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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos
para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y comercial de las organizaciones de

pescadores y acuicultores que, requieran el desarrollo de estrategias empresariales y
encadenamiento comercial”

Palabras por parte del encargado de la asociacion ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS
COMERCIALIZADORES DEL T.P.A (pescadores) identificada con NIT: 830513944-0
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momento de refrigerio y almuerzo de la ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS
COMERCIALIZADORES DEL T.P.A (pescadores) identificada con NIT: 830513944-0
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Desarrollo de la capacitacion ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS COMERCIALIZADORES
DEL T.P.A (pescadores) identificada con NIT: 830513944-0

ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS COMERCIALIZADORES DEL T.P.A (pescadores)
identificada con NIT: 830513944-0

Elabor6: Andrés Buelvas Padrén Reviso:
Profesional de Estructuracion Juridica Director de Talleres de Capacitacion




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: YAIR DE JESUS LOPEZ LOPEZ

C.C. 1.067.937.456

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

Como primera instancia se realizd contacto via telefonica con cada uno de los representantes de las
asociaciones ensefiandoles un cronograma tentativo para las fechas de las capacitaciones el cual habia sido
socializado con las representantes de la Aunap de buenaventura seguido de ellos se procede a realizar
contacto de nuevo via telefonico con la ASOCIACION INTERGRAL DE BENEFICIARIOS
COMERCIALIZADORES DEL TPA (pesqueros) para que pudieran coordinar y agrupar los integrantes y
poderse llevar a cabo el dia 20 de noviembre del 2023 en el departamento del Valle del Cauca en el municipio
de Buenaventura la capacitacion la cual por temas de seguridad se hizo una gestion para realizarla en el hotel
Capilla del sol en conjunto con refrigerios y almuerzos para los integrantes.
En la capacitacion se abordaron temas en general de: Buenas practicas Acuicola y pesquera.
Temas planteados desde la parte acuicola como:
Los criterios principales para tener unas BPP:

» Salud y bienestar animal.

» Inocuidad y calidad de los alimentos.

» Integridad ambiental.

» Responsabilidad social.
Como dar inicio a un proyecto acuicola y aspectos a tener en cuenta como:

» Disponibilidad de agua, calidad y sus tipos de fuentes con la composicion.

» Reservorios, canales de abastecimiento y drenajes.

» Seleccion del sitio, sus tipos de topografias y caracteristicas.

» Disefios y construcciones (Artesanales).

» Manejo del agua segln su comportamiento.
Inicio de produccion:

> Preparacion de estanques

» Secados, encalados y fertilizacion

» Llenado, siembre y alimentacion

» Cosechay bioseguridad
Bioseguridad “Como prevenir siempre es mejor que curar”
Se realizaron buenas practicas pesqueras temas como:




Tipos de animales productivos en el pacifico brindando informacion sobre cada uno como lo es:
- Caracteristicas fisicas.
Donde viven.
Porque son importantes.
Como viven
- Regulaciones y proteccion
Porgue son importantes las buenas practicas pesqueras
Proveedores de insumos Y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Sanitario
Extractores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Biologicos
Sanitarios
Comercializadores primeros y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
Comercializadores secundarios y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
Consumidores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales.
Biologicos.
Sanitarios.

Por Gltimo, se toma un enfoque en la parte pesquera

>

>
>
>
>

Desde tipos de instrumentos a utilizar en la embarcacion.

El cuidado y el manejo de los instrumentos.

La Bioseguridad de los integrantes de la embarcacion para unas buenas practicas.
El manejo y conservacion de los peces.

Conservacion y respeto sobre las areas protegidas

2. METODOLOGIA.

PREPARACION PARA LA CAPACITACION
Eleccion de la fecha para realizar la actividad

e Primero se realiza un cronograma tentativo el cual en comunicacion por via telefonica con cada
represéntate de las asociaciones se fijan las fechas para realizar la capacitacion.




Eleccion del lugar

e Previo antes de la capacitacion se realiza una minuciosa bdsqueda de sitios idoneos que
cuenten con los equipos Yy el espacio para atender de manera segura y brindandoles el
bienestar a cada asociado.

Organizacion de refrigerios y almuerzo

e Se realiza una contratacion con el restaurante del hotel teniendo en cuenta el tiempo a
durar de la capacitacion brindandole un refrigero y un aimuerzo para comodidad de cada
asociado.

Organizacion de la presentacion

e Se consulta sobre la actividad principal que realiza esta asociacion y teniendo en cuenta
esto se realiza una investigacion idonea para brindarles los materiales necesarios y una
excelente capacitacion.

DESARROLLO DE LA CAPACITACION

Verificacion de los equipos

Se asiste al lugar de la capacitacion mucho mas temprano de la hora citada para verificar y acomodar
los equipos prestados por el hotel para la presentacion de las diapositivas al igual que las mesas o
sillas necesarias para un buen desarrollo de la actividad.

Apertura y verificacion de asistencia
Se realiza la apertura del saldn para dar inicio al ingreso de los asociados y un saludo de bienvenida y
agradeciéndole por el tiempo brindado se da un tiempo prudente mientras van llegando todos los
participantes.

Se dainicio a la presentacion
Se da un saludo general de bienvenida seguido de los temas a tratar y se presenta el cronograma de
actividades a realizar durante la jornada.

Desarrollo de la presentacion
Durante la jornada de la presentacion se realizan actividades y ejercicios mentales para mantener
concentrado el publico y ayudar a relajar un poco la mente sobre los temas tratados.

Se realiza un Refrigero
En el intermedio de la presentacion se da un espacio para tomar un refrigerio y estiramiento.

Retroalimentacion
En unas breves palabras se realiza un pequefio resumen de lo que se realiz6 en la jornada y de los
temas tratados

Preguntas o dudas
Se procede a consultar sobre las preguntas e inquietudes que tienen los asociados para resolver las
dudas.




Finalizacion de la presentacion
Teniendo en cuenta que se resolvieron todas las inquietudes se procede a dar el respectivo cierre de
la capacitacion.

Almuerzo y agradecimiento
Por Gltimo, se cierra con unas palabras agradeciendo por la atencion brindada y por el tiempo
compartido y se procede almorzar y a tener una conversacion amena sobre sus actividades.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

DEPARTAMENTO MUNICIPIO SITIO INVITADOS TOTAL
ASISTENTES
Valle del Cauca Buenaventura | Hotel Capilla 10 10
del sol

Para la capacitacion fueron convocados 10 asociados de los cuales se tuvo una asistencia de 10 personas lo
que representa un cumplimiento del 100%.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

» CONCLUSIONES

Se logré cumplir con las metas planteadas como o era:
» Obtener un 100% de asistencia

Que los asociados estuvieran comprometidos con las actividades.

>

» Que tuvieran gran disponibilidad y aceptacion de los manejos.

» Que todo el tiempo estuvieran involucrados aprendiendo cosas nuevas-
>

Muy buena participacion.

» RECOMENDACIONES
Es fundamental que el gobierno conozca la problemética que se esta viviendo en estos sectores no solo por
los constantes robos que realizan en el mar de los motores si no también los precios tan altos del combustible
que por mas que se busque mejorar las labores y ser mas productivo seguird siendo una gran problemética
para nuestros pescadores que cada que salen al mar corren riesgo y todo esto buscando tener una mejor
calidad de vida, es de gran importancia les puedan brindar apoyo en estos temas y que puedan seguir
adquiriendo este tipo de espacios que les permite ampliar sus conocimientos.

Elabordé: Yair Lépez Lopez Reviso:

Profesional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

\° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos para el fortalecimier
técnica, productiva y comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el desar
> empresariales y encadenamiento comercial”

ON : ASOCIACION INTERGRAL DE BENEFICIARIOS COMERCIALIZADORES DEL TPA (pesqueros)
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Elaboro: Yair Loépez Lopez Reviso:

Prof,esional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: VIRGILIA NOLBEY ZULETA RIOS

C.C. 1.067.854.887

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL COMERCIAL

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOV- AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: 1 DE NOV- AL 29 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue ejecutada en el departamento del Valle del Cauca en el municipio de
Buena Ventura; Para realizar la capacitacién se requirié de buscar un espacio apropiado y
de mucha seguridad, (debido a la problematica que se esta viviendo en esa ciudad), para
atender a los integrantes de la asociacion, una vez contactado los servicios de salon,
refrigerio y almuerzos con el hotel Capilla del sol, seguido se realizé contacto con el
representante de la asociaciéon Manuel Bedoya Holguin quien se encargé de difundir la
informacion de la cita a través de la secretaria Marcela Rodriguez, para la capacitacion del
personal de la asociacion. En la capacitacion se abordaros los temas: Estrategias
comerciales, dar a conocer y comprender los tipos de estrategias comerciales que se
pueden aplicar en la empresa, para dar a conocer el producto que desarrolla desde el
punto de produccion hasta su llegada a manos del consumidor y todos los procesos
técnicos que nos ayudarian a mejorar y optimizar, puesto que nada se gana al producir
con todas las técnicas adecuadas si no se tienen los canales apropiados para colocar los
productos en el mercado. Innovar, a través de este tema se busca fortalecer el
conocimiento en la diversificacion del producto que desarrolla y la importancia de la
competencia de su producto en el mercado.

2. METODOLOGIA.
1. Presentacion y saludo y mencion de los temas a desarrollar.

Se realizo la presentacion del profesional y de la fundacion FUPARCIS como
ejecutora del proyecto de la AUNAP, se dio el saludo de bienvenida a los
asistentes, luego se presentaron cada uno, manifestando la actividad que
desarrolla.




2. Desarrollo de la capacitacion

Presentacion de diapositivas, con los temas a desarrollar, se explica el objetivo
de la capacitaciéon, se proyecta la primera diapositiva, para que se les hiciera
mas facil la comprension del tema al inicio se les preguntaba a los participantes
si conocian sobre el tema que estaba proyectado en la diapositiva con la
finalidad de romper el hielo entre asistentes y capacitador, los participantes
intervienen exponiendo sus experiencia en el dia a dia en el desarrollo de su
actividad comercial, luego se prosigue con la presentacion de las diapositiva,
brindandoles la informacion sobre los tipos de estrategias comerciales, la
importacion de la innovacion y desarrollo de un nuevo producto.

3. Refrigerio
Se toma un receso, para compartir un refrigerio

4. Dindmica de retroalimentacion

Se realiza una dinamica, donde los participantes manifiestan ideas sobre
estrategias comerciales que realizan en la actividad que desarrollan.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la retroalimentacion por parte de los asistentes se procede a aclarar
las dudas e inquietudes que presenten los participantes, para que el mensaje
gue se transmitié quede claro y entendido.

6. Almuerzo
Al culminar la capacitacion, se diligencia la asistencia de los participantes y se

Procede a disfrutar del almuerzo, se da el agradecimiento a los participantes,
Por su tiempo y participacion.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.
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Para esta capacitacion fueron convocados 9 participantes de los asistieron todos
logrando €l100% de participacion

NOV - 21 - 2023
Asociacién Integral de beneficiarios
comercializadores T.P.A (platoneras)
Departamento Valle del Cauca
Convocados 9
Asistentes 9




4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1. Conclusién

Se concluye que se logré cumplir satisfactoriamente con la meta propuesta. Se
contd con la participacion del 100% de los asociados en la capacitacion,
manteniendo siempre la aceptacion, participacion y buena recepcién de los
temas tratados, personal muy atento y comprometido para con la charla
realizada, observando en su participacion, que tienen bastante conocimiento
sobre los temas expuestos, manifestando que a diario lo hacen en su actividad
gue desarrollan para lograr sus objetivos en las ventas y conservar los clientes.

2. RECOMENDACIONES

Seguir realizando este tipo de capacitaciones con los emprendedores
artesanales, para seguir fortaleciéndolos y apoyandolos en el desarrollo de sus
actividades, generar en esta poblacion de pesqueros y transformadores
artesanales, nuevas capacidades para el crecimiento personal y empresarial, lo
gue les permitiria a futuro mejorar su calidad de vida y la de su familia. Seguir
fortaleciéndolos en estos temas a través de visitas periodicas y conocer sobre
gué temas de interés les gustaria conocer y asi a futuro tener un banco de
ideas en temas de capacitaciones que al final se puedan dictar y sean acordes
y pertinentes en cada area de focalizacion. Que se les brinde mas apoyo en la
seguridad al momento de ellos realizar su labor, ellos manifiestan que se
sienten muy amenazados por los grupos al margen de la ley, que no los dejan
realizar sus actividades.

Elabord: Virgilia Zuleta Rios Reviso:
Profesional comercial Director de Talleres de Capacitacion







INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N°523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

ASOCIACION :INTEGRAL DE BENEFICIARIOS COMERCIALIZADORES T.P.A

NOVIEMBRE -20 -2023




Elabord: Virgilia Zuleta Rios Reviso:
Profesional de Estructuracién Comercial Director de Talleres de Capacitacion
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: ANDRES RICARDO BUELVAS PADRON

C.C. 1.067.852.163

CARGO DESEMPENADO: ABOGADO- JURIDICO

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacion se llevd a cabo en el
departamento del Valle del Cauca, en el municipio Distrital de Buenaventura con la
finalidad de tener acercamiento con la ASOCIACION INTEGRAL DE
BENEFIAICARIOS COMERCIALIZADORES DEL T.P.A (platonera) identificada
con NIT: 830513944-0, la convocatoria se realiz6 mediante un llamada telefonica,
donde se habl6 con la representante legal el sefior MANUEL BEDOYA HOLGUIN
identificado con cedula de ciudadania numero 6379285, se le explico que
estdbamos invitando a los asociados, para brindarles unas capacitaciones en
fortalecimiento de estructuras juridicas, lo cual nos indica que si, que ellos estaban
interesados en asistir a la capacitaciéon teniendo en cuenta la cercania del sitio,
esta tuvo lugar en el HOTEL CAPILLA DEL SOL, en el auditorio del piso decimo,
en la capacitacion se abordaron los siguientes temas:

organizacion de estatutos para la creacion de modelos empresariales:
con este este tema se pretende explicarles la importancia de los estatutos y
de los modelos empresariales que existen en Colombia, la funcién de ellos, y
su naturaleza juridica.

conformacion de cooperativas: mediante este tema se pretende dar a
conocer la importancia de las asociaciones, la complejidad de cada una de
ellas, como se conforman y las responsabilidades de los asociados.

Inclusidon de asociaciones en organizaciones de segundo y tercer nivel:
Al tratar este tema, busca fortalecer la posicibn de estas asociaciones,
mejorar su capacidad de negociacion y representacion, y proporcionar
servicios que beneficien a sus miembros.

modelos de contrato de venta: Se le da a conocer a los asistentes las




normas relacionadas a los modelos de contratos para las asociaciones:
Articulos 356-1 del Estatuto Tributario450 y decreto reglamentario 2150 del 10 de
diciembre del afio 2017.
Las entidades sin animo de lucro pertenecientes al Régimen Tributario Especial, que
hayan celebrados contratos o actos juridicos onerosos o gratuitos con los fundadores,
aportantes, donantes, representantes legales y administradores.

Un contrato de venta es un acuerdo legalmente vinculante entre dos partes, el vendedor y
el comprador. En este contrato, el vendedor se compromete a entregar un bien o servicio,
y el comprador se compromete a pagar una cantidad especifica de dinero a cambio.

Para explicar los modelos de contrato de venta a las asociaciones, se consideran los
siguientes puntos:
1. Objeto del contrato: Es importante definir claramente qué se esta vendiendo. Esto
puede ser un bien fisico, un servicio, acciones de una empresa, etc.
2. Precio: El contrato debe especificar cuanto pagara el comprador por el bien o
servicio.
3. Forma de pago: Se debe establecer como se realizara el pago. Esto puede ser en
un solo pago, en cuotas, etc.
4. Entrega: El contrato debe detallar cuando y como se entregara el bien o servicio al
comprador.
5. Obligaciones y derechos de las partes: Es importante que el contrato describa
las obligaciones y derechos tanto del vendedor como del comprador.
6. Resolucion de conflictos: El contrato debe incluir una clausula que especifique
como se resolveran los posibles conflictos que puedan surgir.
7. Legislacion aplicable: El contrato debe mencionar la legislacién que se aplicara en
caso de disputa.
Es importante recordar que un contrato de venta debe ser revisado por un abogado para
asegurarse de que cumple con todas las leyes y regulaciones aplicables. Ademas, ambas
partes deben estar de acuerdo con los términos antes de firmarlo.

organizacion legal: identificar atreves de este tema las estructuras
empresariales.

La estructura legal es una serie de normativas, regulaciones y pautas que rigen la
organizacion interna y externa de una empresa. Este debe ser creada a la par de la misma
empresa pues esta serd la configuracibn del mecanismo Las estructuras
legales consideradas son la corporacion regular, corporacion intima, corporacion sin fines
de lucro, sociedad regular civil, sociedad mercantil, sociedad de responsabilidad limitada,
las cadenas voluntarias y la cooperativa comercial.




2. METODOLOGIA.

PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion.

Se selecciond el escenario con las siguientes caracteristicas:

v

v

ISRV

Espacio adecuado: El lugar es lo suficientemente grande para acomodar a
todos los participantes comodamente.

Recursos necesarios: El lugar esta dotado de proyectores, pizarras,
computadoras, etc.

Accesibilidad: El lugar debe ser facilmente accesible para todos los
participantes.

Ambiente propicio para el aprendizaje: El lugar es tranquilo y libre de
distracciones para facilitar la concentracion.

Instalaciones adecuadas: El lugar tiene las instalaciones necesarias, como
bafos, areas de descanso, etc.

Tecnologia: El lugar tiene acceso a Internet, software especifico, etc.
Seguridad: El lugar es seguro para todos los participantes.

Flexibilidad: El lugar se adapta a diferentes tipos de capacitacion.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
que todo estuviera de acuerdo a lo planeado y no encontrar ningun
contratiempo.

3. Organizacion del material pedagdgico

e Organizacion de los pendones y videos beam

e Material de los temas a tratar.




4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la presentacion de las
diapositivas y luego la intervencion de los asistentes para aclarar alguna duda o
inquietud den tema.

[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencién de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacién por parte del capacitador (abogado) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les hizo un diagndstico inicial para comprender la
situacion juridica de la asociacion y se tomaba la respectiva asistencia de los
asociados.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizaciéon
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, camara de comercio, para que la capacitacion
se hiciera de una forma mas agradable y amena. Una vez los asociados
hablaban de forma fluida y basado en su experiencia. el capacitador (Abogado)
entraba en materia y de esa manera logra explicar los temas de formas mas
dinamica.

Duracioén aprox 6 horas.

3.Dindmica de retroalimentacion

Para concluir el capacitador (Abogado) al terminar los temas pedia a los
asociados estar atentos teniendo en cuenta que se realizaria una dinamica,
donde se hacian preguntas abiertas a cualquier asistente, finalmente se

aclaraban todas las dudas.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas




Se dejo un espacio al final de la capacitacion donde se resolvieron todas las
dudas de los asistentes.

Duracion aprox 40 minutos
6. Cierre del tema
Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por
terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntandoles si los temas habian
guedado lo suficientemente claros.
7.Almuerzo.
Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, de forma organizada.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, el capacitador (abogado) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento al capacitador afirmando que la capacitacion fue de
gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS COMERCIALIZADORES DEL T.P.A
(platonera) identificada con NIT: 830513944-0, cumpli6 con su asistencia recibiendo
conceptos juridicos y profesionales encaminados a la estructuracion juridica de las
asociaciones dentro de los frutos obtenidos en el primer encuentro de la visita —
capacitacion, se presentan la estrategia metodologica, se analiza la informacion recogida
en la ficha de diagnostico para tal fin se consideré que los datos obtenidos a través de un
cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacion de estos dos instrumentos ha
permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar con el
diagnéstico se aplica un cuestionario que tiene como alcance conocer si los asociados
cumplen y poseen los conceptos basicos de estructuras juridicas, si cuentan con algun
modelo empresarial, si conocen 0 manejan algun modelo contractual para la
comercializacién de su producto como estan organizados juridicamente su asociacion y
de qué manera su asociacion puede mejorar su estructura juridica teniendo en cuenta lo
abordado en la capacitacién para asi poder enfrentarse al mundo contractual, comercial
y competitivo en el desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS COMERCIALIZADORES DEL T.P.A
(platonera) identificada con NIT: 830513944-0, atendio el llamado a la capacitacion
realizada donde se pudo concluir que se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo
en cuenta que los asociados obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que
desconocian en materia contractual, puesto que no sabian la complejidad de los riesgos
gue era hacer las ventas de manera verbal, tuvieron la oportunidad de observar un modelo
de contrato de venta aclararon las dudas e inquietudes en conceptos juridicos que no
tenian conocimientos, logrando nuevos alcances en la normatividad juridica lo cual ellos
como asociados estan amparados constitucionalmente. se pudo evidenciar que los
asociados mostraron una buena recepcion de los conceptos juridicos y muy
comprometidos lo cual conllevo que se trazaran unos compromisos para mejorar sus
condiciones contractuales, por lo cual ses RECOMENDO: una elaboracion de modelo de
contratos debido que venian presentando dificultades con la comercializacion de su
producto.

