tenga lo mas pronto las ultimas

actualizaciones del mismo.

Paso 5 debilidades
En ciertos casos que falle algun elemento del software o distintamente del hardware
lo cual no se esta previsto podemos encontrar una debilidad subjetiva a nuestro

servicio o producto, en lo cual cada vez podemos mejorar encontrando soluciones



mucho mas potentes o de mejor calidad para nuestro usuario asi formando un grupo
de efectividad para generar mas comodidad a nuestro usuario a base de tiempo.
Paso 6 estrategias

De éxito: la fortaleza principal de nuestro servicio seria la efectividad y teniendo asi

la dltima gama actualizada para generar un excelente servicio.

De adaptacion: con el tiempo de nuestras falencias en distintas formas en cuestion

de llevar a cabo el servicio teniendo una experiencia en la cuestion de los distintos

errores nos lleva a mejor y resolver mucho mas efectivamente dichos errores.
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2) Oportunidades

Buena relacion con los proveedores y agentes
Ventas turisticas, disuasiva para mejorar el alza.




Publicidad clara

Hacer negocios con los clientes

Exportacién

3) Amenazas

Entorno turbulento entrante o competente
Parte del publico inactivo en redes y sin confianza
Cambio en las necesidades del consumidor
Aumento de precios para la comprar de utilidad de producto
Modificaciones en el contexto econdmico.

4) ades
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primeras dos etapas
del analisis.

4.- Presente las ideas utilizando un lenguaje, claro, preciso, sin errores
ortograficos ni gramaticales,

5. Cual es el objetivo del analisis Foda?

RTA/ El objetivo principal del analisis FODA es que nos permite identificar las
fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas de un proyecto
especifico o de un plan de negocios general. Con esta herramienta, una
empresa puede planificar estratégicamente y mantenerse al pendiente de las
te

.
RTA/ U
la situacio

~

5 4 .
ctual de un@ empresa. Cabe recalcar que esta consi 0 como
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Actividad # 1

=

Que es producto

Cudles son las caracteristicas y beneficios de un producto
Que determina las caracteristicas de un producto
Cudles son las ventajas de comercializar un producto
Que es Mercado

Cuales son los tipos de mercado

Que es Mercadeo

Cuales son las estrategias del mercado

. Que es DOFA (matriz)

10. Que es Segmentacion del mercado

11. Que es Marketing

12. Diferencia entre marketing, mercadeo y mercadotecnia
13. Aspectos que mas le gustaron del video

1.QUE ES UN PRODUCTO:

©oOoN O WN

No solo hablamos del producto en materia si no toda la accion del sistema, toda la
unidad productiva, las estrategias, el staff de participantes de la empresa donde se

incluyen aspectos de servicios posteriores a la venta y el consumo, se mide todo su
consumo Y si ha satisfecho la necesidad del consumidor.

2.CUALES SON LAS CARACTERISTICAS Y BENEFICIOS DE UN
PRODUCTO:

Las ventajas son las caracteristicas, pero traducidas a un lenguaje coman.

Los beneficios se refieren a lo que el producto proporciona, satisfaciendo las
necesidades del cliente.

Las caracteristicas pueden ser tangibles e intangibles segin que puedan o no percibirse
por los sentidos.

-Tangibles: es todo aquel que tenga forma fisica, es decir, puede ser percibido y ocupa
un espacio. Este tipo de bien se caracteriza entonces por poder ser observado y poseer
un cuerpo que es factible tocar. Para explicarlo de otro modo, un bien tangible es aquel
que puede ser percibido por los sentidos.

-Intangible: por el contrario, son aquellos que no tienen entidad fisica y que solo pueden
ser percibidos a través del mutuo reconocimiento de ciertos derechos y obligaciones
como validas. Por ejemplo: un seguro médico, franquicias, un boleto de avién.

Un beneficio es el uso positivo que un cliente hace de una caracteristica del producto o
servicio, y que le ayuda a cubrir una necesidad o deseo especifico.

3. QUE DETERMINA LAS CARACTERISTICAS DE UN PRODUCTO:

Lo que lo determina es el nombre, la calidad y que se pueda definir si es tangible o
intangible.