Elaboré: Andrés Buelvas Padron Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion







INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos
para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y comercial de las organizaciones de

pescadores y acuicultores que, requieran el desarrollo de estrategias empresariales y
encadenamiento comercial”

Palabras por parte del encargado de la asociacion ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS
COMERCIALIZADORES DEL T.P.A identificada con NIT: 830513944-0




momento de refrigerio y almuerzo de la ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS
COMERCIALIZADORES DEL T.P.A identificada con NIT: 830513944-0
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Desarrollo de la capacitacion ASOCIACION INTEGRAL DE BENEFIAICARIOS COMERCIALIZADORES
DEL T.P.A identificada con NIT: 830513944-0
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ASOCIACION EL PAN DE MIS HIJOS identificada con NIT: 901426108-4,

Elabord: Andrés Buelvas Padrén Reviso:
Profesional de Estructuracion Juridica Director de Talleres de Capacitacion




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: YAIR DE JESUS LOPEZ LOPEZ

C.C. 1.067.937.456

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

Como primera instancia se realizd contacto via telefonica con cada uno de los representantes de las
asociaciones ensefiandoles un cronograma tentativo para las fechas de las capacitaciones el cual habia sido
socializado con las representantes de la Aunap de buenaventura seguido de ellos se procede a realizar
contacto de nuevo via telefonico con la ASOCIACION INTERGRAL DE BENEFICIARIOS
COMERCIALIZADORES DEL TPA 3 (platoneras) para que pudieran coordinar y agrupar los integrantes y
poderse llevar a cabo el dia 22 de noviembre del 2023 en el departamento del Valle del Cauca en el municipio
de Buenaventura la capacitacion la cual por temas de seguridad se hizo una gestion para realizarla en el hotel
torre mar en conjunto con refrigerios y almuerzos para los integrantes.
En la capacitacion se abordaron temas en general de: Buenas practicas Acuicola y pesquera.
Temas planteados desde la parte acuicola como:
Los criterios principales para tener unas BPP:

» Salud y bienestar animal.

» Inocuidad y calidad de los alimentos.

» Integridad ambiental.

» Responsabilidad social.
Como dar inicio a un proyecto acuicola y aspectos a tener en cuenta como:

» Disponibilidad de agua, calidad y sus tipos de fuentes con la composicion.

» Reservorios, canales de abastecimiento y drenajes.

» Seleccion del sitio, sus tipos de topografias y caracteristicas.

» Disefios y construcciones (Artesanales).

» Manejo del agua segln su comportamiento.
Inicio de produccion:

> Preparacion de estanques

» Secados, encalados y fertilizacion

» Llenado, siembre y alimentacion

» Cosechay bioseguridad
Bioseguridad “Como prevenir siempre es mejor que curar”
Se realizaron buenas practicas pesqueras temas como:




» Tipos de animales productivos en el pacifico brindando informacion sobre cada uno como o es:
Caracteristicas fisicas.
Donde viven.
Porque son importantes.
Como viven
Regulaciones y proteccion
» Porque son importantes las buenas practicas pesqueras
» Proveedores de insumos y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Sanitario
» Extractores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Biologicos
Sanitarios
» Comercializadores primeros y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
» Comercializadores secundarios y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
» Consumidores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales.
Biologicos.
Sanitarios.
Se realiza un enfoque en las platoneras
» El cuidado y el manejo de los instrumentos o utensilios para laborar y su calidad.
» Recomendaciones para seleccionar los tipos de animales y conservacion de los peces.
» Inocuidad
» Bioseguridad

2. METODOLOGIA.

PREPARACION PARA LA CAPACITACION
Eleccion de la fecha para realizar la actividad

e Primero se realiza un cronograma tentativo el cual en comunicacion por via telefonica con cada
represéntate de las asociaciones se fijan las fechas para realizar la capacitacion.
Eleccion del lugar
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e Previo antes de la capacitacion se realiza una minuciosa bdsqueda de sitios idoneos que
cuenten con los equipos Yy el espacio para atender de manera segura y brindandoles el
bienestar a cada asociado.

Organizacion de refrigerios y almuerzo

e Se realiza una contratacion con el restaurante del hotel teniendo en cuenta el tiempo a
durar de la capacitacion brindandole un refrigero y un aimuerzo para comodidad de cada
asociado.

Organizacion de la presentacion

e Se consulta sobre la actividad principal que realiza esta asociacion y teniendo en cuenta
esto se realiza una investigacion idonea para brindarles los materiales necesarios y una
excelente capacitacion.

DESARROLLO DE LA CAPACITACION

Verificacion de los equipos

» Se asiste al lugar de la capacitacién mucho méas temprano de la hora citada para verificar y acomodar
los equipos prestados por el hotel para la presentacion de las diapositivas al igual que las mesas o
sillas necesarias para un buen desarrollo de la actividad.
Apertura y verificacion de asistencia
» Se realiza la apertura del salon para dar inicio al ingreso de los asociados y un saludo de bienvenida y
agradeciéndole por el tiempo brindado se da un tiempo prudente mientras van llegando todos los
participantes.
Se dainicio a la presentacion
» Se da un saludo general de bienvenida seguido de los temas a tratar y se presenta el cronograma de
actividades a realizar durante la jornada.
Desarrollo de la presentacion
» Durante la jornada de la presentacion se realizan actividades y ejercicios mentales para mantener
concentrado el publico y ayudar a relajar un poco la mente sobre los temas tratados.
Se realiza un Refrigero
» Enelintermedio de la presentacion se da un espacio para tomar un refrigerio y estiramiento.
Retroalimentacion
» Enunas breves palabras se realiza un pequefio resumen de lo que se realizé en la jornada y de los
temas tratados
Preguntas o dudas
» Se procede a consultar sobre las preguntas e inquietudes que tienen los asociados para resolver las
dudas.
Finalizacion de la presentacion
» Teniendo en cuenta que se resolvieron todas las inquietudes se procede a dar el respectivo cierre de




la capacitacion.

Almuerzo y agradecimiento
» Por Gltimo, se cierra con unas palabras agradeciendo por la atencion brindada y por el tiempo
compartido y se procede almorzar y a tener una conversacion amena sobre sus actividades.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

DEPARTAMENTO | MUNICIPIO SITIO INVITADOS TOTAL
ASISTENTES
Valle del Cauca Buenaventura | Hotel Capilla 9 9
del sol

Para la capacitacion fueron convocados 9 asociados de los cuales se tuvo una asistencia de 9 personas lo que
representa un cumplimiento del 100%.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

» CONCLUSIONES

Se obtuvieron resultados como lo es:

» Un 100% de asistencia.

> Participacion de las asociadas.
Alto enriquecimiento de los temas tratados.
Aceptacion de los recomendaciones y mejoras

Puesta en marcha de unas buenas practicas

YV V V V

Se resolvieron todas las dudas e inquietudes planteadas

» RECOMENDACIONES

Para las asociaciones es algo fundamental las ayudas que les brinde el gobierno desde los espacios
recreativos donde la idea es buscar ensefiar y rectificar las buenas practicas y los correctos manejos,
actualizar y brindar renovacion en el tipo de reglamentaciones que se estdn manejando sobre la especie y las
ayudas econdmica desde instrumentos que le permita la mejorar su productividad y la forma correcta de cuidar
y mantener el habitad para lograr obtener una buena productividad




Elaboro: Yair Lopez Lopez Reviso:

Profgsional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos para el fortalecimie
| técnica, productiva y comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el desa
s empresariales y encadenamiento comercial”

ION : ASOCIACION INTERGRAL DE BENEFICIARIOS COMERCIALIZADORES DEL TPA 3(platoneras)
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Elaboro: Yair Lopez Lopez Reviso:

Prof’esional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: VIRGILIA NOLBEY ZULETA RIOS

C.C. 1.067.854.887

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL COMERCIAL

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOV- AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: 1 DE NOV- AL 29 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue ejecutada en el departamento del Valle del Cauca en el municipio de
Buena Ventura; Para realizar la capacitacién se requirié de buscar un espacio apropiado y
de mucha seguridad, (debido a la problematica que se esta viviendo en esa ciudad), para
atender a los integrantes de la asociacion, una vez contactado los servicios de salon,
refrigerio y almuerzos con el hotel Torre mar, seguido se realiz0 contacto con el
representante de la asociacion Luis Beltrdn Anchico quien se encargo de difundir la
informacion de la citacion, para la capacitacion del personal de la asociacion. En la
capacitacibn se abordaros los temas: Estrategias comerciales, dar a conocer y
comprender los tipos de estrategias comerciales que se pueden aplicar en la empresa,
para dar a conocer el producto que desarrolla desde el punto de produccién hasta su
llegada a manos del consumidor y todos los procesos técnicos que nos ayudarian a
mejorar y optimizar, puesto que nada se gana al producir con todas las técnicas
adecuadas si no se tienen los canales apropiados para colocar los productos en el
mercado. Innovar, a través de este tema se busca fortalecer el conocimiento en la
diversificacion del producto que desarrolla y la importancia de la competencia de su
producto en el mercado.

2. METODOLOGIA.
1. Presentacion y saludo y mencion de los temas a desarrollar.

Se realizo la presentacion del profesional y de la fundacion FUPARCIS como
ejecutora del proyecto de la AUNAP, se dio el saludo de bienvenida a los
asistentes, luego se presentaron cada uno, manifestando la actividad que
desarrolla.




2. Desarrollo de la capacitacion

Presentacion de diapositivas, con los temas a desarrollar, se explica el objetivo
de la capacitaciéon, se proyecta la primera diapositiva, para que se les hiciera
mas facil la comprension del tema al inicio se les preguntaba a los participantes
si conocian sobre el tema que estaba proyectado en la diapositiva con la
finalidad de romper el hielo entre asistentes y capacitador, los participantes
intervienen exponiendo sus experiencia en el dia a dia en el desarrollo de su
actividad, luego se prosigue con la presentacion de las diapositiva, brindandoles
la informacion sobre los tipos de estrategias comerciales, la importacion de la
innovacion y desarrollo de un nuevo producto.

3. Refrigerio
Se toma un receso, para compartir un refrigerio

4. Dindmica de retroalimentacion

Se realiza una dinamica, donde los participantes manifiestan ideas sobre
estrategias comerciales que realizan en la actividad que desarrollan.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la retroalimentacion por parte de los asistentes se procede a aclarar
las dudas e inquietudes que presenten los participantes, para que el mensaje
gue se transmitié quede claro y entendido.

6. Almuerzo
Al culminar la capacitacion, se diligencia la asistencia de los participantes y se

Procede a disfrutar del almuerzo, se da el agradecimiento a los participantes,
Por su tiempo y participacion.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.
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Para esta capacitacion fueron convocados 10 participantes de los asistieron todos
logrando €l100% de participacion

NOV - 28 - 2023

Asociacion Integral de beneficiarios
comercializadores T.P.A

Departamento Valle del Cauca

Convocados 10

Asistentes 10




4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1. Conclusién

Se concluye que se logré cumplir satisfactoriamente con la meta propuesta. Se
contd con la participacion del 66% de los asociados en la capacitacion,
manteniendo siempre la aceptacion, participacion y buena recepcién de los
temas tratados, personal muy atento y comprometido para con la charla
realizada, observando en su participacion, que tienen bastante conocimiento
sobre los temas expuestos, manifestando que a diario lo hacen en su actividad
gue desarrollan para lograr sus objetivos en las ventas y conservar los clientes.

2. RECOMENDACIONES

Seguir realizando este tipo de capacitaciones con los emprendedores
artesanales, para seguir fortaleciéndolos y apoyandolos en el desarrollo de sus
actividades, generar en esta poblacion de pesqueros y transformadores
artesanales, nuevas capacidades para el crecimiento personal y empresarial, lo
gue les permitiria a futuro mejorar su calidad de vida y la de su familia. Seguir
fortaleciéndolos en estos temas a través de visitas periodicas y conocer sobre
gué temas de interés les gustaria conocer y asi a futuro tener un banco de
ideas en temas de capacitaciones que al final se puedan dictar y sean acordes
y pertinentes en cada area de focalizacion. Que se les brinde mas apoyo en la
seguridad al momento de ellos realizar su labor.

Elabord: Virgilia Zuleta Rios Reviso:
Profesional comercial Director de Talleres de Capacitacion
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

ASOCIACION :PESCADORES ARTESANALES HERMANOS UNIDOS DEL
PACIFICO

NOVIEMBRE -28-2023
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Elaboré: Virgilia Zuleta Rios Reviso:
Profesional de Estructuracion Comercial Director de Talleres de Capacitacion
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: ANDRES RICARDO BUELVAS PADRON

C.C.1.067.852.163

CARGO DESEMPENADO: ABOGADO- JURIDICO

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacion se llevd a cabo en el
departamento del Valle del Cauca, en el municipio Distrital de Buenaventura con la
finalidad de tener acercamiento con la ASOCIACION PESCADORES
ARTSANALES HERMANOS UNIDOS DEL PACIFICO, identificada con NIT:
835001522-7, la convocatoria se realizd6 mediante un llamada telefonica, donde se
habl6 con la representante legal el sefior LUIS BELTRAN ANCHICO, identificado
con cedula de ciudadania numero 10385364, se le explico que estabamos invitando
a los asociados, para brindarles unas capacitaciones en fortalecimiento de
estructuras juridicas, lo cual nos indica que si, que ellos estaban interesados en
asistir a la capacitacion teniendo en cuenta la cercania del sitio, esta tuvo lugar en
el TORRE MAR, en el auditorio del piso primero, en la capacitacion se abordaron
los siguientes temas:

organizacion de estatutos para la creacion de modelos empresariales:
con este este tema se pretende explicarles la importancia de los estatutos y
de los modelos empresariales que existen en Colombia, la funcién de ellos, y
su naturaleza juridica.

conformacion de cooperativas: mediante este tema se pretende dar a
conocer la importancia de las asociaciones, la complejidad de cada una de
ellas, como se conforman y las responsabilidades de los asociados.

Inclusidon de asociaciones en organizaciones de segundo y tercer nivel:
Al tratar este tema, busca fortalecer la posicibn de estas asociaciones,
mejorar su capacidad de negociacion y representacion, y proporcionar
servicios que beneficien a sus miembros.

modelos de contrato de venta: Se le da a conocer a los asistentes las




normas relacionadas a los modelos de contratos para las asociaciones:
Articulos 356-1 del Estatuto Tributario450 y decreto reglamentario 2150 del 10 de
diciembre del afio 2017.
Las entidades sin animo de lucro pertenecientes al Régimen Tributario Especial, que
hayan celebrados contratos o actos juridicos onerosos o gratuitos con los fundadores,
aportantes, donantes, representantes legales y administradores.

Un contrato de venta es un acuerdo legalmente vinculante entre dos partes, el vendedor y
el comprador. En este contrato, el vendedor se compromete a entregar un bien o servicio,
y el comprador se compromete a pagar una cantidad especifica de dinero a cambio.

Para explicar los modelos de contrato de venta a las asociaciones, se consideran los
siguientes puntos:
1. Objeto del contrato: Es importante definir claramente qué se esta vendiendo. Esto
puede ser un bien fisico, un servicio, acciones de una empresa, etc.
2. Precio: El contrato debe especificar cuanto pagara el comprador por el bien o
servicio.
3. Forma de pago: Se debe establecer como se realizara el pago. Esto puede ser en
un solo pago, en cuotas, etc.
4. Entrega: El contrato debe detallar cuando y como se entregara el bien o servicio al
comprador.
5. Obligaciones y derechos de las partes: Es importante que el contrato describa
las obligaciones y derechos tanto del vendedor como del comprador.
6. Resolucion de conflictos: El contrato debe incluir una clausula que especifique
como se resolveran los posibles conflictos que puedan surgir.
7. Legislacion aplicable: El contrato debe mencionar la legislacién que se aplicara en
caso de disputa.
Es importante recordar que un contrato de venta debe ser revisado por un abogado para
asegurarse de que cumple con todas las leyes y regulaciones aplicables. Ademas, ambas
partes deben estar de acuerdo con los términos antes de firmarlo.

organizacion legal: identificar atreves de este tema las estructuras
empresariales.

La estructura legal es una serie de normativas, regulaciones y pautas que rigen la
organizacion interna y externa de una empresa. Este debe ser creada a la par de la misma
empresa pues esta serd la configuracibn del mecanismo Las estructuras
legales consideradas son la corporacion regular, corporacion intima, corporacion sin fines
de lucro, sociedad regular civil, sociedad mercantil, sociedad de responsabilidad limitada,
las cadenas voluntarias y la cooperativa comercial.




2. METODOLOGIA.

PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion.

Se selecciond el escenario con las siguientes caracteristicas:

v

v
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Espacio adecuado: El lugar es lo suficientemente grande para acomodar a
todos los participantes comodamente.

Recursos necesarios: El lugar esta dotado de proyectores, pizarras,
computadoras, etc.

Accesibilidad: El lugar debe ser facilmente accesible para todos los
participantes.

Ambiente propicio para el aprendizaje: El lugar es tranquilo y libre de
distracciones para facilitar la concentracion.

Instalaciones adecuadas: El lugar tiene las instalaciones necesarias, como
bafos, areas de descanso, etc.

Tecnologia: El lugar tiene acceso a Internet, software especifico, etc.
Seguridad: El lugar es seguro para todos los participantes.

Flexibilidad: El lugar se adapta a diferentes tipos de capacitacion.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
que todo estuviera de acuerdo a lo planeado y no encontrar ningun
contratiempo.

3. Organizacion del material pedagdgico

e Organizacion de los pendones y videos beam

e Material de los temas a tratar.




4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la presentacion de las
diapositivas y luego la intervencion de los asistentes para aclarar alguna duda o
inquietud den tema.

[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencién de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacién por parte del capacitador (abogado) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les hizo un diagndstico inicial para comprender la
situacion juridica de la asociacion y se tomaba la respectiva asistencia de los
asociados.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizaciéon
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, camara de comercio, para que la capacitacion
se hiciera de una forma mas agradable y amena. Una vez los asociados
hablaban de forma fluida y basado en su experiencia. el capacitador (Abogado)
entraba en materia y de esa manera logra explicar los temas de formas mas
dinamica.

Duracioén aprox 6 horas.

3.Dindmica de retroalimentacion

Para concluir el capacitador (Abogado) al terminar los temas pedia a los
asociados estar atentos teniendo en cuenta que se realizaria una dinamica,
donde se hacian preguntas abiertas a cualquier asistente, finalmente se

aclaraban todas las dudas.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas




Se dejo un espacio al final de la capacitacion donde se resolvieron todas las
dudas de los asistentes.

Duracion aprox 40 minutos
6. Cierre del tema
Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por
terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntandoles si los temas habian
guedado lo suficientemente claros.
7.Almuerzo.
Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, de forma organizada.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, el capacitador (abogado) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento al capacitador afirmando que la capacitacion fue de
gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION PESCADORES ARTSANALES HERMANOS UNIDOS DEL PACIFICO,
identificada con NIT: 835001522-7, cumplié con su asistencia recibiendo conceptos
juridicos y profesionales encaminados a la estructuracion juridica de las asociaciones
dentro de los frutos obtenidos en el primer encuentro de la visita — capacitacion, se
presentan la estrategia metodoldgica, se analiza la informacion recogida en la ficha de
diagnostico para tal fin se consideré que los datos obtenidos a través de un cuestionario,
entrevista a los asociados (la combinacion de estos dos instrumentos ha permitido ofrecer
datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar con el diagndstico se
aplica un cuestionario que tiene como alcance conocer si los asociados cumplen y poseen
los conceptos basicos de estructuras juridicas, si cuentan con algiun modelo empresarial,
si conocen 0 manejan algun modelo contractual para la comercializaciéon de su producto
como estan organizados juridicamente su asociacion y de qué manera su asociacion
puede mejorar su estructura juridica teniendo en cuenta lo abordado en la capacitacion
para asi poder enfrentarse al mundo contractual, comercial y competitivo en el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La ASOCIACION PESCADORES ARTSANALES HERMANOS UNIDOS DEL PACIFICO,
identificada con NIT: 835001522-7, atendio el lamado a la capacitacion realizada donde
se pudo concluir que se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo en cuenta que
los asociados obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que desconocian en
materia contractual, puesto que no sabian la complejidad de los riesgos que era hacer las
ventas de manera verbal, tuvieron la oportunidad de observar un modelo de contrato de
venta aclararon las dudas e inquietudes en conceptos juridicos que no tenian
conocimientos, logrando nuevos alcances en la normatividad juridica lo cual ellos como
asociados estdn amparados constitucionalmente. se pudo evidenciar que los asociados
mostraron una buena recepcion de los conceptos juridicos y muy comprometidos lo cual
conllevo que se trazaran unos compromisos para mejorar sus condiciones contractuales,
por lo cual se RECOMENDO: una elaboracion de modelo de contratos debido que venian
presentando dificultades con la comercializacion de su producto.

Elaboré: Andrés Buelvas Padron Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos
para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y comercial de las organizaciones de

pescadores y acuicultores que, requieran el desarrollo de estrategias empresariales y
encadenamiento comercial”

Palabras por parte del encargado de la ASOCIACION PESCADORES ARTSANALES HERMANOS
UNIDOS DEL PACIFICO, identificada con NIT: 835001522-7
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momento de refrigerio y almuerzo de la ASOCIACION PESCADORES ARTSANALES HERMANOS
UNIDOS DEL PACIFICO, identificada con NIT: 835001522-7




Desarrollo de la capacitacion ASOCIACION PESCADORES ARTSANALES HERMANOS UNIDOS DEL
PACIFICO, identificada con NIT: 835001522-7

ASOCIACION DE FAMILIAS EMPRENDEDORAS ASOCIACION PESCADORES ARTSANALES
HERMANOS UNIDOS DEL PACIFICO, identificada con NIT: 835001522-7

Elabord: Andrés Buelvas Padron Reviso:
Profesional de Estructuracion Juridica Director de Talleres de Capacitacion




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: YAIR DE JESUS LOPEZ LOPEZ

C.C.: 1.067.937.456

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

Como primera instancia se realizd contacto via telefonica con cada uno de los representantes de las
asociaciones ensefiandoles un cronograma tentativo para las fechas de las capacitaciones el cual habia sido
socializado con las representantes de la Aunap de buenaventura seguido de ellos se procede a realizar
contacto de nuevo via telefonico con la ASOCIACION PESCADORES ARTESANALES HERMANOS UNIDOS
DEL PACIFICO para que pudieran coordinar y agrupar los integrantes y poderse llevar a cabo el dia 30 de
noviembre del 2023 en el departamento del Valle del Cauca en el municipio de Buenaventura la capacitacion
la cual por temas de seguridad se hizo una gestion para realizarla en el hotel Capilla del sol en conjunto con
refrigerios y almuerzos para los integrantes.
En la capacitacion se abordaron temas en general de: Buenas practicas Acuicola y pesquera.
Temas planteados desde la parte acuicola como:
Los criterios principales para tener unas BPP:

» Salud y bienestar animal.

» Inocuidad y calidad de los alimentos.

» Integridad ambiental.

» Responsabilidad social.
Como dar inicio a un proyecto acuicola y aspectos a tener en cuenta como:

» Disponibilidad de agua, calidad y sus tipos de fuentes con la composicion.

» Reservorios, canales de abastecimiento y drenajes.

» Seleccion del sitio, sus tipos de topografias y caracteristicas.

» Disefios y construcciones (Artesanales).

» Manejo del agua segln su comportamiento.
Inicio de produccion:

> Preparacion de estanques

» Secados, encalados y fertilizacion

» Llenado, siembre y alimentacion

» Cosechay bioseguridad
Bioseguridad “Como prevenir siempre es mejor que curar”
Se realizaron buenas practicas pesqueras temas como:




Tipos de animales productivos en el pacifico brindando informacion sobre cada uno como lo es:
- Caracteristicas fisicas.
Donde viven.
Porque son importantes.
Como viven
- Regulaciones y proteccion
Porgue son importantes las buenas practicas pesqueras
Proveedores de insumos Y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Sanitario
Extractores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Biologicos
Sanitarios
Comercializadores primeros y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
Comercializadores secundarios y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
Consumidores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales.
Biologicos.
Sanitarios.

Por Gltimo, se toma un enfoque en la parte pesquera

>

>
>
>
>

Desde tipos de instrumentos a utilizar en la embarcacion.

El cuidado y el manejo de los instrumentos.

La Bioseguridad de los integrantes de la embarcacion para unas buenas practicas.
El manejo y conservacion de los peces.

Conservacion y respeto sobre las areas protegidas

2. METODOLOGIA.

PREPARACION PARA LA CAPACITACION
Eleccion de la fecha para realizar la actividad

e Primero se realiza un cronograma tentativo el cual en comunicacion por via telefonica con cada
represéntate de las asociaciones se fijan las fechas para realizar la capacitacion.




Eleccion del lugar

e Previo antes de la capacitacion se realiza una minuciosa bdsqueda de sitios idoneos que
cuenten con los equipos Yy el espacio para atender de manera segura y brindandoles el
bienestar a cada asociado.

Organizacion de refrigerios y almuerzo

e Se realiza una contratacion con el restaurante del hotel teniendo en cuenta el tiempo a
durar de la capacitacion brindandole un refrigero y un aimuerzo para comodidad de cada
asociado.

Organizacion de la presentacion

e Se consulta sobre la actividad principal que realiza esta asociacion y teniendo en cuenta
esto se realiza una investigacion idonea para brindarles los materiales necesarios y una
excelente capacitacion.

DESARROLLO DE LA CAPACITACION

Verificacion de los equipos

Se asiste al lugar de la capacitacion mucho mas temprano de la hora citada para verificar y acomodar
los equipos prestados por el hotel para la presentacion de las diapositivas al igual que las mesas o
sillas necesarias para un buen desarrollo de la actividad.

Apertura y verificacion de asistencia
Se realiza la apertura del saldn para dar inicio al ingreso de los asociados y un saludo de bienvenida y
agradeciéndole por el tiempo brindado se da un tiempo prudente mientras van llegando todos los
participantes.

Se dainicio a la presentacion
Se da un saludo general de bienvenida seguido de los temas a tratar y se presenta el cronograma de
actividades a realizar durante la jornada.

Desarrollo de la presentacion
Durante la jornada de la presentacion se realizan actividades y ejercicios mentales para mantener
concentrado el publico y ayudar a relajar un poco la mente sobre los temas tratados.

Se realiza un Refrigero
En el intermedio de la presentacion se da un espacio para tomar un refrigerio y estiramiento.

Retroalimentacion
En unas breves palabras se realiza un pequefio resumen de lo que se realiz6 en la jornada y de los
temas tratados

Preguntas o dudas
Se procede a consultar sobre las preguntas e inquietudes que tienen los asociados para resolver las
dudas.




Finalizacion de la presentacion
Teniendo en cuenta que se resolvieron todas las inquietudes se procede a dar el respectivo cierre de
la capacitacion.

Almuerzo y agradecimiento
Por Gltimo, se cierra con unas palabras agradeciendo por la atencion brindada y por el tiempo
compartido y se procede almorzar y a tener una conversacion amena sobre sus actividades.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

DEPARTAMENTO MUNICIPIO SITIO INVITADOS TOTAL
ASISTENTES
Valle del Cauca Buenaventura Hotel Torre 10 10
Mar

Para la capacitacion fueron convocados 10 asociados de los cuales se tuvo una asistencia de 10 personas lo
que representa un cumplimiento del 100%.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

» CONCLUSIONES

Se logré cumplir con las metas planteadas como o era:

» Obtener un 100% de asistencia

» Se obtuvo excelente compromiso en las actividades realizadas.
Aceptacion de los manejos.
Gran interés en aprender nuevos conocimientos

Muy buena participacion.

YV V V V¥V

Se lograron plantear soluciones a las problematicas e inconvenientes.

» RECOMENDACIONES

Se recomienda seguir implementando este tipo de jornadas donde los asociados puedan brindarles nuevos
conocimientos y constantemente actualizarse sobre leyes y resoluciones que salen de la parte pesquera sobre
los que deben cumplir y la manera correcta de llevar sus embarcaciones de la mano del gobierno desde los
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recursos para las capacitaciones e instrumentos que les puedan brindar mejorar sus cosechas de tal manera
que puedan ser mas productivos y tener mejor calidad de vida de igual forma de vital importancia el gobierno
tome medidas sobre las situaciones que se estan dando entre las asociaciones del constante robo que se
presenta en momentos de cosechas y de los altos valores del combustible.

Elaboro: Yair Lopez Lopez Reviso:
Profesional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion

Acuicolas y Pesqueras







INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

\° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos para el fortalecimier
técnica, productiva y comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el desar
> empresariales y encadenamiento comercial”

ON : ASOCIACION DE FAMILIA EMPRENDEDORAS DE CULTURA'Y TRADICION DE LA COSTA PACIFICA
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Elaboré: Yair Lopez Lopez Reviso:

Profesional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: VIRGILIA NOLBEY ZULETA RIOS

C.C. 1.067.854.887

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL COMERCIAL

PERIODO DE REPORTE: NOV -15 AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: NOV- 1 AL 30 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue ejecutada en el departamento del Valle del Cauca en el municipio de
Buena Ventura; Para realizar la capacitacién se requirié de buscar un espacio apropiado y
de mucha seguridad, (debido a la problematica que se esta viviendo en esa ciudad), para
atender a los integrantes de la asociacion, una vez contactado los servicios de salon,
refrigerio y almuerzos con el hotel Capilla del Sol, seguido se realiz6 contacto con la
representante de la asociacion Yirley Renteria quien se encargd de difundir la
informacion de la cita para la capacitacion del personal de la asociacion. En la
capacitacién se abordaros los temas: Estrategias Empresariales y comerciales, dar a
conocer y comprender los tipos de estrategias comerciales que se pueden aplicar en la
empresa, para dar a conocer el producto que desarrolla desde el punto de produccién
hasta su llegada a manos del consumidor y todos los procesos técnicos que nos ayudarian
a mejorar y optimizar, puesto que nada se gana al producir con todas las técnicas
adecuadas si no se tienen los canales apropiados para colocar los productos en el
mercado. Innovar, a través de este tema se busca fortalecer el conocimiento en la
diversificacion del producto que desarrolla y la importancia de la competencia de su
producto en el mercado.

2. METODOLOGIA.
1. Presentacion y saludo y mencion de los temas a desarrollar.

Se realizo la presentacion del profesional y de la fundacion FUPARCIS como
ejecutora del proyecto de la AUNAP, se dio el saludo de bienvenida a los
asistentes, luego se presentaron cada uno, manifestando la actividad que
desarrolla.




2. Desarrollo de la capacitacion

Presentacion de diapositivas, con los temas a desarrollar, se explica el objetivo
de la capacitaciéon, se proyecta la primera diapositiva, para que se les hiciera
mas facil la comprension del tema al inicio se les preguntaba a los participantes
si conocian sobre el tema que estaba proyectado en la diapositiva con la
finalidad de romper el hielo entre asistentes y capacitador, seguido de ello si
alguien conocia sobre el tema se le pedia que nos comente a todos,
contandonos lo que sabia partiendo de ello el capacitador entraba en materia
hablando del tema propuesto para esa capacitacion.

3. Refrigerio
Se toma un receso, para compartir un refrigerio

4. Dinamica de retroalimentacion

Se realiza una dinamica donde los participantes manifiestan ideas sobre
estrategias comerciales que van a aplicar en la actividad que desarrollan.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la retroalimentacion por parte de los asistentes se procede a aclarar
las dudas e inquietudes que presenten los participantes, para que el mensaje
gue se transmitio quede claro y entendido.

6. Almuerzo
Al culminar la capacitacion, se diligencia la asistencia de los participantes y se

Procede a disfrutar del almuerzo, se da el agradecimiento a los participantes,
Por su tiempo y participacion.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

Para esta capacitacion fueron convocados 10 participantes de los cuales se tuvo una asistencia
de 10 asociados, logrando un porcentaje del 100% de par
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Asociacién Asociacion
Productores,transformadores y
comercializadores

Departamento Valle del Cauca

Convocados 10

Asistentes 10




4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

1. Conclusién

Se concluye que la capacitacion tuvo éxito se logré cumplir satisfactoriamente
la meta propuesta. Se contd con la participacion de todos los asociados a la
capacitaciéon siempre se notdé la aceptaciéon y buena recepcion de los temas
tratados, personal muy atento y comprometido para con la charla realizada
encontramos en ciertos casos de que existian conocimientos previos de los
temas tratados.

2. RECOMENDACIONES

Continuar realizando este tipo de capacitaciones con los productores
artesanales para seguir afianzando relaciones, fortaleciéndolos vy
apoyandolos en el desarrollo de sus actividades, generar en esta poblacion
de pesqueros y transformadores artesanales, nuevas capacidades para el
crecimiento personal y empresarial, o que les permitiria a futuro mejorar su
calidad de vida y la de su familia. Seguir fortaleciéndolos en estos temas a
través de visitas periddicas y conocer sobre qué temas de interés les
gustaria conocer y asi a futuro tener un banco de ideas en temas de
capacitaciones que al final se puedan dictar y sean acordes y pertinentes en
cada area de focalizacion. Que se les brinde mas seguridad al momento de
ellos realizar la labor comercial.

Elabord: Virgilia Zuleta Rios Reviso:
Profesional comercial Director de Talleres de Capacitacion
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

ASOCIACION :PRODUCTORES, TRANSFORMADORES Y COMERCIALIZADORES
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Elabord: Virgilia Zuleta Rios Reviso:

Profesional de Estructuracion Director de Talleres de Capacitacion
Comercial




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: ANDRES RICARDO BUELVAS PADRON

C.C. 1.067.852.163

CARGO DESEMPENADO: ABOGADO- JURIDICO

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacion se llevd a cabo en el
departamento del Valle del Cauca, en el municipio Distrital de Buenaventura con la
finalidad de tener acercamiento con la ASOCIACION PRODUCTORES
TRANSFORMADORES Y COMERCIALIZADORES identificada con NIT:
900878950-5, la convocatoria se realiz6 mediante un llamada telefonica, donde se
habl6 con la representante legal el sefior JOSE NIEVE RENTERIA identificado con
cedula de ciudadania numero 14490112, se le explico que estabamos invitando a
los asociados, para brindarles unas capacitaciones en fortalecimiento de
estructuras juridicas, lo cual nos indica que si, que ellos estaban interesados en
asistir a la capacitacion teniendo en cuenta la cercania del sitio, esta tuvo lugar en
el HOTEL CAPILLA DEL SOL, en el auditorio del piso decimo, en la capacitacion
se abordaron los siguientes temas:

organizacion de estatutos para la creacion de modelos empresariales:
con este este tema se pretende explicarles la importancia de los estatutos y
de los modelos empresariales que existen en Colombia, la funcién de ellos, y
su naturaleza juridica.

conformacion de cooperativas: mediante este tema se pretende dar a
conocer la importancia de las asociaciones, la complejidad de cada una de
ellas, como se conforman y las responsabilidades de los asociados.

Inclusidon de asociaciones en organizaciones de segundo y tercer nivel:
Al tratar este tema, busca fortalecer la posicibn de estas asociaciones,
mejorar su capacidad de negociacion y representacion, y proporcionar
servicios que beneficien a sus miembros.

modelos de contrato de venta: Se le da a conocer a los asistentes las




normas relacionadas a los modelos de contratos para las asociaciones:
Articulos 356-1 del Estatuto Tributario450 y decreto reglamentario 2150 del 10 de
diciembre del afio 2017.
Las entidades sin animo de lucro pertenecientes al Régimen Tributario Especial, que
hayan celebrados contratos o actos juridicos onerosos o gratuitos con los fundadores,
aportantes, donantes, representantes legales y administradores.

Un contrato de venta es un acuerdo legalmente vinculante entre dos partes, el vendedor y
el comprador. En este contrato, el vendedor se compromete a entregar un bien o servicio,
y el comprador se compromete a pagar una cantidad especifica de dinero a cambio.

Para explicar los modelos de contrato de venta a las asociaciones, se consideran los
siguientes puntos:
1. Objeto del contrato: Es importante definir claramente qué se esta vendiendo. Esto
puede ser un bien fisico, un servicio, acciones de una empresa, etc.
2. Precio: El contrato debe especificar cuanto pagara el comprador por el bien o
servicio.
3. Forma de pago: Se debe establecer como se realizara el pago. Esto puede ser en
un solo pago, en cuotas, etc.
4. Entrega: El contrato debe detallar cuando y como se entregara el bien o servicio al
comprador.
5. Obligaciones y derechos de las partes: Es importante que el contrato describa
las obligaciones y derechos tanto del vendedor como del comprador.
6. Resolucion de conflictos: El contrato debe incluir una clausula que especifique
como se resolveran los posibles conflictos que puedan surgir.
7. Legislacion aplicable: El contrato debe mencionar la legislacién que se aplicara en
caso de disputa.
Es importante recordar que un contrato de venta debe ser revisado por un abogado para
asegurarse de que cumple con todas las leyes y regulaciones aplicables. Ademas, ambas
partes deben estar de acuerdo con los términos antes de firmarlo.

organizacion legal: identificar atreves de este tema las estructuras
empresariales.

La estructura legal es una serie de normativas, regulaciones y pautas que rigen la
organizacion interna y externa de una empresa. Este debe ser creada a la par de la misma
empresa pues esta serd la configuracibn del mecanismo Las estructuras
legales consideradas son la corporacion regular, corporacion intima, corporacion sin fines
de lucro, sociedad regular civil, sociedad mercantil, sociedad de responsabilidad limitada,
las cadenas voluntarias y la cooperativa comercial.




2. METODOLOGIA.

PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion.

Se selecciond el escenario con las siguientes caracteristicas:

v

v

ISRV

Espacio adecuado: El lugar es lo suficientemente grande para acomodar a
todos los participantes comodamente.

Recursos necesarios: El lugar esta dotado de proyectores, pizarras,
computadoras, etc.

Accesibilidad: El lugar debe ser facilmente accesible para todos los
participantes.

Ambiente propicio para el aprendizaje: El lugar es tranquilo y libre de
distracciones para facilitar la concentracion.

Instalaciones adecuadas: El lugar tiene las instalaciones necesarias, como
bafos, areas de descanso, etc.

Tecnologia: El lugar tiene acceso a Internet, software especifico, etc.
Seguridad: El lugar es seguro para todos los participantes.

Flexibilidad: El lugar se adapta a diferentes tipos de capacitacion.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
que todo estuviera de acuerdo a lo planeado y no encontrar ningun
contratiempo.

3. Organizacion del material pedagdgico

e Organizacion de los pendones y videos beam

e Material de los temas a tratar.




4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la presentacion de las
diapositivas y luego la intervencion de los asistentes para aclarar alguna duda o
inquietud den tema.

[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencién de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacién por parte del capacitador (abogado) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les hizo un diagndstico inicial para comprender la
situacion juridica de la asociacion y se tomaba la respectiva asistencia de los
asociados.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizaciéon
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, camara de comercio, para que la capacitacion
se hiciera de una forma mas agradable y amena. Una vez los asociados
hablaban de forma fluida y basado en su experiencia. el capacitador (Abogado)
entraba en materia y de esa manera logra explicar los temas de formas mas
dinamica.