4.CUALES SON LAS VENTAJAS DE COMERCIALIZAR UN PRODUCTO:

Una de las principales ventajas es obtener un beneficio o recurso.
Se puede tener mas clientes y el producto es mas reconocido y recomendado.
Se abren nuevos mercados.



5.QUE ES MERCADO:

Un mercado es un conjunto de transacciones de procesos o intercambio de bienes o
servicios entre individuos.

El mercado también es el ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para
el intercambio. En otras palabras, debe interpretarse como la institucion u organizacion
social a través de la cual los ofertantes (productores, vendedores) y demandantes
(consumidores o compradores) de un determinado tipo de bien o de servicio, entran en
estrecha relacion comercial con el fin de realizar abundantes transacciones comerciales.

6. CUALES SON LOS TIPOS DE MERCADEO:

Variables utilizadas para clasificar los mercados
Entre algunas de las variables que son utilizadas para clasificar los mercados se pueden
mencionar los diferentes tipos de:
Producto:

Mercado de productos de consumo
Mercado de productos de uso o inversion
Mercado de productos industriales
Mercado de servicios

Mercados financieros

Comprador:

Mercado de distribuidores

Mercado de compradores industriales
Mercado de compradores gubernamentales
Mercado de consumidores

Mercado de trabajo

Competencia.

Competencia perfecta

Competencia imperfecta

Mercado de monopolio puro

Area geografica que abarca.

Mercado de monopolio puro

Mercado nacional

Mercado regional

Mercado internacional

Mercado global

7. QUE ES MERCADEO

Es un conjunto de acciones mediante las cuales una empresa estudia las necesidades o
problemas caracteristicos de un pablico, sea este una persona u otra empresa, y partir de
ellos establece estrategias para descubrir como resolverlos a través de su producto o
servicio.


https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio
https://economipedia.com/definiciones/producto-marketing.html
https://economipedia.com/definiciones/competencia.html
https://economipedia.com/definiciones/competencia-perfecta.html
https://economipedia.com/definiciones/competencia-imperfecta.html

8. CUALES SON LAS ESTRATEGIAS DEL MERCADO

Una estrategia de mercadeo es la creacion de acciones o tacticas que lleven al objetivo
fundamental de incrementar las ventas y lograr una ventaja competitiva sostenible.
Estrategias de crecimiento intensivo.

Estrategias de crecimiento integrativo.

Estrategias de crecimiento diversificado.

Estrategias de liderazgo de mercado.

Estrategias de reto de mercado.

9. QUE ES DOFA (MATRIZ):

Es un andlisis que permite elaborar una matriz que identifica unos factores internos y
externos que intervienen en el desempefio de una empresa. Las variables internas son
fortalezas y debilidades, las externas son oportunidades y amenazas.

10. QUE ES SEGMENTACION DEL MERCADO:

La segmentacion de mercado es un método por el cual se pueden dividir a los clientes
potenciales en distintos grupos, los cuales, permiten que las empresas puedan enviar
mensajes personalizados a las audiencias correctas.

11. QUE ES MARKETING:

Estudia el comportamiento de los mercados y de los consumidores. Su principal
finalidad es atraer, captar, retener y fidelizar a nuevos clientes; en resumen, se hace para
aumentar las ventas de una empresa.

12. DIFERENCIA ENTRE MARKETING, MERCADEO Y MERCADOTECNIA:

La mercadotecnia se encuentra mas arraigado a las practicas y técnicas tradicionales de
esta disciplina, orientadas a mejorar el comercio de un producto, mientras

que marketing se relaciona a las nuevas tendencias de analisis de mercado y
comportamiento de los consumidores en el contexto actual y digital y el mercadeo se
encarga de los procesos destinados a crear y comunicar valor de marca, identificando y
satisfaciendo las necesidades y deseos de los consumidores.

13.ASPECTOS QUE MAS LE GUSTARON DEL VIDEO:

Los aspectos que méas me gustaron del video fueron dos puntos uno donde hablaban de
las importaciones y las exportaciones otro punto donde se referia sobre las divisas y
explicaba detalladamente sobre el valor de la divisa, también como entrelazan las
negociaciones por medio de las culturas.
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