Duracioén aprox 6 horas.

3.Dindmica de retroalimentacion

Para concluir el capacitador (Abogado) al terminar los temas pedia a los
asociados estar atentos teniendo en cuenta que se realizaria una dinamica,
donde se hacian preguntas abiertas a cualquier asistente, finalmente se

aclaraban todas las dudas.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas




Se dejo un espacio al final de la capacitacion donde se resolvieron todas las
dudas de los asistentes.

Duracion aprox 40 minutos
6. Cierre del tema
Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por
terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntandoles si los temas habian
guedado lo suficientemente claros.
7.Almuerzo.
Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, de forma organizada.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, el capacitador (abogado) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento al capacitador afirmando que la capacitacion fue de
gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y COMERCIALIZADORES
identificada con NIT: 900878950-5 cumpli6 con su asistencia recibiendo conceptos
juridicos y profesionales encaminados a la estructuracion juridica de las asociaciones
dentro de los frutos obtenidos en el primer encuentro de la visita — capacitacion, se
presentan la estrategia metodoldgica, se analiza la informacion recogida en la ficha de
diagnostico para tal fin se consideré que los datos obtenidos a través de un cuestionario,
entrevista a los asociados (la combinacion de estos dos instrumentos ha permitido ofrecer
datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar con el diagndstico se
aplica un cuestionario que tiene como alcance conocer si los asociados cumplen y poseen
los conceptos basicos de estructuras juridicas, si cuentan con algiun modelo empresarial,
si conocen 0 manejan algun modelo contractual para la comercializaciéon de su producto
como estan organizados juridicamente su asociacion y de qué manera su asociacion
puede mejorar su estructura juridica teniendo en cuenta lo abordado en la capacitacion
para asi poder enfrentarse al mundo contractual, comercial y competitivo en el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La ASOCIACION PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y COMERCIALIZADORES
identificada con NIT: 900878950-5 atendi6 el llamado a la capacitacién realizada donde
se pudo concluir que se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo en cuenta que
los asociados obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que desconocian en
materia contractual, puesto que no sabian la complejidad de los riesgos que era hacer las
ventas de manera verbal, tuvieron la oportunidad de observar un modelo de contrato de
venta aclararon las dudas e inquietudes en conceptos juridicos que no tenian
conocimientos, logrando nuevos alcances en la normatividad juridica lo cual ellos como
asociados estdn amparados constitucionalmente. se pudo evidenciar que los asociados
mostraron una buena recepcion de los conceptos juridicos y muy comprometidos lo cual
conllevo que se trazaran unos compromisos para mejorar sus condiciones contractuales,
por lo cual se RECOMENDO: una elaboracion de modelo de contratos debido que venian
presentando dificultades con la comercializacion de su producto.

Elaboré: Andrés Buelvas Padron Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion







INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos
para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y comercial de las organizaciones de

pescadores y acuicultores que, requieran el desarrollo de estrategias empresariales y
encadenamiento comercial”

Palabras por parte del encargado de la asociacion PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y
COMERCIALIZADORES identificada con NIT: 900878950-5
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momento de refrigerio y almuerzo de la PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y
COMERCIALIZADORES identificada con NIT: 900878950-5




Desarrollo de la capacitacion asociacion PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y
COMERCIALIZADORES identificada con NIT: 900878950-5

PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y COMERCIALIZADORES identificada con NIT: 900878950-5

Elaboré: Andrés Buelvas Padron Reviso:
Profesional de Estructuracion Juridica Director de Talleres de Capacitacion




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: YAIR DE JESUS LOPEZ LOPEZ

C.C. :1.067.937.456

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE AL 30 DE DICIEMBRE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

Como primera instancia se realizd contacto via telefonica con cada uno de los representantes de las
asociaciones ensefiandoles un cronograma tentativo para las fechas de las capacitaciones el cual habia sido
socializado con las representantes de la Aunap de buenaventura seguido de ellos se procede a realizar
contacto de nuevo via telefénico con la ASOCIACION PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y
COMERCIALIZADORES para que pudieran coordinar y agrupar los integrantes y poderse llevar a cabo el dia
18 de noviembre del 2023 en el departamento del Valle del Cauca en el municipio de Buenaventura la
capacitacion la cual por temas de seguridad se hizo una gestion para realizarla en el hotel capilla del sol en
conjunto con refrigerios y almuerzos para los integrantes.
En la capacitacion se abordaron temas en general de: Buenas practicas Acuicola y pesquera.
Temas planteados desde la parte acuicola como:
Los criterios principales para tener unas BPP:

» Salud y bienestar animal.

» Inocuidad y calidad de los alimentos.

» Integridad ambiental.

» Responsabilidad social.
Como dar inicio a un proyecto acuicola y aspectos a tener en cuenta como:

» Disponibilidad de agua, calidad y sus tipos de fuentes con la composicion.

» Reservorios, canales de abastecimiento y drenajes.

» Seleccion del sitio, sus tipos de topografias y caracteristicas.

» Disefios y construcciones (Artesanales).

» Manejo del agua segln su comportamiento.
Inicio de produccion:

> Preparacion de estanques

» Secados, encalados y fertilizacion

» Llenado, siembre y alimentacion

» Cosechay bioseguridad
Bioseguridad “Como prevenir siempre es mejor que curar”
Se realizaron buenas practicas pesqueras temas como:




» Tipos de animales productivos en el pacifico brindando informacion sobre cada uno como o es:

Caracteristicas fisicas.
Donde viven.
Porque son importantes.
Como viven
- Regulaciones y proteccion
» Porque son importantes las buenas practicas pesqueras
» Proveedores de insumos y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Sanitario
» Extractores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Biologicos
Sanitarios
» Comercializadores primeros y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
» Comercializadores secundarios y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales
Bioldgicos
Sanitarios
» Consumidores y los tipos de responsabilidades como:
Comercializacion y aspectos legales.
Biologicos.
Sanitarios.
Se toma un enfoque en la parte pesquera
» Desde tipos de instrumentos a utilizar en la embarcacion.
» El cuidado y el manejo de los instrumentos.
» La Bioseguridad de los integrantes de la embarcacion para unas buenas practicas.
» El manejo y conservacion de los peces.
» Conservacion y respeto sobre las areas protegidas
Se realiza un enfoque en las platoneras
» El cuidado y el manejo de los instrumentos o utensilios para laborar y su calidad.
» Recomendaciones para seleccionar los tipos de animales y conservacion de los peces.
> Inocuidad
» Bioseguridad

2. METODOLOGIA.

PREPARACION PARA LA CAPACITACION




Eleccion de la fecha para realizar la actividad

e Primero se realiza un cronograma tentativo el cual en comunicacion por via telefonica con cada
represéntate de las asociaciones se fijan las fechas para realizar la capacitacion.
Eleccion del lugar

e Previo antes de la capacitacion se realiza una minuciosa bisqueda de sitios idoneos que
cuenten con los equipos y el espacio para atender de manera segura y brindandoles el
bienestar a cada asociado.

Organizacion de refrigerios y almuerzo

e Se realiza una contratacion con el restaurante del hotel teniendo en cuenta el tiempo a
durar de la capacitacion brindandole un refrigero y un almuerzo para comodidad de cada
asociado.

Organizacion de la presentacion

e Se consulta sobre la actividad principal que realiza esta asociacion y teniendo en cuenta
esto se realiza una investigacion idonea para brindarles los materiales necesarios y una
excelente capacitacion.

DESARROLLO DE LA CAPACITACION

Verificacion de los equipos

Se asiste al lugar de la capacitacion mucho mas temprano de la hora citada para verificar y acomodar
los equipos prestados por el hotel para la presentacion de las diapositivas al igual que las mesas o
sillas necesarias para un buen desarrollo de la actividad.
Apertura y verificacion de asistencia
Se realiza la apertura del salon para dar inicio al ingreso de los asociados y un saludo de bienvenida y
agradeciéndole por el tiempo brindado se da un tiempo prudente mientras van llegando todos los
participantes.
Se da inicio a la presentacion
Se da un saludo general de bienvenida seguido de los temas a tratar y se presenta el cronograma de
actividades a realizar durante la jornada.
Desarrollo de la presentacion
Durante la jornada de la presentacion se realizan actividades y ejercicios mentales para mantener
concentrado el publico y ayudar a relajar un poco la mente sobre los temas tratados.
Se realiza un Refrigero
En el intermedio de la presentacion se da un espacio para tomar un refrigerio y estiramiento.
Retroalimentacion
En unas breves palabras se realiza un pequefio resumen de lo que se realiz6 en la jornada y de los




temas tratados

Preguntas o dudas
Se procede a consultar sobre las preguntas e inquietudes que tienen los asociados para resolver las
dudas.

Finalizacion de la presentacion
Teniendo en cuenta que se resolvieron todas las inquietudes se procede a dar el respectivo cierre de
la capacitacion.

Almuerzo y agradecimiento
Por Gltimo, se cierra con unas palabras agradeciendo por la atencion brindada y por el tiempo
compartido y se procede almorzar y a tener una conversacion amena sobre sus actividades.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

DEPARTAMENTO | MUNICIPIO SITIO INVITADOS TOTAL
ASISTENTES
Valle del Cauca Buenaventura | Capilla del sol 11 11

Para la capacitacion fueron convocados 11 asociados de los cuales se tuvo una asistencia de 11 personas lo
que representa un cumplimiento del 100%.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

>

CONCLUSIONES

Dado con lo anterior visto se logré cumplir con las metas:

>

Obtener un 100% de asistencia.

» Se logr6 obtener una excelente inclusion de los participantes.

YV V V V

Hubo una buena cooperacion con los asociados.
Aceptacion de los planes de mejora
Excelente trabajo en equipo entre los integrantes

Resolvieron todas las dudas e inquietudes planteadas




» RECOMENDACIONES
Con lo anterior visto puedo destacar esta asociacion como una de las mas ejemplares ya que cuentan con
grandes conocimientos que tienen sobre las especies y las actividades que realizan y aun asi estan dispuestos
a seguirse capacitando y absorbiendo nuevas recomendaciones fundamentales seguir brindando los espacios
necesarios y los recursos para que puedan seguir mejorando la productividad.

Elaboro: Yair Lopez Lopez Reviso:

Profesional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

\° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos para el fortalecimier
técnica, productiva y comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el desar
> empresariales y encadenamiento comercial”

ON : ASOCIACION PRODUCTORES TRANSFORMADORES Y COMERCIALIZADORES
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Elaboro: Yair Loépez Lopez Reviso:

Pr0f§5|0na| en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: MARLY JUDITH AVENDANO RIOBO

C.C. 37.183.021

CARGO DESEMPENADO: PROFESIONAL DE ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.
» CONTACTAR ASOCIACION

Como primera actividad se realizé contacto via telefonica con el representante legal de la
asociacion ( Edilberto Jiménez Balza) ASOCIACION AGROPECUARIA DEL
CORREGIMIENTO DE LA RAYA (ASOAGRORAYA), ubicada en el Departamento de
Bolivar, en el Municipio de San Jacinto, con el objetivo de tener el primer acercamiento
para conocer un poco de la ocasion y programar con los asociados fecha, hora y lugar
adecuado para realizar una capacitacion de conocimiento en fortalecimiento de estrategias
de comercializacion. Una vez acordado esto se procede a realizar via telefonica una serie
de preguntas con el proposito de saber qué tanta informacién maneja la asociacién con
respecto a la capacitacion a desarrollar. Después de terminar de realizar las preguntas al
asociado sobre el tema, se le comenta los temas a tratar en la capacitacion dependiendo
de la realizacién de un breve diagndstico.

Se le pidi6 informacion al representante legal sobre el numero de asociados y cuantos de
ellos serian citados o asistirian a la capacitacion con el fin de preparar todo sobre la
logistica para el dia de la actividad (Sitio del encuentro, Cantidad de sillas, cantidad de
refrigerios, cantidad de almuerzos, material necesario para dictar la capacitacion) etc.

Un dia antes del encuentro se procedié a confirmar la actividad con otra llamada a la
representante legal y asi organizar lo necesario para esta.

» CAPACITACION ASOCIADOS
Se realizo capacitacion presencial a los asociados con el objetivo de fortalecer sus

conocimientos sobre el tema de las ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION, para
beneficio de la Asociacidon y posterior aplicacion de estos y asi lograr metas planeadas.




2. METODOLOGIA.

Modalidad
Presencial

Tiempo de duracion de la capacitacion
6 horas aproximadamente

Recursos utilizados
Video Beam, Papelégrafos, marcadores, hojas, lapiceros.

Dinamica

Retroalimentacion y lluvia de ideas.

» MOMENTOS DE LA CAPACITACION

Saludos y Bienvenida.

Se procedié a dar bienvenida y agradecimientos a los asociados por su asistencia
por parte del representante legal y el capacitador.

Presentacion de los asistentes.

Se realizo la presentacion del capacitador y se presentd el representante legal y
cada asociado.

Presentacion de la tematica a tratar y duracion de la capacitacion.

Se procedio a presentar los temas a desarrollar en la capacitacion por parte del
capacitador segun la necesidad de la Asociacion, se les explico la dinamica a
realizar y que tiene una duracion aproximada de 6 horas.

Desarrollo de la capacitacion

Se dio inicio el desarrollo de la capacitacion realizando una serie de preguntas a los
asociados sobre que tantos conocimientos tenian sobre los temas a tratar de las
estrategias de comercializacion, se les aplico método de diagnostico.

Una vez terminada esta serie de preguntas se procedio al desarrollo del tema sobre
la innovacion y desarrollo de nuevos productos, comercializacion y promocioén en
mercados nacionales e internacionales (Marketing Digital), terminada la explicacion,
se les pide a los asociados que en grupos realicen una actividad donde den un
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concepto propio de que es una estrategia comercial, que es innovaciéon y como
aplicarian este concepto en su asociacion dando un ejemplo de nuevos productos.

Tiempo de refrigerio

Al terminar esta actividad, se procede con los siguientes temas de Desarrollo de
canales de distribucion, empaque y etiquetado y estrategias de negociacion,
después del desarrollado esta temética se realiz6 una actividad practica en grupos
donde estos dieron una breve explicacion y concepto de estos temas y como lo
pondrian en practica en la asociacion.

Tiempo de almuerzo

Preguntas, inquietudes y sugerencias.

Culminado el tiempo de almuerzo y descanso se procedié a abrir un espacio donde
los asociados pudieron despejar dudas e inquietudes y se realiza una actividad
donde se dieron ejemplos de como poner en practica los conocimientos adquiridos
en su asociacion.

Toma de listado de asistencia

Al terminar el punto de preguntas, inquietudes y sugerencias se procedio a la toma
del listado de asistencia.

Cierre de la capacitacion

Una vez culminado este punto se procede el cierre de la capacitacion agradeciendo
a los asociados por su tiempo y participacion.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION AGROPECUARIA DEL CORREGIMIENTO DE LA RAYA
(ASOAGRORAYA),, cumplido con la asistencia a la capacitacion y fortaleciendo asi sus
conocimientos en las ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION, en el desarrollo de esta
primera capacitacion pudimos obtener informacion de que conocimientos tienen sobre este
tema, con la aplicacion del diagnostico y un cuestionario a los asociados se pudo constatar
gue tanto aplica la asociacion estos métodos para comercializar sus productos.

(ASOAGRORAYA), quien se dedica a la pesca artesanal extractiva de la ciénega y del rio,
no estdn implementado las estrategias de comercializacién, no estan utilizando redes
sociales ni pagina web (Marketing Digital) para la promocién y comercializacion del
producto, su mercado es local, ya que venden el producto a intermediarios y poblacion
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general de la zona, no cuentan con un centro de acopio donde puedan distribuir el
producto de una forma mas asociativa , conocen poco de los diferentes canales de
distribucion aplicando lo basico, no utilizan estrategias de negociacién ya que venden de
forma individual el producto, no tienen aliados comerciales, tampoco cuentan con
empaque y etiquetado, el producto lo entregan bolsas. Esta Asociacidon no ha sido
capacitada para innovaciéon de su producto.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Se puede concluir que la ASOCIACION AGROPECUARIA DEL CORREGIMIENTO DE
LA RAYA (ASOAGRORAYA), asistio participativamente en la capacitacion, aunque para
esta oportunidad solo pudieron asistir un total de 23 asociados. La capacitacion transcurrio
segun lo programado sin ninguna novedad, los asociados estuvieron receptivos logrando
asi cumplir con el objetivo de la capacitacion fortaleciendo y adquiriendo nuevos
conocimientos sobre las ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION. Se cumplié con todos
los pasos o0 puntos programados en cada actividad, el tema les parecid muy interesante
sacando como conclusion la importancia de la aplicacién de estos en su Asociacion

Como recomendacion se les pide poner en practica los conocimientos adquiridos para
beneficio y crecimiento de la asociacion, utilizar el Marketing Digital, crear estrategias de
comercializacion y distribucion. La Asociacion debera utilizar las diferentes estrategias de
comercializacién imprescindibles para lograr las metas planeadas y mejorar el empaque y
etiquetado. Buscar asesoria y apoyo para le creacion de su pagina web y creacion de
redes sociales, correo electrénico activo y delegar esta funcion del manejo de estas redes
sociales a un asociado que seria el Community Manager de la asociacion para que cumpla
con el monitoreo de estas.

Elaboro: Marly Avendafio Riobo Reviso:

Profesional de Estrategias de Director de Talleres de Capacitacién
Comercializacion.
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: RITA PATRICIA CARO DIREIX

C.C. 50.935.680

CARGO DESEMPENADO: ABOGADO — JURIDICO.

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacién realizada en el departamento
de Antioquia, en el municipio de Caucasia, vereda el “El Palomar” con el fin de tener
el primer acercamiento con el ASOCIACION AGROPECUARIA DEL
CORREGIMIENTO DE LA RAYA “ASOAGRORAYA” este se realiz6 mediante un
llamada telefonica, donde se hablé con la representante legal el sefior EDILBERTO
JIMENEZ BALZA se le explico que estaba requiriendo a los miembros del comité,
para brindarle una capacitacion en fortalecimiento en el area juridica, lo cual nos
indica que si, que ellos estaban presto asistir a la capacitacion teniendo en cuenta
gue los miembros viven cerca, lo cual se establecié uno donde tuviese accesibilidad
los asociados y comodidad esta tuvo lugar en un salon de clases de la instituciéon
educativa del corregimiento, en la capacitacion se abordaron los siguientes temas:
organizacion de estatutos para la creaciéon de modelos empresariales: se dio a
conocer los modelos empresariales que existen en Colombia, la funcion de ellos, y
su naturaleza juridica. conformacion de cooperativas: mediante este tema dar a
conocer las importancias de las asociaciones, la complejidad de cada una de ellas,
como se conforman y las responsabilidades de los asociados. Inclusion de
asociaciones en organizaciones de segundo y tercer nivel: con este tema, se
pretendié conocer el nivel que tiene cada asociacion y fundacion incluyentes en
temas contractuales para garantizar el manejo de la contratacion. bajo los
estandares que la ley exige. modelos de contrato de venta: este tema es
importante para los asociados teniendo en cuenta que este se pretendia, explicarles
la complejidad de tener un contrato como respaldo juridico y las garantias para la
comercializacion su producto. organizacion legal: identificar las estructuras
empresariales, empresariales que deben tener las asociaciones como empresas
juridicas deben tener.




2. METODOLOGIA.

I. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion

e se selecciond el escenario apropiado con buena iluminacién, acustica y
donde se pudiera reunir las personas para llevar a cabo la realizacion de
las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagdgico

e Organizacion de los pendones y videos beam
e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e . Aplicacién de métodos diagndsticos

4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion y
conversatorio.




[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacion por parte del capacitador (abogado) se iniciaba con
un saludo, se les mencionaba los temas a tratar durante la capacitacién seguido
a esto se les aplicaba un diagnoéstico inicial para comprender la situacion juridica
de la asociacion y se tomaba la respectiva asistencia de los asociados. Se le
pedia toda la documentacion legal disponible del Comité virtual o en fisico para
su estudio y ayudar a realizar el diagnéstico del estatus juridico del Comité.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizaciéon
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, con apoyo de un contador publico, camara de
comercio para que la capacitacion se hiciera de una forma mas agradable y
amena. Una vez los asociados hablaban de forma fluida y basado en su
experiencia. El capacitador (Abogado) entraba en materia y de esa manera logro
explicar los temas de formas mas dinamica.

Duracioén aprox 6 horas.
3.Dinamica de retroalimentacion

Para concluir el capacitador (Abogada) finalizo de dictar los temas se les pedia a
los asociados estar atentos debido que se iba a realizar un juego, donde cada
quien sacaba un papel de una bolsa, y esta contenia una pregunta y asi mismo
cada asociado debia responder, al resto de los asociados, una vez terminado el
juego, los asociados que tenian dudas o preguntas las iban expresando.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacién los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas

una vez terminanos el juego el capacitador (abogado) iba resolviendo las
dudas, preguntas que los asociados iban expresando, para que los temas
abordados durante la capacitacion quedaran resueltos y los temas hayan
guedado comprendidos.




Duracion aprox 40 minutos
6. Cierre del tema

Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las lluvias de dudas se
daba por terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntandoles si las.
Dudas inquietudes habian quedado resueltas y si los temas fueron de gran
interés para la estructura de su asociacion.

7.Almuerzo.

Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, debidamente
organizados en sus materiales desechables y cumpliendo con la dieta alimentaria.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, la capacitadora (abogada) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento a la capacitadora afirmando que la capacitacion fue
de gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

Los miembros de la ASOCIACION AGROPECUARIA DEL CORREGIMIENTO DE LA
RAYA “ASOAGRORAYA” cumplié con su asistencia recibiendo conceptos juridicos muy
profesionales encaminados a la estructuracion juridica de las asociaciones dentro de los
frutos obtenidos en el primer encuentro de la visita - capacitacion se presentan la
estrategia metodologica, se analiza la informacion recogida en la ficha de diagndstico para
tal fin se consideré que los datos obtenidos a través de un cuestionario, entrevista a los
asociados (la combinacion de estos dos instrumentos ha permitido ofrecer datos
suficientes para la descripcion del contexto). Para iniciar con el diagndstico se aplica un
cuestionario que tiene como alcance conocer si los asociados cumplen y poseen los
conceptos basicos de estructuras juridicas, si cuentan con algun modelo empresarial, si
conocen 0 manejan algun modelo contractual para la comercializacion de su producto
como estan organizados juridicamente su asociacion y de qué manera su asociacion
puede mejorar su estructura juridica teniendo en cuenta lo abordado en la capacitacion
para asi poder enfrentarse al mundo contractual, comercial y competitivo en el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

El ASOCIACION AGROPECUARIA DEL CORREGIMIENTO DE LA RAYA
“ASOAGRORAYA” atendio el llamado a la capacitacion realizada donde se pudo concluir
que se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo en cuenta que los asociados
obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que desconocian en materia contractual,
puesto que no sabian la complejidad de los riesgos que era hacer las ventas de manera
verbal, tuvieron la oportunidad de observar un modelo de contrato de venta aclararon las
dudas inquietudes en conceptos juridicos que no tenian conocimientos obteniendo nuevos
alcances en la normatividad juridica lo cual ellos como asociados estdn amparados
constitucionalmente. ventas, no contaban con la suficiente claridad para estos temas, ya
gue ellos por lo general siempre buscan ayuda de un profesional en este caso abogado,
que siempre era requerido por alguien externo a la asociacion, pero no les habia explicado
estos temas de manera organizada y con la suficiente claridad. También se le explico las
ventajas de transformar la asociacion que actualmente tienen en una cooperativa haciendo
hincapié en las ventajas de trabajar en equipo. También se pudo evidenciar que la
asociacion, busca ampliar su objeto como persona juridica para competir con el sistema
contractual se pudo evidenciar que los asociados mostraron una buena recepcion de los
conceptos juridicos y muy comprometidos lo cual conllevo que se trazaran unos
compromisos para mejorar sus condiciones comerciales, para garantizar un pago oportuno
de la comercializacion de su producto, teniendo en cuenta su vision empresarial y juridica,
por lo cual se RECOMENDO: una elaboracion de modelo de contratos debido que venian
presentando perdidas con la comercializacion de su producto. Crear una cooperativa de
pescadores (actualmente es una asociacion).

Elaboro: Rita Caro Dereix Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion










INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: SANDRA MARCELA AMADOR OCHOA

C.C: 1.072.253.671

CARGO DESEMPENADO: Asesor técnico Acuicola

PERIODO DE REPORTE: Noviembre

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: Del 1 de noviembre al 30 de diciembre del 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.
TEMA: Buenas practicas Acuicolas, enfocada en la siguiente tematica:

» Calidad y buenas practicas de manipulacion de alimentos
» Técnicas de produccion
» Cumplimiento de regulaciones sanitarias

» Tecnologias eficientes.

DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD: EI proceso de formacion se realizd en el
corregimiento de Palomar, perteneciente al municipio de Caucasia, a los XX dias del mes
de Noviembre del afio 2023, en el horario comprendido entre las 09:00 Am y 04:00 Pm; el
cual conto con la compafiia de la asesora Sandra Amador Ochoa Yy por parte de los
productores asistieron los integrantes tanto hombre como mujeres de la organizacion, la
jornada matutina se inici6é con el siguiente orden del dia:

» Saludo de bienvenida

» Recomendaciones




Objetivos de la capacitacion

Presentacion de los participantes o asistentes.

Desarrollo de la tematica de formacion, con los expuestos anteriormente
Espacio para la aclaracion de dudas e inquietudes.

Conclusiones del proceso formativo.

Evaluacion de la jornada.

vV V V V V VY V

Agradecimientos.

2. METODOLOGIA.

Para el desarrollo del proceso de formacion se trabajo utilizando de la siguiente
metodologia:

» Escuelas de Campo para Agricultores (ECAS): Sumado a estas, se
implementaron otras estrategias formativas como lo son:

» Reconocimiento de aprendizajes previos o saberes: Sobre los Insumos de
produccion requeridos en el proyecto y sus valores, la mano de obra requerida en
tiempo, que es un pasivo y un activo, que es el margen de rentabilidad y que es el
punto de equilibrio.

» Transmision de conocimientos y saberes: Atreves de diferentes técnicas como lo
son el Aprendizaje Cooperativo, Aprendizaje por Discusion y Estudio de Casos.

» Observaciéon de campo: Se realizé en recorrido por las instalaciones con que
cuenta la organizacion y al mismo tiempo se fue realizando un tipo de evaluacion

del sistema.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

A pesar de que la organizacién no tiene un enfoque productivo, en donde se pueda en
estos momentos colocar en practica o que visionen la importancia de toda la tematica
desarrollada dentro del proceso de formacion, se puede destacar una serie de resultados
mas relevantes obtenidos por parte de los productores que hicieron parte del proceso

formativo:
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» Primero que todo se realizé una especie de conversatorio en donde cada uno de los
que hicieron parte del proceso formativo, expusieron cuanto tiempo tenian de estar
dedicado a la explotacion extractiva y como se veian en un futuro si realizaban un
paréntesis de sus actividades cuando iniciaron y en estos momentos.

» Se pudo realizar una serie de compromisos de algunos integrantes de la
organizacion que van enfocados a iniciar esos procesos de transicion de una
actividad extractiva a una productiva.

» Se ayudo a que cada uno de los miembros de la organizacion que estuvieron en el
proceso de formacién, se fueran con una serie de interrogantes que como adrian
ellos desde su alcance para no tener que enfrentar abruptamente una problematica
que cada dia va mas y mas en aumento, como lo es la poca posibilidad de
continuar en unos afos con sus actividades extractivas.

» Y por ultimos se logré iniciaran una serie de gestiones ante las autoridades
competentes, para poder iniciar a futuro unos procesos de explotaciones piscicolas,
con la utilizacion de los afluentes de agua que se encuentran en su entorno y la
posibilidad iniciar la actividad Acuicola dentro del complejo cenagoso que hace
parte de su territorio.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Después de desarrollada la actividad la cual fue muy enriquecedora para ambas partes,
tanto para el asesor técnico como para los productores, se puede llegar a las siguientes

conclusiones, recomendaciones:

» Conclusiones: La organizacion como tal tiene un gran reto, el cual es afrontar la
problematica que estan viviendo actualmente y que cada dia se acrecienta mas y
mas, como lo es la disminucién progresiva que ha venido teniendo su principal
actividad economica, obligandolos a tener que visionar un cambio de cultura dentro
de su mismo renglon econdémico, que les permita ser auto sostenibles,

aprovechando primero que todo ese gran potencial primero de todo humano
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empoderado en sus gran mayoria, por buscar soluciones a corto mediano y largo
plazo a las diferentes problematicas que estan viviendo y que les esta afectando, y
que los esta obligando a tener otra vision y por ende vision, sobre el futuro que les
espera sino toman conciencia a tiempo de esa necesidad urgida, como lo es de
voltear la pagina e ir pasando un proceso de transicién en su principal actividad

econdmica.

» Recomendaciones: Dentro de las multiples recomendaciones que se le realizan a
la organizacion es que se apoderen mas de las actividades que estan realizando
dentro y fuera de la organizacion, que les ayude a mitigar la problematica que estan
viviendo por la disminucion progresiva de su principal fuente econémica.

» Que busquen los diferentes medios 0 mecanismos para que acorten mas los
canales de comercializacion los cuales en estos momentos no le estan dando la
fluidez econdmica que desean.

» Realizar una reunion con todos los miembros de la organizacion, en donde se
comprometan a luchar por los mismos objetivos.

» Apoyarse de un profesional en el area Acuicola, que los oriente en la formulacion
de una serie de proyectos productivos enfocados en la parte Acuicola, que sean

pertinentes y auto sostenibles en el tiempo.

Elabor6: Sandra Amador Ochoa Reviso:

Profesional en Buenas Practicas Director de Talleres de Capacitacion
Acuicolas y Pesqueras










INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: MARLY JUDITH AVENDANO RIOBO

C.C. 37.1]83.021

CARGO DESEMPENADO: CAPACITADOR EMPRESARIAL

PERIODO DE REPORTE: 15 AL 30 DE NOVIEMBRE

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue llevada a cabo en el departamento de Magdalena , en el municipio de
El Banco corregimiento el Cerrito; en primera instancia se hizo contacto via WhatsApp con
la Representante Legal de la ASOCIACION DE PESCADORES Y AGRICULTORES DE
PUERTO ESTRELLA MAGDALENA, El sefior RUFINO SEGOVIA ZAMBRANO a la cual
se le extendid la invitacion a la capacitacion y se le reiterd la importancia de la asistencia
de los demas integrantes de su asociacion y fijar una fecha, se le manifesté que se haria
una capacitacion para el fortalecimiento de Estrategias De Comercializacién, el cual me
manifiesta que si estaban presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevo a cabo la
capacitacion fue en el aula multiple del colegio de Bachillerato del corregimiento el Cerrito
de la ciudad del Banco, en la capacitacion se abordaron los siguientes temas : Markintg
Digital: por medio de esta capacitacion se les sensibilizo sobre la importancia de la utilizar
el Marketing Digital o Marketing Online en la comercializacion electronica de sus
productos, ya que son unas de las principales formas disponibles para que ellos como
asociacion y como empresa se puedan comunicar con el publico de forma directa,
personalizada y en el momento adecuado, se les explico de forma clara que por sus
condiciones de ubicacion el WhatsApp y el Facebook, son las dos herramientas
principales que ellos pueden utilizar para la promocion de sus productos. Innovacién Y
Desarrollo De Nuevos Productos: A través de este tema se busca que los asociados
puedan tener una vision clara de lo que pueden lograr con la innovacion y el crecimiento
de la acuicultura y la gestion eficaz de todo el sector pesquero, ya que son condiciones
necesarias para la transformacion de su comercializacién, las cadenas de valor acuaticas
requieren innovaciones para hacerlas mas eficientes, transparentes, receptivas, inclusivas
y equitativas. Empaque Y Etiquetado: Este es un tema de mucha relevancia y se les dio
a conocer la importancia del empaque y la etiqgueta en los productos al momento de
exportar a nivel nacional e internacional, la etiqueta forma parte del empaque y contiene
informacion impresa del producto, del contacto y son éstas las que identifican a la
asociacion o empresa. Comercializacién Y Promocion En Mercados Nacionales E




Internacionales: Darles a comprender la importancia del tema de la comercializacion y
promocién en los mercados nacionales e internacionales, de sus productos que son
desarrollados desde el punto de produccion hasta su llegada a manos del consumidor y
todos los procesos técnicos que nos ayudarian a mejorar y optimizar, puesto que nada se
gana al producir con todas las técnicas adecuadas si no se tienen los canales apropiados
para colocar los productos en el mercado. Desarrollo De Canales De Distribucion: Se
les dio a conocer a las asociaciones los tres principales canales de distribucion que son
mayoristas, minoristas y ventas directas al consumidor, la estrategia de ventas que tiene
como objetivo, conectar con sus consumidores de sus productos a través de un
intermediario que aporta valor o capacidades adicionales que consiguen que incremente o
acelere las ventas de sus productos, los mayoristas son empresas intermediarias que
compran grandes cantidades de productos y luego los revenden a minoristas o, en
algunas ocasiones, a los propios consumidores finales. Estrategias De Negociacion:
este es un tema de mucha relevancia para los asociados, donde se les explico de manera
clara algunas estrategias de negocion como primer paso para desarrollar una estrategia
de negociacion es identificar y analizar qué es lo que nos importa, qué nos motiva y
nuestras necesidades como entidad. Cuando lo tengamos claro, el siguiente paso es
conocer las motivaciones de los demas para abrir la puerta a una negociacion y su
correspondiente acuerdo.

2. METODOLOGIA

l. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACIONES
1. Seleccion del escenario de capacitacion

e Se selecciono un lugar apropiado con una buena iluminacion donde se pudiera
reunir un numero considerable de personas para llevar a cabo la realizacién de las
capacitaciones.

2. Preparacién del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, se visito el sitio inspeccionando para ver si
cumplia con las condiciones apropiadas para la realizacion de la capacitacién en
cuanto a iluminacion y ambiente, teniendo en cuenta la distancia de los asociados,
gue fuera un lugar que les quedara de facil acceso todos y las comodidades que
requerian, si tenia sonido y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagogico
e Organizacion de los pendones

e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.
e organizacion del video beam




e Aplicacion de diagnostico inicial

4. Organizacion de la dinamica

La dinamica empleada en cada capacitacion fue: la retroalimentacion y lluvias de
ideas, mesas redondas y videos empresariales.

Il PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LAS CAPACITACIONES

1. Presentacién saludo y mencién de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se realiza la presentacion del Capacitador (Contadora Publica), se les daba un saludo a
los asistentes, se les mencionaba los temas a tratar en el desarrollo de la capacitacion, el
representante legal de la Asociacion se presenta al igual que los demas asistentes y
exponen sus puntos de vista, se les aplica un diagndstico inicial para conocer la situacion
en materia de estrategias comerciales de cada asociacion y se toma la asistencia.
Duracion aprox 10 minutos

2. Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se dialogaba con ellos sobre cada tema con la finalidad de romper el hielo entre
asistentes y capacitador, se les realizaban preguntas para saber que conocimientos tenian
sobre los temas y si los estaban implementando en su asociacion, continuado a esto se
procede a iniciar la socializacion de cada uno del contenido de la capacitacion, utilizando
palabras, ejemplos y métodos sencillos que les permitiera una facil comprensiéon del tema,
seguido de ello si alguien conocia sobre el tema se le pedia que nos hablara a todos
contandonos lo que sabia y se procedia a realizar dinAmicas con cada tema para hacer un
espacio ameno y de aprovechamiento para los asistentes, se les mostraba un video sobre
logistica comercial y en esta actividad presentaremos una serie de diapositivas sobre que
es una estrategia y tipos de estrategias empresariales.

Duracion aprox 45 minutos

3. Dindmica de retroalimentacion

Al culminar el capacitador (Contador Publico) de desarrollar los temas les pidié6 a los
participantes que formaran grupos de 5 personas minimo de 4 persona y escogeremos un
producto de nuestra preferencia, primero debemos definir un empaque para nuestro
producto, segundo debemos escoger o seleccionar a que canal comercial esta enfocado
nuestro producto y tercero de lo aprendido establecer una estrategia de comercializacion
gue permita impactar en nuestro proceso. se les retroalimenta sobre la importancia de




Identificar la relevancia en temas sobre el Marketing digital que permita el desarrollo de
cada una de las asociaciones en atencion de este proyecto, en esta actividad también
desarrollaremos lectura y exposicion de conceptos claves.

Duracion aprox 15 minutos

4. Refrigerios

Una vez terminada actividad de la retroalimentacién, los asistentes tomaban el refrigerio
cumpliendo con los estdndares requeridos en cuento a buena presentacién y cantidad.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la entrega del refrigerio a los asistentes, se procede a responder dudas
preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era hecha por el
capacitador (Contador publico) para que el mensaje que se trasmiti6 quedara claro y
entendido en un 100%.

Duracion aprox 5-7 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resuelta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente sugiriéndoles a que estos conocimientos no se queden
solo en palabras, si no que a futuro como Asociacién o empresa se puedan organizar e
implementarlos para de esta manera poder obtener resultados de mayor impacto en el
crecimiento de sus ingresos y se acordaban con ellos unos compromisos que se estaran
resolviendo en el trascurso del seguimiento.

7. Almuerzos

Al culminar la capacitacion los asistentes de la Asociacién toman un almuerzo de manera
organizada, en sus respectivos contenedores desechables, cumpliendo con los estandares
requeridos en cuanto a la presentacion y alimentos proporcionados basadas en una dieta
diaria.

8. Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega de los almuerzos se les agradece a los asistentes a la capacitacion
por su tiempo y compromiso con la actividad de igual forma el representante de la
Asociacion y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del auditorio.




3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION DE PESCADORES Y AGRICULTORES DE PUERTO ESTRELLA
MAGDALENA, asisti6 a la capacitacion sobre el fortalecimiento en Estrategias
comerciales, fue una experiencia muy gratificante para los asistentes y de gran
aprovechamiento, donde obtuvieron conocimientos profesionales adecuados, se
despejaron dudas sobre temas comerciales Yy se les retroalimento sobre temas ya
tratados, se analiza la informacion suministrada en las fichas de diagnésticos iniciales,
con el fin que de los datos recogidos a través de un cuestionario, y una entrevista a los
asociados tener una idea clara de los que conocimientos que tenia sobre el tema y si lo
estaban colocando en préactica (la sumatoria de estos dos instrumentos nos permita
ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar el diagnostico se
aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los asociados implementan vy
conocen las estrategias de comercializacién, donde se pudo evidenciar que no tienen un
conocimiento claro sobre la implementacion de los canales de distribucion, ya que solo
manejan negociaciones con compradores mayoristas, el cual es un buen canal pero a su
vez por este medio reciben pocos ingresos ya que este no le da el valor que le
corresponde al producto, tampoco implementan estrategias de marketing digital, lo que les
conlleva no tener una buena distribucion de sus productos, como tampoco manejan una
identificacion de su Asociacion ya que no cuentan con una etiqueta que los identifiquen al
momento de empacar y enviar sus productos.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
e Conclusiones

De la capacitacion realizada a la ASOCIACION DE PESCADORES Y AGRICULTORES
DE PUERTO ESTRELLA MAGDALENA, se puede concluir que se logré cumplir la meta
propuesta por que los asistente obtuvieron conocimientos nuevos sobre estrategias de
comercializaciéon, aclararon temas que quizds conocian pero no sabian como
implementarlos en la comercializacién de sus productos, ellos como Asociaciébn manejan
canales de distribucion de mayoristas y minoristas, lo que les produce buenos ingresos, no
implementan innovacion en su comercializacion y producto, lo que no los hace
competitivos en el mercado nacional, por ende tienen poca distribucion a nivel nacional,
sumado a esto tampoco manejan una promocién de sus productos ya que no implementan
el Marketing digital, el canal mas usado de ellos es por medio de WhatsApp pero no
cuenta con una pagina de mayor promocion como el Facebook, ya que atreves de este se
pueden dar conocer como productores y vendedores de pescados en otras ciudades y
departamentos, lo que les incrementarian sus ingresos, se pudo evidenciar que al no tener
una organizacion empresarial al comercializar sus productos, no cuentan con una etiqueta
gue los identifiqgue al momento de realizar sus envios a otros municipios y departamentos.




e Recomendaciones

En la asistencia a la capacitacion se pudo evidenciar la aceptacion y buena recepcion de
los temas tratados, los asistentes se mostraron muy atento y comprometido para con cada
una de charlas realizadas encontramos en el casos de esta asociacion que no son
productores de pescado, si no que realizan la pesca artesanal en ciénagas y rios como
actividad principal, la comercializacion que utilizan es al menudeo, debido a que por su
actividad diaria de pesca y por no contar con implementos de refrigeracion, no pueden
almacenar por cantidad, para vender al por mayor, lo que genera menores ingresos; se les
recomienda definir estrategias de marketing digital adecuada para su asociacion con el fin
de mejorar su posicionamiento, se les recomienda identificar los medios mas usados para
el desarrollo de la estrategia de comercializacion. Posterior a las capacitaciones cada
grupo fue capaz de expresar lo importante que fue el recibir estos nuevos conocimientos y
aportes en estrategias de comercializacion.

Elaboré: Marly Avendaino Riobo Reviso:

Profesional en Estrategias de Director de Talleres de Capacitacion
Comercializacién
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: RITA PATRICIA CARO DIREIX

C.C. 50.935.680

CARGO DESEMPENADO: ABOGADA- JURIDICA

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacién realizada en el departamento
de Magdalena, en el municipio de Banco, con el fin de tener el primer acercamiento
con la ASOCIACION DE PESCADORES Y AGRICULTORES DE PUERTO ESTRELLA
MAGDALENA este se realiz6 mediante el enlace de la UNAP del Banco magdalena
el sefior JORGE OSORIO, teniendo en cuenta que la comunicacién con el
representante legal fue imposible, una vez ubicado el encargado de la asociacion el
sefior RUFINO SEGOVIA ZAMBRANO pudimos establecer el diadlogo y hacerle la
invitacion donde se la manifesté que estabamos requiriendo a la asociacion, para
brindarles unas capacitaciones en fortalecimiento de estructuras juridicas, lo cual
nos indica que si, que ellos estaban presto asistir a la capacitacion teniendo en
cuenta la cercania del sitio, lo cual se establecié uno donde tuviese accesibilidad
los asociados y comodidad esta tuvo lugar en la INSTITUCION EDUCATIVA DEL
CORREGIMIENTO DEL CERRITO, donde residen los asociados en la capacitacion
se abordaron los siguientes temas: organizacion de estatutos para la creacion
de modelos empresariales: atreves de este tema se pretendia conocer los
modelos empresariales que existen en Colombia, la funcién de ellos, y su
naturaleza juridica conformacion de cooperativas: mediante este tema dar a
conocer las importancias de las asocia nones, la complejidad de cada una de ellas,
como se conforman y las responsabilidades de los asociados. Inclusion de
asociaciones en organizaciones de segundo y tercer nivel: con este tema, se
pretendié conocer el nivel que tiene cada asociacion y fundacion incluyentes en
temas contractuales para garantizar el manejo de la contratacion. bajo los
estandares que la ley otorga modelos de contrato de venta: este tema de gran
envergadura, para los asociados teniendo en cuenta que este se pretendia,
explicarles la complejidad de tener un contrato como respaldo juridico y las
garantias para la comercializacion su producto. organizacion legal: identificar
atreves de este tema las estructuras empresariales, empresariales que deben tener
las asociaciones como empresas juridicas deben tener.




2. METODOLOGIA.

I. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion

e se selecciond el escenario apropiado con buena iluminacion acustica y
donde se pudiera reunir un nimero considerable de personas para llevar
a cabo la realizacion de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagdgico

e Organizacion de los pendones y videos beam
e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e . Aplicacién de métodos diagnosticos

4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentaciéon y
lluvias de ideas




[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacion por parte de la capacitadora (abogada) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les aplicaba un diagndstico inicial para
comprender la situacion juridica de la asociacion y se tomaba la respectiva
asistencia de los asociados.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizacion
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, camara de comercio para que la capacitacion
se hiciera de una forma mas agradable y amena. Una vez los asociados
hablaban de forma fluida y basado en su experiencia. La capacitadora
(Abogada) entraba en materia y de esa manera logro explicar los temas de
formas mas dinamica.

Duracién aprox 6 horas.
3.Dinamica de retroalimentacion

Para concluir la capacitadora (Abogada) finalizo de dictar los temas se les pedia
a los asociados estar atentos debido que se iba a realizar un juego, donde cada
quien sacaba un papel de una bolsa, y esta contenia una pregunta y asi mismo
cada asociado debia responder, al resto de los asociados, una vez terminado el
juego, los asociados que tenian dudas o preguntas las iban expresando.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas

una vez terminanos el juego la capacitadora (abogada) iba resolviendo las
dudas, preguntas que los asociados iban expresando, para que los temas
abordados durante la capacitacion quedaran resueltos y los temas hayan




guedado comprendidos.

Duracion aprox 40 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las lluvias de dudas se
daba por terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntandoles si las.
Dudas inquietudes habian quedado resueltas y si los temas fueron de gran
interés para la estructura de su asociacion.

7.Almuerzo.

Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, debidamente
organizados en sus materiales desechables y cumpliendo con la dieta alimentaria.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, la capacitadora (abogada) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento a la capacitadora afirmando que la capacitacion fue
de gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION FAMILIA QUEVEDO (ASOFAQUE) cumplié con su asistencia recibiendo
conceptos juridicos muy profesionales encaminados a la estructuracion juridica de las
asociaciones dentro de los frutos obtenidos en el primer encuentro de la visita -
capacitacion se presentan la estrategia metodologica, se analiza la informacion recogida
en la ficha de diagnostico para tal fin se consideré que los datos obtenidos a través de un
cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacion de estos dos instrumentos ha
permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar con el
diagnéstico se aplica un cuestionario que tiene como alcance conocer si los asociados
cumplen y poseen los conceptos basicos de estructuras juridicas, si cuentan con algun
modelo empresarial, si conocen 0 manejan algun modelo contractual para la
comercializacién de su producto como estan organizados juridicamente su asociacion y
de qué manera su asociacion puede mejorar su estructura juridica teniendo en cuenta lo
abordado en la capacitacién para asi poder enfrentarse al mundo contractual, comercial
y competitivo en el desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La ASOCIACION FAMILIA QUEVEDO (ASOFAQUE ) atendio el llamado a la capacitacion
realizada donde se pudo concluir que se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo
en cuenta que los asociados obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que
desconocian en materia contractual, puesto que no sabian la complejidad de los riesgos
que era hacer las ventas de manera verbal, tuvieron la oportunidad de observar un modelo
de contrato de venta aclararon las dudas inquietudes en conceptos juridicos que no
tenian conocimientos obteniendo nuevos alcances en la normatividad juridica lo cual ellos
como asociados estan amparados constitucionalmente. ventas, no contaban con la
suficiente claridad para estos temas, ya que ellos por lo general siempre buscan ayuda de
un profesional en este caso abogado, que siempre era requerido por alguien externo a la
asociacion, pero no les habia explicado estos temas de manera organizada y con la
suficiente claridad. También se pudo evidenciar que la asociacidn, busca ampliar su objeto
como persona juridica para competir con el sistema contractual se pudo evidenciar que los
asociados mostraron una buena recepcion de los conceptos juridicos y muy
comprometidos lo cual conllevo que se trazaran unos compromisos para mejorar sus
condiciones contractuales, para garantizar un pago oportuno de la comercializacion de su
producto, teniendo en cuenta su vision empresarial y juridica, por lo cual se
RECOMENDQO: una elaboracién de modelo de contratos debido que venian presentando
perdidas con la comercializacion de su producto.

Elaboro: Rita Caro Dereix Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion
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COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: SANDRA MARCELA AMADOR OCHOA

C.C.1.072.253.671

CARGO DESEMPENADO: ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE - 30 DE NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO:

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La primera capacitacion fue realizada en el departamento de Bolivar, en el municipio de
Magangué; en primera instancia se hizo contacto via telefénica con €l Representante
Legal de la ASOCIACION DE PESCADORES Y AGRICULTORES DE PUERTO
ESTRELLA MAGDALENA EIl sefior RUFINO SEGOVIA ZAMBRANO, al cual se le hizo la
respectiva invitacion a la capacitacion y se le reiteré la importancia de la asistencia de
todos los integrantes de su asociacion y se fij6 una fecha, ademas se le informo que se
haria una capacitacion para el fortalecimiento de, el cual me manifiesta que si estaban
presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevé a cabo la capacitacion fue en el
auditorio de la camara de Comercio de la ciudad de Magangué, en la capacitaciéon se
abordaron los siguientes temas :

CALIDAD Y BUENAS PRACTICAS DE MANIPULACION DE ALIMENTOS

Se hizo énfasis en el crecimiento y auge de la acuicultura de hoy en dia que implica una
demanda considerable de alimentos concentrados que garanticen un adecuado
suministro y balance de nutrientes capaces de satisfacer los requerimientos nutricionales
de la especie a cultivar, donde la calidad de éste, va a repercutir directamente en el
crecimiento y en la salud de los organismos

Para la elaboracion de alimentos concentrados, se requieren ingredientes con alto
contenido proteico que pueden ser de origen animal o vegetal. Generalmente se utilizan
mezclas de ambas fuentes, con la finalidad de obtener un buen balance de nutrientes. La
calidad del alimento suministrado juega un papel importante, debe cumplir con los
requerimientos nutricionales en la dieta de todas las especies acuaticas cultivadas, se
pueden considerar bajo cinco diferentes grupos de nutrientes; proteinas, lipidos,
carbohidratos, vitaminas y minerales. Los alimentos contienen nutrientes y energia que
son fuente esencial para la reproduccion, crecimiento y salud de los peces.




TECNICAS DE PRODUCCION

Para el éxito de una produccion se les hizo saber que debe tener en cuenta varios
aspectos entre los que se destacan las especies a cultivar, calidad de la semilla, la
calidad del agua, suministro del agua, alimentacion entre otros aspectos
Inicialmente se evalUa el terreno, se establece tipo o sistema a utilizar (tanques, estanques
RAS entre otros)
Se debe escoger un sitio para la construccion del estanque que tenga un buen tipo de
suelo en el que las pérdidas de agua por infiltracibn sean minimas; Los suelos con alto
contenido de arcilla es decir de textura arcillosa o franco arcilloso son los mejor adaptados
para construir diques.

CAPTACION DE AGUAS
Emitir un control total sobre el volumen de agua a ser captado. Captar agua siempre en
favor de la corriente, nunca directamente u opuesta a la misma. Captar el agua por debajo
del nivel minimo de la corriente, pensando en la época de sequia. Colocar un sistema de
proteccion (malla, filtro de piedra y arena gruesa) para evitar la entrada de organismos

indeseables al cultivo. Ubicarla por arriba del nivel o cota maxima del estanque.

PREPARACION DE ESTANQUES
La preparacion de las unidades produccion piscicolas o de los estanques constituye una
importancia vital para el desarrollo saludable de las especies cultivadas, garantizando para
estas un espacio libre de sustancias nocivas, patdégenos y predadores que puedan
incrementar las mortalidades, afectando significativamente el rendimiento final de las
cosechas
El estanque, después de la cosecha, vaciado, y secado, contiene componentes biolégicos
no deseados (bacterias, hongos, insectos, etc.) que requieren ser eliminados. Para iniciar
un nuevo ciclo. En la practica, la utilizacion de cal viva (100 a 200 g/m2).

LLENADO

Se debe instalar un filtro en las entradas de aguas con el fin de evitar larvas de otras

especies de peces Yy entrada de depredadores a los estanques de produccion.
FERTILIZANTES
La fertilizacion consiste en incorporar nutrientes en el medio acuatico para favorecer la
produccion bioldgica y potenciar la cadena alimenticia en los estanques. En acuicultura se
utilizan dos tipos de abono, el organico y el quimico
DENSIDAD DE SIEMBRA
Para este caso se debe estar acompafado y asesorado bien sea por un Técnico y/o
tecnologo piscicola, Zootecnista y/o piscicultor, debido a que la densidad de siembra va
estar determinada por varios factores: tipo de cultivo, especie, medio ambiente
SIEMBRA

Se es recomendable que este se haga en las horas de la mafiana muy temprano o a la
tardecita y dependiendo de la distancia se calcula que hasta 100 km de recorrido se
pueden transportar a los alevines en cajas isotérmicas con tapa y si fuera mas de ese
Kilometraje se transportara en bolsas de polietileno oxigenadas para asegurar que lleguen
en buenas condiciones al estanque deO destino. Los peces no regulan su temperatura

corporal (son poiquilotermos), deben ser aclimatados
ALIMENTACION
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Es necesario realizar muestreos quincenales o mensuales de peso a los peces para
determinar la cantidad de alimento que se le debe suministrar. El muestreo se recomienda
hacerlos en las horas de la mafana cuando la temperatura este baja para no estresar a
los peces.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES SANITARIAS

Los agentes patdgenos, al igual que otras causas originadas en un mal manejo del cultivo,
son responsables de mortalidad En las granjas piscicolas, las enfermedades en la mayoria
de los casos, estan asociadas a practicas sub-Optimas que generan stress en los
organismos; ya sea de tipo nutricional, ambiental o social (densidad de cultivo); es decir,
malas practicas de manejo.

Las enfermedades pueden ser generadas en la produccién de peces, por las siguientes
causas que son:

Biologicas Virus, bacterias, hongos y parasitos.

Fisico-quimicas: intervalos inadecuados de los parametros ambientales como la
Temperatura, el nivel de oxigeno disuelto; el pH, la concentracion de soélidos suspendidos,
la concentracion de compuestos nitrogenados, etc.

Nutricionales: sub-alimentacion por cantidad o calidad; toxicidad generada por manejo
inadecuado de alimentos, etc

Denso-dependientes: densidades de cultivo inadecuadas

TECNOLOGIAS DE PRODUCCION EFICIENTE

Se lleva a cabo tanto en pequefas explotaciones familiares como en grandes empresas
comerciales. Segun el numero de peces, los metros cuadrados, el recambio de agua, el
nivel de manejo y la tecnologia la piscicultura se divide en extensiva, intensiva y puede
hacerse en diversas tecnologias entre as mas eficientes se encuentran: tanques, jaulas,
corrales, estanques en tierra, biofloc, sistema de recirculacion de agua.

Independientemente de la tecnologia a manejar se busca que ellos tengan la capacidad
competitiva en el mercado, con productos inocuos dado a que estos alimentos deben tener
aptitud para ser consumidos sin representar ningun riesgo para la salud humana; en este
sentido, evitar la contaminacion del masculo comestible por procesos bacterianos, es uno
de los factores que requieren mayor cuidado por parte del procesador.

2. METODOLOGIA.

.  PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LA ESCUELAS DE CAMPO




1. Seleccion del escenario de capacitacion

e Se llevd a cabo la seleccibn de lugares apropiados con buena
iluminacién, donde se lograra reunir un namero considerable de
personas para llevar acabo la realizacion de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comunidades que requerian, si tenia
sonido y ayudas audiovisuales.

[ J

3. Organizacién del material pedagdégico

e Organizacion de los pendones
Organizacion del video beam
Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e Aplicacion de métodos diagnosticos.

4. Organizacion de la dinAmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion con mesas
redondas, ideas para organizar temas, etc.

.  PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA ECA

1. Lectura de orden del dia donde se empez6 con una oracioén.
2. Presentacién saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se les daba una breve bienvenida, se les mecionaba los temas a tratar durante
la capacitacion y alli mismo se les realizaba la presentacion del instructor
(ACUICULTOR), se les aplicaba un diagnostico inicial para distiguir como estaba
organizada cada asociacion. Finalmente se tomaba la asistencia.

Duracion aprox 15 minutos

3. Desarrollo de la capacitacion

Al comenzar se les hacia una introduccion de los temas a tratar y se empezaba
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con una lluvia de preguntas para ir teniendo claridad de cémo estaba cada
asociacion para tener un esquema real de con que contaba cada una de ellas,
seguido de ello si alguien tenia preguntas se le pedia que nos hablara a todos
contdndonos lo que sabia partiendo de ello el capacitador (ACUICULTOR)
entraba en materia hablando del tema propuesto para esa capacitacion.
Duracion aprox 50 minutos

4. Dinamica de retroalimentacion

Al terminar el capacitador (ACUICULTOR) de exponer el tema se les pedia los
que formaran grupos por mesas redondas y alli se impartian conocimientos de
parte y parte y con el tema de que se habld y se les pedia que en ese grupo lo
socializaran lo aprendido con lluvias de ideas.

Duracién aprox 15 minutos

5. Refrigerio

Al culminar la capacitacion se realizaba la entrega de un refrigerio a cada uno de
los asistentes.

6. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la intervencion por parte de los asistentes se procedia responder
dudas preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era
hecha por el capacitador (ACUICULTOR) para que el mensaje que se trasmitio
quedara claro y entendido en un 100%.

Duracién aprox 10 minutos

7. Cierre del tema

Una vez resueltas todas las preguntas y todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente pidiéndole a los asistentes que la informacién
sobre el tema que se les habia brindado, se les pidi6 la replicaran con sus
amigos y familiares para compartir esos conocimientos adquiridos.

8. Almuerzo

Se les brindo a todos los asistentes su respectivo almuerzo con todas las condiciones y
requerimientos nutricionales de la dieta alimenticia diaria que todo ser humano debe tener.




9. Agradecimientos y despedida

Al terminar se hacia un agradecimiento por parte del capacitador (ACUICULTOR) a las
asistentes a la capacitacion por su tiempo y compromiso para con la actividad de igual
forma el lider y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del lugar.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION DE PESCADORES Y AGRICULTORES DE PUERTO ESTRELLA
MAGDALENA, cumpli6 con su asistencia recibiendo conocimientos disciplinarios muy
idoneos, dentro de los resultados obtenidos en el primer momento de la visita -
capacitacion como se presentan en el disefio de la metodologia, se analiza la informacion
recogida en los diagndsticos iniciales, para tal fin consideramos los datos recogidos a
través de un cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacién de estos dos
instrumentos ha permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para
iniciar el diagnostico se aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los
asociados cumplen con el programa de formacién y como estan organizados y si estan
satisfechos de ensefar lo aprendido e iniciar la mejora y a su vez para el fortalecimiento
de la capacidad técnica, productiva y comercial de las mismas requiriendo el desarrollo de
estrategias empresariales y encadenamiento comercial.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1 CONCLUSIONES

De las anteriores capacitaciones realizadas se puede deducir que se logré
cumplir satisfactoriamente y a cabalidad la meta propuesta. Se contd con
una aceptacion y buena recepcion de los temas tratados, personal muy
atento y arduo para con cada una de charlas realizadas. Con estos
conocimientos nos ayudara a fortalecer cada una de nuestras unidades
productivas. que nos permitird garantizar un proceso de produccion optimo,
buscado siempre la mejora en la salud de los animales y en la calidad del
producto final, y por ende para el consumidor




RECOMENDACIONES

Se les recomendd a la asociaciéon lo siguiente: a pesar de ellos ser una
organizacion deben tener pautas y prospecto de una empresa y que si van
de mano de la innovacion y transformacion de los alimentos, contando con la
materia prima como es el pescado ellos pueden producir mejor, por lo tanto
si cuentan con un logo o marca, con estrategias de ventas pueden abrirse al
mundo comercial asi sea local, si cumplen con los requerimientos legales,
estructurales que contempla una organizacion piscicola el cual los haria mas
competitivos en el mercado.

Por otro lado se les sugirid hacer buen uso de las practicas acuicolas,
respetando tallas minimas de captura cuando de pesar en las ciénagas o el
rio se trate, aceptando su compromiso y de cumplir ese rol importante en la
cotidianidad como es ser pescadores.

Elabor6: SANDRA AMADOR Reviso:

OCHOA

Director de Talleres de Capacitacion

Profesional en Acuicultura
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INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: MARLY JUDITH AVENDANO RIOBO

C.C. 37.183.021

CARGO DESEMPENADO: CAPACITADOR EMPRESARIAL

PERIODO DE REPORTE: 15 AL 30 DE NOVIEMBRE

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue llevada a cabo en el departamento de Bolivar, en el municipio de
Magangué; en primera instancia se hizo contacto via WhatsApp con él Representante
Legal de la ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE PANSEGUITA
(ASOPANSEGUITA) el sefior Evelio José Betancur Correa, al cual se le extendio la
invitacién a la capacitacion y se le reiterd la importancia de la asistencia de los demas
integrantes de su asociacion y fijar una fecha, se le manifest6 que se haria una
capacitacion para el fortalecimiento de Estrategias De Comercializacion, el cual me
manifiesta que si estaban presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevo a cabo la
capacitacion fue en el auditorio de la camara de Comercio de la ciudad de Magangué, en
la capacitacion se abordaron los siguientes temas : Markintg Digital: por medio de esta
capacitacién se les sensibilizo sobre la importancia de la utilizar el Marketing Digital o
Marketing Online en la comercializacién electronica de sus productos, ya que son unas de
las principales formas disponibles para que ellos como asociacién y como empresa se
puedan comunicar con el publico de forma directa, personalizada y en el momento
adecuado, se les explico de forma clara que por sus condiciones de ubicacion el
WhatsApp y el Facebook, son las dos herramientas principales que ellos pueden utilizar
para la promocion de sus productos. Innovacion Y Desarrollo De Nuevos Productos: A
través de este tema se busca que los asociados puedan tener una vision clara de lo que
pueden lograr con la innovacién y el crecimiento de la acuicultura y la gestion eficaz de
todo el sector pesquero, ya que son condiciones necesarias para la transformacion de su
comercializacién, las cadenas de valor acuaticas requieren innovaciones para hacerlas
mas eficientes, transparentes, receptivas, inclusivas y equitativas. Empaque Y
Etiquetado: Este es un tema de mucha relevancia y se les dio a conocer la importancia
del empaque y la etiqueta en los productos al momento de exportar a nivel nacional e
internacional, la etiqueta forma parte del empaque y contiene informaciéon impresa del
producto, del contacto y son éstas las que identifican a la asociacion o empresa.
Comercializacion Y Promocion En Mercados Nacionales E Internacionales: Darles a




comprender la importancia del tema de la comercializacion y promocion en los mercados
nacionales e internacionales, de sus productos que son desarrollados desde el punto de
produccién hasta su llegada a manos del consumidor y todos los procesos técnicos que
nos ayudarian a mejorar y optimizar, puesto que nada se gana al producir con todas las
técnicas adecuadas si no se tienen los canales apropiados para colocar los productos en
el mercado. Desarrollo De Canales De Distribucion: Se les dio a conocer a las
asociaciones los tres principales canales de distribucion que son mayoristas, minoristas y
ventas directas al consumidor, la estrategia de ventas que tiene como objetivo, conectar
con sus consumidores de sus productos a través de un intermediario que aporta valor o
capacidades adicionales que consiguen que incremente o acelere las ventas de sus
productos, los mayoristas son empresas intermediarias que compran grandes cantidades
de productos y luego los revenden a minoristas o, en algunas ocasiones, a los propios
consumidores finales. Estrategias De Negociacion: este es un tema de mucha relevancia
para los asociados, donde se les explico de manera clara algunas estrategias de negocién
como primer paso para desarrollar una estrategia de negociacion es identificar y analizar
gué es lo que nos importa, qué nos motiva y nuestras necesidades como entidad. Cuando
lo tengamos claro, el siguiente paso es conocer las motivaciones de los demas para abrir
la puerta a una negociacion y su correspondiente acuerdo.

2. METODOLOGIA

l. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACIONES
1. Seleccién del escenario de capacitacion

e Se selecciono un lugar apropiado con una buena iluminacién donde se pudiera
reunir un niumero considerable de personas para llevar a cabo la realizacion de las
capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, se visitdo el sitio inspeccionando para ver si
cumplia con las condiciones apropiadas para la realizacion de la capacitacion en
cuanto a iluminacién y ambiente, teniendo en cuenta la distancia de los asociados,
que fuera un lugar que les quedara de facil acceso todos y las comodidades que
requerian, si tenia sonido y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagogico

e Organizacion de los pendones

e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.
e organizacion del video beam

e Aplicacion de diagndstico inicial




4. Organizacion de la dinamica

La dinamica empleada en cada capacitacion fue: la retroalimentacion y lluvias de
ideas

. PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LAS CAPACITACIONES

1. Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se realiza la presentacién del Capacitador (Contadora Publica), se les daba un saludo a
los asistentes, se les mencionaba los temas a tratar en el desarrollo de la capacitacion, el
representante legal de la Asociacién se presenta al igual que los demas asistentes y
exponen sus puntos de vista, se les aplica un diagnéstico inicial para conocer la situacion
en materia de estrategias comerciales de cada asociacion y se toma la asistencia.
Duracion aprox 10 minutos

2. Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se dialogaba con ellos sobre cada tema con la finalidad de romper el hielo entre
asistentes y capacitador, se les realizaban preguntas para saber que conocimientos tenian
sobre los temas y si los estaban implementando en su asociacion, continuado a esto
iniciar a socializarles cada uno del contenido de la capacitacion, utilizando palabras,
ejemplos y métodos sencillos que les permitiera una facil comprension del tema, seguido
de ello si alguien conocia sobre el tema se le pedia que nos hablara a todos contandonos
lo que sabia y se procedia a realizar dinAmicas con cada tema para hacer un espacio
ameno y de aprovechamiento para los asistentes, se les mostraba un video sobre logistica
comercial y en esta actividad presentaremos una serie de diapositivas sobre que es una
estrategia y tipos de estrategias empresariales.

Duracion aprox 45 minutos

3. Dinamica de retroalimentacion

Al culminar el capacitador (Contador Publico) de desarrollar los temas les pidido a los
participantes que formaran grupos de 5 personas minimo de 4 persona y escogeremos un
producto de nuestra preferencia, primero debemos definir un empaque para nuestro
producto, segundo debemos escoger o seleccionar a que canal comercial esta enfocado
nuestro producto y tercero de lo aprendido establecer una estrategia de comercializacion
gue permita impactar en nuestro proceso. se les retroalimenta sobre la importancia de
Identificar la relevancia en temas sobre el Marketing digital que permita el desarrollo de




cada una de las asociaciones en atencion de este proyecto, en esta actividad también
desarrollaremos lectura y exposicion de conceptos claves.
Duracion aprox 15 minutos

4. Refrigerios

Una vez terminada actividad de la retroalimentacion, los asistentes tomaban el refrigerio
cumpliendo con los estandares requeridos en cuento a buena presentacion y cantidad.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la entrega del refrigerio a los asistentes, se procede a responder dudas
preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era hecha por el
capacitador (Contador publico) para que el mensaje que se trasmiti6 quedara claro y
entendido en un 100%.

Duracion aprox 5-7 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resuelta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente sugiriéndoles a que estos conocimientos no se queden
solo en palabras, si no que a futuro como Asociacion o empresa se puedan organizar e
implementarlos para de esta manera poder obtener resultados de mayor impacto en el
crecimiento de sus ingresos y se acordaban con ellos unos compromisos que se estaran
resolviendo en el trascurso del seguimiento.

7. Almuerzos

Al culminar la capacitacion los asistentes de la Asociacion toman un almuerzo de manera
organizada, en sus respectivos contenedores desechables, cumpliendo con los estandares
requeridos en cuanto a la presentacion y alimentos proporcionados basadas en una dieta
diaria.

8. Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega de los almuerzos se les agradece a los asistentes a la capacitacion
por su tiempo y compromiso con la actividad de igual forma el representante de la
Asociacion y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del auditorio.




3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE PANSEGUITA
(ASOPANSEGUITA), asistio a la capacitacion sobre el fortalecimiento en Estrategias
comerciales, fue una experiencia muy gratificante para los asistentes y de gran
aprovechamiento, donde obtuvieron conocimientos profesionales adecuados, se
despejaron dudas sobre temas comerciales Yy se les retroalimento sobre temas ya
tratados, se analiza la informacion suministrada en las fichas de diagnésticos iniciales,
con el fin que de los datos recogidos a través de un cuestionario, y una entrevista a los
asociados tener una idea clara de los que conocimientos que tenia sobre el tema y si lo
estaban colocando en préactica (la sumatoria de estos dos instrumentos nos permita
ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar el diagnostico se
aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los asociados implementan vy
conocen las estrategias de comercializacién, donde se pudo evidenciar que no tienen un
conocimiento claro sobre la implementacion de los canales de distribucion, ya que solo
manejan negociaciones con compradores mayoristas, el cual es un buen canal pero a su
vez por este medio reciben pocos ingresos ya que este no le da el valor que le
corresponde al producto, tampoco implementan estrategias de marketing digital, lo que les
conlleva no tener una buena distribucion de sus productos, como tampoco manejan una
identificacion de su Asociacion ya que no cuentan con una etiqueta que los identifiquen al
momento de empacar y enviar sus productos.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
e Conclusiones

De la capacitacion realizada a la ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE
PANSEGUITA (ASOPANSEGUITA) se puede concluir que se logré cumplir la meta
propuesta por que los asistente obtuvieron conocimientos nuevos sobre estrategias de
comercializaciéon, aclararon temas que quizds conocian pero no sabian como
implementarlos en la comercializacién de sus productos, ellos como Asociaciébn manejan
canales de distribucion de mayoristas y minoristas, lo que les produce buenos ingresos, no
implementan innovacion en su comercializacion y producto, lo que no los hace
competitivos en el mercado nacional, por ende tienen poca distribucion a nivel nacional,
sumado a esto tampoco manejan una promocién de sus productos ya que no implementan
el Marketing digital, el canal mas usado de ellos es por medio de WhatsApp pero no
cuenta con una pagina de mayor promocion como el Facebook, ya que atreves de este se
pueden dar conocer como productores y vendedores de pescados en otras ciudades y
departamentos, lo que les incrementarian sus ingresos, se pudo evidenciar que al no tener
una organizacion empresarial al comercializar sus productos, no cuentan con una etiqueta
gue los identifiqgue al momento de realizar sus envios a otros municipios y departamentos.

¢ Recomendaciones




En la asistencia a la capacitacion se pudo evidenciar la aceptacion y buena recepcion de
los temas tratados, los asistentes se mostraron muy atento y comprometido para con cada
una de charlas realizadas encontramos en el casos de esta asociacion que tenian algunos
conocimientos de los temas tratados; se les recomienda definir las estrategia de marketing
digital adecuada para su asociacion con el fin de mejorar su posicionamiento, se les
recomienda identificar los medios mas usados para el desarrollo de la estrategia y que se
visionen con una identificacion de sus productos a través de sus etiquetas que los
identifiquen en el mercado. Posterior a las capacitaciones cada grupo fue capaz de
expresar lo importante que fue el recibir estos nuevos conocimientos y aportes en
estrategias de comercializacion.

Elaboro: Marly Avendano Riobo Reviso:
Profesional en Estrategias Comerciales Director de Talleres de Capacitacién







COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: RITA PATRICIA CARO DIREIX

C.C.50.935.680

CARGO DESEMPENADO: JURIDICA

15 de Noviembre hasta el 30 Noviembre de 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: de 1 de noviembre hasta el 29 de diciembre

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacion realizada en el departamento de
Bolivar, en el municipio de Magangué, con el fin de tener el primer acercamiento con la
ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE PANSEGUITA (ASOPASEGUITA)
esta se realiz6 mediante un llamada telefonica, donde se hablé con el representante legal,
el sefior EVELIO JOSE BETANCUR CORREA donde se le explico que estdbamos
requiriendo a los asociados, para darle unas capacitacion con el fin de brindarle un
fortalecimiento en materia de estructuras juridicas, lo cual nos indica que si, que los
asociados asistiran primero definiendo el lugar, hora y fecha para poder extender la
invitacion a los otros asociados lo cual esta tuvo lugar en el auditorio de camara de comercio
del municipio de Magangué, en la capacitacion se abordaron los siguientes temas:
organizacion de estatutos para la creacion de modelos empresariales: atreves de este
tema se pretendia conocer los modelos empresariales que existen en Colombia, la funciéon
de ellos, y su naturaleza juridica conformacidn de cooperativas: mediante este tema dar
a conocer las importancias de las asociaciones, la complejidad de cada una de ellas, como
se conforman y las responsabilidades de los asociados. Inclusién de asociaciones en
organizaciones de segundo y tercer nivel: con este tema, se pretendié conocer el nivel
gue tiene cada asociacion y fundacion incluyentes en temas contractuales para garantizar
el manejo de la contratacion. bajo los estandares que la ley otorga modelos de contrato
de venta: este tema de gran envergadura, para los asociados teniendo en cuenta que este
se pretendia, explicarles la complejidad de tener un contrato como respaldo juridico y las
garantias para la comercializacion su producto. organizacion legal: identificar atreves de
este tema las estructuras empresariales, empresariales que deben tener las asociaciones
como empresas juridicas deben tener.




2. METODOLOGIA.
. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION
1. Seleccion del escenario de capacitacion

e se selecciono el escenario apropiado con buena iluminacion acustica y
donde se pudiera reunir un nimero considerable de personas para llevar
a cabo la realizacién de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para ver
si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la distancia
de los asociados, las comodidades que requerian, si tenia sonido y ayudas
audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagogico

e Organizacion de los pendones y videos beam
e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.
e Aplicacion de métodos diagndsticos

4. Organizacion de la dindmica
La dinAmica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion y lluvias
de ideas




[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencién de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacién por parte de la capacitadora (abogada) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les aplicaba un diagndstico inicial para comprender
la situacion juridica de la asociacion y se tomaba la respectiva asistencia de los
asociados.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar la capacitacion en trataba en una breve charla, con el fin de romper el
hielo, que si como estaban como se sentian, que si conocian ellos sobre estatutos,
que conocian ellos de la normatividad juridica, que conocian ellos del concepto
de cooperativas que recodaban ellos cuando conformaron su asociacion, una vez
ellos empezaban a recordar y hablar sobre sus experiencia de la constitucion de
su asociacion y la elaboracion de los estatutos La capacitadora (Abogada)
entraba en materia y de esa manera logro explicar los temas de formas mas fluida
y con mayor agrado.

Duracion aprox. 6 horas.

Dinamica de retroalimentacion

Para concluir la capacitadora (Abogada) finalizo de dictar los temas se les pedia
los asociados que formaran grupos minimo de 3 asociados maximos de 5
asociados, que tomaron un circulo de un color diferente, cada circulo tenia un a
pregunta en el respaldo lo cual tenian que resolverla de forma grupal y dar una
breve explicacion al grupo de asociados con el fin de afianzar los conocimientos.

Duracion aprox 60 minutos
Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

Preguntas y aclaracion de dudas

Finalizada las lluvias de ideas y dudas por parte de los asociados se procedia
responder dudas preguntas inquietudes que presentara cualquier asociado la cual




era hecha por la capacitadora (abogada) para que los temas abordados durante
la capacitacion quedaran resueltos y tuviesen la claridad necesaria.
Duracion aprox 40 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las lluvias de dudas se
daba por terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntéandoles si las.
Dudas inquietudes habian quedado resueltas y si los temas fueron de gran interés
para la estructura de su asociacion.

7. Almuerzo.
Al culminar la capacitacién los asociados tomaban su almuerzo, debidamente
organizados en recipientes desechables y alimentos proporcionados basadas en
una dieta diaria.
8. Agradecimientos y despedida
Al culminar la entrega del almuerzo, la capacitadora (abogada) expreso la gratitud por la

asistencia por parte de los asociados, y asi mismos los asociados expresaron su
agradecimiento a la capacitadora afirmando que la capacitacion fue de gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE
PANSEGUITA(ASOPASEGUITA) cumplio con la asistencia a la capacitacion de estructuras
juridicas obteniendo los entendimientos, profesionales adecuados, teniendo éxito en el
primer encuentro de la visita - capacitacion como lo estipula el disefio metodologico, se
analiza la informacién suministrada en las fichas de diagndésticos iniciales, con el fin que
de que los datos recogidos a través de un cuestionario, y una entrevista a los asociados
(la sumatoria de estos dos instrumentos ha permitido ofrecer datos suficientes para la
descripcion del contexto), Para iniciar el diagndstico se aplica un cuestionario que tiene por
objetivo conocer las asociaciones y si tienen conocimientos sobre los temas juridicos de
cOmo esta estructurada su asociacion en materia legal y si la asociacion cumple con algunos
de los temas principales en la estructuracion legal si estan motivados para poner en practica
y hacer los respectivos ajustes y poder mejorar su asociacion teniendo las garantias
juridicas como contratos de ventas para la comercializacion de sus producto y a si mismo
requiriendo el desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

la ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE PANSEGUITA
(ASOPASENGUITA) cumplieron con la asistieron a la capacitacion de estructuras juridicas se
pudo concluir que se logré cumplir con la meta trazada propuesto puesto que los asociados
obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que desconocian en materia juridica, aclararon
dudas inquietudes en conceptos juridicos que no sabian conociendo nuevos alcances en la
normatividad juridica que amparaban a los asociados, desconocian los pasos para la elaboracion
de los contratos de ventas, tampoco sabian las garantias juridicas que este podria complementar,
para poder ser mas competitivos en el mundo de la contratacion, desconocian el concepto de
estatutos la normatividad y no contaban con la suficiente claridad para estos temas, ya que ellos
por lo general siempre buscan ayuda de un profesional en este caso un profesional contador es
quien diligencia, organiza y perfecciona la asociacion en materia legal. en la asistencia a la
capacitacion se pudo evidenciar que los asociados mostraron una buena recepcion de los conceptos
juridicos y muy comprometidos lo cual conllevo que se trazaran unos compromisos para mejorar sus
condiciones contractuales, para garantizar un pago oportuno de la comercializacion de su producto,
teniendo en cuenta su vision empresarial y juridica, por lo cual se RECOMENDO: una elaboracion
de modelo de contratos debido que venian presentando perdidas con la comercializacién de su
producto, los asociados mostraron una recepcion muy amena a la hora de sugerir esta
recomendacion

Elabord: Rita Caro Direix Reviso:

Profesional en estructuracion juridicas Director de Talleres de Capacitacion







INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: SANDRA MARCELA AMADOR OCHOA

C.C.1.072.253.671

CARGO DESEMPENADO: ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE - 30 DE NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: del 1 de noviembre al 29 de diciembre

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La primera capacitacion fue realizada en el departamento de Bolivar, en el municipio de
Magangué; en primera instancia se hizo contacto via telefénica con €l Representante
Legal de la ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE PANSEGUITA —
(ASOPANSEGUITAS) el sefior EVELIO JOSE BETANCUR CORREA, al cual se le hizo la
respectiva invitacion a la capacitacion y se le reiteré la importancia de la asistencia de
todos los integrantes de su asociacion y se fij6 una fecha, ademas se le informo que se
haria una capacitacion para el fortalecimiento de, el cual me manifiesta que si estaban
presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevé a cabo la capacitacion fue en el
auditorio de la camara de Comercio de la ciudad de Magangué, en la capacitaciéon se
abordaron los siguientes temas :

CALIDAD Y BUENAS PRACTICAS DE MANIPULACION DE ALIMENTOS

Se hizo énfasis en el crecimiento y auge de la acuicultura de hoy en dia que implica una
demanda considerable de alimentos concentrados que garanticen un adecuado suministro
y balance de nutrientes capaces de satisfacer los requerimientos nutricionales de la
especie a cultivar, donde la calidad de éste, va a repercutir directamente en el crecimiento
y en la salud de los organismos

Para la elaboracion de alimentos concentrados, se requieren ingredientes con alto
contenido proteico que pueden ser de origen animal o vegetal. Generalmente se utilizan
mezclas de ambas fuentes, con la finalidad de obtener un buen balance de nutrientes. La
calidad del alimento suministrado juega un papel importante, debe cumplir con los
requerimientos nutricionales en la dieta de todas las especies acuaticas cultivadas, se
pueden considerar bajo cinco diferentes grupos de nutrientes; proteinas, lipidos,
carbohidratos, vitaminas y minerales. Los alimentos contienen nutrientes y energia que
son fuente esencial para la reproduccioén, crecimiento y salud de los peces.




TECNICAS DE PRODUCCION

Para el éxito de una produccion se les hizo saber que debe tener en cuenta varios
aspectos entre los que se destacan las especies a cultivar, calidad de la semilla, la calidad
del agua, suministro del agua, alimentacion entre otros aspectos
Inicialmente se evalUa el terreno, se establece tipo o sistema a utilizar (tanques, estanques
RAS entre otros)
Se debe escoger un sitio para la construccion del estanque que tenga un buen tipo de
suelo en el que las pérdidas de agua por infiltracibn sean minimas; Los suelos con alto
contenido de arcilla es decir de textura arcillosa o franco arcilloso son los mejor adaptados
para construir diques. )
CAPTACION DE AGUAS
Emitir un control total sobre el volumen de agua a ser captado. Captar agua siempre en
favor de la corriente, nunca directamente u opuesta a la misma. Captar el agua por debajo
del nivel minimo de la corriente, pensando en la época de sequia. Colocar un sistema de
proteccion (malla, filtro de piedra y arena gruesa) para evitar la entrada de organismos
indeseables al cultivo. Ubicarla por arriba del nivel o cota maxima del estanque.
PREPARACION DE ESTANQUES
La preparacion de las unidades produccion piscicolas o de los estanques constituye una
importancia vital para el desarrollo saludable de las especies cultivadas, garantizando para
estas un espacio libre de sustancias nocivas, patdégenos y predadores que puedan
incrementar las mortalidades, afectando significativamente el rendimiento final de las
cosechas
El estanque, después de la cosecha, vaciado, y secado, contiene componentes biolégicos
no deseados (bacterias, hongos, insectos, etc.) que requieren ser eliminados. Para iniciar
un nuevo ciclo. En la practica, la utilizacion de cal viva (100 a 200 g/m2).
LLENADO
Se debe instalar un filtro en las entradas de aguas con el fin de evitar larvas de otras

especies de peces y entrada de depredadores a los estanques de produccion.
FERTILIZANTES

La fertilizacion consiste en incorporar nutrientes en el medio acuatico para favorecer la
produccion bioldgica y potenciar la cadena alimenticia en los estanques. En acuicultura se

utilizan dos tipos de abono, el organico y el quimico
DENSIDAD DE SIEMBRA
Para este caso se debe estar acompafado y asesorado bien sea por un Técnico y/o
tecnologo piscicola, Zootecnista y/o piscicultor, debido a que la densidad de siembra va
estar determinada por varios factores: tipo de cultivo, especie, medio ambiente
SIEMBRA

Se es recomendable que este se haga en las horas de la mafiana muy temprano o a la
tardecita y dependiendo de la distancia se calcula que hasta 100 km de recorrido se
pueden transportar a los alevines en cajas isotérmicas con tapa y si fuera mas de ese
Kilometraje se transportara en bolsas de polietileno oxigenadas para asegurar que lleguen
en buenas condiciones al estanque deO destino. Los peces no regulan su temperatura

corporal (son poiquilotermos), deben ser aclimatados
ALIMENTACION
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Es necesario realizar muestreos quincenales o mensuales de peso a los peces para
determinar la cantidad de alimento que se le debe suministrar. El muestreo se recomienda
hacerlos en las horas de la mafana cuando la temperatura este baja para no estresar a
los peces.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES SANITARIAS

Los agentes patdgenos, al igual que otras causas originadas en un mal manejo del cultivo,
son responsables de mortalidad En las granjas piscicolas, las enfermedades en la mayoria
de los casos, estan asociadas a practicas sub-Optimas que generan stress en los
organismos; ya sea de tipo nutricional, ambiental o social (densidad de cultivo); es decir,
malas practicas de manejo.

Las enfermedades pueden ser generadas en la produccién de peces, por las siguientes
causas que son:

Bioldgicas Virus, bacterias, hongos y parasitos.

Fisico-quimicas: intervalos inadecuados de los parametros ambientales como la
Temperatura, el nivel de oxigeno disuelto; el pH, la concentracion de solidos suspendidos,
la concentracion de compuestos nitrogenados, etc.

Nutricionales: sub-alimentacion por cantidad o calidad; toxicidad generada por manejo
inadecuado de alimentos, etc

Denso-dependientes: densidades de cultivo inadecuadas

TECNOLOGIAS DE PRODUCCION EFICIENTE

Se lleva a cabo tanto en pequefas explotaciones familiares como en grandes empresas
comerciales. Segun el numero de peces, los metros cuadrados, el recambio de agua, el
nivel de manejo y la tecnologia la piscicultura se divide en extensiva, intensiva y puede
hacerse en diversas tecnologias entre as mas eficientes se encuentran: tanques, jaulas,
corrales, estanques en tierra, biofloc, sistema de recirculacion de agua.

Independientemente de la tecnologia a manejar se busca que ellos tengan la capacidad
competitiva en el mercado, con productos inocuos dado a que estos alimentos deben tener
aptitud para ser consumidos sin representar ningun riesgo para la salud humana; en este
sentido, evitar la contaminacién del masculo comestible por procesos bacterianos, es uno
de los factores que requieren mayor cuidado por parte del procesador.

2. METODOLOGIA.

.  PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LA ESCUELAS DE CAMPO

1. Seleccion del escenario de capacitacion




e Se llevd a cabo la seleccibn de lugares apropiados con buena
iluminacion, donde se lograra reunir un numero considerable de
personas para llevar a cabo la realizacion de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.
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3. Organizacién del material pedagdégico

Organizacion de los pendones
Organizacion del video beam
Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e Aplicacién de métodos diagnésticos.

4. Organizacion de la dinAmica

La dinAmica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion con mesas
redondas, ideas para organizar temas, etc.

. PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA ECA

1. Lectura de orden del dia donde se empez6 con una oracion.
2. Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se les daba una breve bienvenida, se les mecionaba los temas a tratar durante
la capacitacion y alli mismo se les realizaba la presentacion del instructor
(ACUICULTOR), se les aplicaba un diagnostico inicial para distiguir como estaba
organizada cada asociacion. Finalmente se tomaba la asistencia.

Duracion aprox 15 minutos

3. Desarrollo de la capacitacion

Al comenzar se les hacia una introduccion de los temas a tratar y se empezaba
con una lluvia de preguntas para ir teniendo claridad de cémo estaba cada
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asociacion para tener un esquema real de con que contaba cada una de ellas,
seguido de ello si alguien tenia preguntas se le pedia que nos hablara a todos
contdndonos lo que sabia partiendo de ello el capacitador (ACUICULTOR)
entraba en materia hablando del tema propuesto para esa capacitacion.
Duracion aprox 50 minutos

4. Dinamica de retroalimentacion

Al terminar el capacitador (ACUICULTOR) de exponer el tema se les pedia los
que formaran grupos por mesas redondas y alli se impartian conocimientos de
parte y parte y con el tema de que se habld y se les pedia que en ese grupo lo
socializaran lo aprendido con lluvias de ideas.

Duracién aprox 15 minutos

5. Refrigerio

Al culminar la capacitacion se realizaba la entrega de un refrigerio a cada uno de
los asistentes.

6. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la intervencion por parte de los asistentes se procedia responder
dudas preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era
hecha por el capacitador (ACUICULTOR) para que el mensaje que se trasmitio
quedara claro y entendido en un 100%.

Duracion aprox 10 minutos

7. Cierre del tema

Una vez resueltas todas las preguntas y todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente pidiéndole a los asistentes que la informacion
sobre el tema que se les habia brindado, se les pidi6 la replicaran con sus
amigos y familiares para compartir esos conocimientos adquiridos.

8. Almuerzo

Se les brindo a todos los asistentes su respectivo almuerzo con todas las condiciones y
requerimientos nutricionales de la dieta alimenticia diaria que todo ser humano debe tener.




9. Agradecimientos y despedida

Al terminar se hacia un agradecimiento por parte del capacitador (ACUICULTOR) a las
asistentes a la capacitacion por su tiempo y compromiso para con la actividad de igual
forma el lider y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del lugar.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE PANSEGUITA -
(ASOPANSEGUITAS) cumplié con su asistencia recibiendo conocimientos disciplinarios
muy idoneos, dentro de los resultados obtenidos en el primer momento de la visita -
capacitacion como se presentan en el disefio de la metodologia, se analiza la informacion
recogida en los diagndsticos iniciales, para tal fin consideramos los datos recogidos a
través de un cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacién de estos dos
instrumentos ha permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para
iniciar el diagnostico se aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los
asociados cumplen con el programa de formacién y como estan organizados y si estan
satisfechos de ensefar lo aprendido e iniciar la mejora y a su vez para el fortalecimiento
de la capacidad técnica, productiva y comercial de las mismas requiriendo el desarrollo de
estrategias empresariales y encadenamiento comercial.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1 CONCLUSIONES

De las anteriores capacitaciones realizadas se puede deducir que se logré
cumplir satisfactoriamente y a cabalidad la meta propuesta. Se conté con
una aceptacion y buena recepcion de los temas tratados, personal muy
atento y arduo para con cada una de charlas realizadas. Con estos
conocimientos nos ayudara a fortalecer cada una de nuestras unidades
productivas. que nos permitird garantizar un proceso de produccion optimo,
buscado siempre la mejora en la salud de los animales y en la calidad del
producto final, y por ende para el consumidor




RECOMENDACIONES

Se les recomendd a la asociaciéon lo siguiente: a pesar de ellos ser una
organizacion deben tener pautas y prospecto de una empresa y que si van
de mano de la innovacion y transformacion de los alimentos, contando con la
materia prima como es el pescado ellos pueden producir mejor, por lo tanto
si cuentan con un logo o marca, con estrategias de ventas pueden abrirse al
mundo comercial asi sea local, si cumplen con los requerimientos legales,
estructurales que contempla una organizacion piscicola el cual los haria mas
competitivos en el mercado.

Por otro lado se les sugirid hacer buen uso de las practicas acuicolas,
respetando tallas minimas de captura cuando de pesar en las ciénagas orios
se trate, aceptando su compromiso y de cumplir ese rol importante en la
cotidianidad como es ser pescadores.

Elabor6: SANDRA-AMADOR Reviso:
OCHOASandra amador Ochoa Director de Talleres de Capacitacion
Profesional en Acuicultura
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INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: RITA PATRICIA CARO DEREIX

C.C. 50.935.680

CARGO DESEMPENADO: ABOGADA- JURIDICA

PERIODO DE REPORTE: 01 DICIEMBRE HASTA EL 29 DICEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 01 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacion realizada en el departamento
de Sucre en el municipio de San marcos, con el fin de tener el primer acercamiento
con la ASOCIACION AGROPECURIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA DE
SAN MARCOS SUCRE este realizo con el representante legal el sefor
ALEJANDRO OVIEDO SANCHEZ la primera comunicaciéon fue por via telefénica
pudimos establecer el didlogo y hacerle la invitacion donde se la manifesté que
estdbamos requiriendo a la asociacion, para brindarles unas capacitaciones en
fortalecimiento de estructuras juridicas, lo cual nos indica que si, que ellos estaban
presto asistir a la capacitacion teniendo en cuenta la cercania del sitio, lo cual se
estableciéo uno donde tuviese accesibilidad los asociados y comodidad esta tuvo
lugar en el restaurante del hotel Guacari, donde residen los asociados en la
capacitacién se abordaron los siguientes temas: organizacion de estatutos para
la creacion de modelos empresariales: atreves de este tema se pretendia
conocer los modelos empresariales que existen en Colombia, la funcién de ellos, y
su naturaleza juridica conformacion de cooperativas: mediante este tema dar a
conocer las importancias de las asocia nones, la complejidad de cada una de ellas,
como se conforman y las responsabilidades de los asociados. Inclusion de
asociaciones en organizaciones de segundo y tercer nivel: con este tema, se
pretendié conocer el nivel que tiene cada asociacion y fundacion incluyentes en
temas contractuales para garantizar el manejo de la contratacion. bajo los
estandares que la ley otorga modelos de contrato de venta: este tema de gran
envergadura, para los asociados teniendo en cuenta que este se pretendia,
explicarles la complejidad de tener un contrato como respaldo juridico y las
garantias para la comercializacion su producto. organizacion legal: identificar
atreves de este tema las estructuras empresariales, empresariales que deben tener
las asociaciones como empresas juridicas deben tener.




2. METODOLOGIA.

I. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion

e se selecciond el escenario apropiado con buena iluminacion acustica y
donde se pudiera reunir un nimero considerable de personas para llevar
a cabo la realizacion de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagogico

e Organizacion de los pendones y videos beam
e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e . Aplicacién de métodos diagndsticos

4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion y
lluvias de ideas

[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1. Presentacion saludo y mencidn de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacion por parte de la capacitadora (abogada) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les aplicaba un diagndstico inicial para
comprender la situacion juridica de la asociacién y se tomaba la respectiva
asistencia de los asociados.




2. Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizacion
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, camara de comercio para que la capacitacion
se hiciera de una forma mas agradable y amena. Una vez los asociados
hablaban de forma fluida y basado en su experiencia. La capacitadora
(Abogada) entraba en materia y de esa manera logro explicar los temas de
formas mas dinamica.

Duracion aprox 6 horas.

3.Dinamica de retroalimentacion

Para concluir la capacitadora (Abogada) finalizo de dictar los temas se les pedia
a los asociados estar atentos debido que se iba a realizar un juego, donde cada
quien sacaba un papel de una bolsa, y esta contenia una pregunta y asi mismo
cada asociado debia responder, al resto de los asociados, una vez terminado el
juego, los asociados que tenian dudas o preguntas las iban expresando.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas

una vez terminanos el juego la capacitadora (abogada) iba resolviendo las
dudas, preguntas que los asociados iban expresando, para que los temas
abordados durante la capacitacion quedaran resueltos y los temas hayan
guedado comprendidos.

Duracion aprox 40 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las lluvias de dudas se
daba por terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntéandoles si las.
Dudas inquietudes habian quedado resueltas y si los temas fueron de gran
interés para la estructura de su asociacion.




7.Almuerzo.

Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, debidamente
servidos por los meseros del restaurante y cumpliendo con la dieta alimentaria.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, la capacitadora (abogada) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento a la capacitadora afirmando que la capacitacion fue
de gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

cumplié con su asistencia recibiendo conceptos juridicos muy profesionales encaminados
a la estructuracion juridica de las asociaciones dentro de los frutos obtenidos en el primer
encuentro de la visita - capacitacion se presentan la estrategia metodolégica, se analiza
la informacion recogida en la ficha de diagndstico para tal fin se consideré que los datos
obtenidos a través de un cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacion de estos
dos instrumentos ha permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto),
Para iniciar con el diagndstico se aplica un cuestionario que tiene como alcance conocer
si los asociados cumplen y poseen los conceptos basicos de estructuras juridicas, si
cuentan con algun modelo empresarial, si conocen 0 manejan algun modelo contractual
para la comercializacion de su producto como estan organizados juridicamente su
asociacion y de qué manera su asociacion puede mejorar su estructura juridica teniendo
en cuenta lo abordado en la capacitacion para asi poder enfrentarse al mundo
contractual, comercial y competitivo en el desarrollo de estrategias empresariales y
encadenamiento comercial.

4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La ASOCIACION AGROPECURIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA DE SAN
MARCOS SUCRE atendio el llamado a la capacitacion realizada donde se pudo concluir
qgue se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo en cuenta que los asociados
obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que desconocian en materia contractual,
puesto que no sabian la complejidad de los riesgos que era hacer las ventas de manera
verbal, también, el sefior ALEJANDRO OVIEDO SANCHEZ pudo resolver dudas sobre las
entidades que apoyan a los pescadores, teniendo en cuenta que ellos nunca habian
recibido ninguna ayuda por parte de las entidades a nivel local, departamental y nacional
por que el sefior manifestd que necesitaba mas intervencion por parte de las entidades y
que este tipo de capacitaciones habian sido de gran impacto debido que aclaro dudas y
los demas asociados que lo acompafiaban pudieron establecer los roles que cumplia cada




uno de ellos, la responsabilidad que les concernia a cada uno de ellos, en el desarrollo de
la capacitacion los asociados. tuvieron la oportunidad de observar un modelo de contrato
de venta aclararon las dudas inquietudes en conceptos juridicos que no tenian
conocimientos obteniendo nuevos alcances en la normatividad juridica lo cual ellos como
asociados estan amparados constitucionalmente. Los asociados adquirieron conceptos
basicos de modelos de contrato de ventas para la comercializacion de una forma optima y
garantizada mediante una herramienta juridica como lo es contrato de venta en este caso
llamaremos suministro, para tener la capacidad de ser mas organizado y competitivo se
pudo evidenciar que los asociados mostraron una buena recepcion de los conceptos
juridicos y muy comprometidos lo cual con llevo que se trazaran unos compromisos para
mejorar sus condiciones contractuales, para garantizar un pago oportuno de la
comercializacion de su producto, teniendo en cuenta su vision empresarial y juridica, por lo
cual se RECOMENDO: una elaboraciéon de modelo de contratos debido que venian
presentando perdidas con la comercializacion de su producto.

Elaboro: Rita Caro Dereix Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar esfuerzos
para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y comercial de las organizaciones de

pescadores y acuicultores que, requieran el desarrollo de estrategias empresariales y
encadenamiento comercial”
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momento de refrigerio de ASOCIACION AGROPECURIA 'Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA DE
SAN MARCOS SUCRE
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Momento del almuerzo de ASOCIACION AGROPECURIA'Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA DE
SAN MARCOS SUCRE




Desarrollo de capacitacion ASOCIACION AGROPECURIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA DE
SAN MARCOS SUCRE

Elaboro: Rita Caro Dereix Reviso:
Profesional de Estructuracion Juridica Director de Talleres de Capacitacion




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: MARLY JUDIHT AVENDANO RIOBO

C.C. 37.183.021

CARGO DESEMPENADO: CAPACITADOR EMPRESARIAL

PERIODO DE REPORTE: 01 AL 29 DE DICIEMBRE

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 01 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue llevada a cabo en el departamento de Sucre, en el municipio de
San Marcos; en primera instancia se hizo contacto via telefonica con él
Representante Legal de la Asociacion ASOCIACION AGROPECUARIA Y PESCA
ARTESANAL CEJA LARGA (ASOAGROPESARTECEL) el sefior Alejandro
Oviedo Sanchez, al cual se le extendio la invitacion a la capacitacion y se le reiterd
la importancia de la asistencia de los demas integrantes de su asociacion y fijar una
fecha, se le manifesté que se haria una capacitacion para el fortalecimiento de
Estrategias De Comercializacion, el cual me manifiesta que si estaban presto a
asistir y capacitarse, el sitio donde se llevd a cabo la capacitacion fue en el auditorio
del hotel Guacari de la ciudad de San Marcos, en la capacitacion se abordaron los
siguientes temas : Markintg Digital: por medio de esta capacitacion se les
sensibilizo sobre la importancia de la utilizar el Marketing Digital o Marketing Online
en la comercializacion electronica de sus productos, ya que son unas de las
principales formas disponibles para que ellos como asociacién y como empresa se
puedan comunicar con el publico de forma directa, personalizada y en el momento
adecuado, se les explico de forma clara que por sus condiciones de ubicacion el
WhatsApp y el Facebook, son las dos herramientas principales que ellos pueden
utilizar para la promocion de sus productos. Innovacion Y Desarrollo De Nuevos
Productos: A través de este tema se busca que los asociados puedan tener una
vision clara de lo que pueden lograr con la innovacion y el crecimiento de la
acuicultura y la gestion eficaz de todo el sector pesquero, ya que son condiciones
necesarias para la transformacion de su comercializacion, las cadenas de valor
acuaticas requieren innovaciones para hacerlas mas eficientes, transparentes,
receptivas, inclusivas y equitativas. Empaque Y Etiquetado: Este es un tema de
mucha relevancia y se les dio a conocer la importancia del empaque y la etiqueta
en los productos al momento de exportar a nivel nacional e internacional, la etiqueta
forma parte del empaque y contiene informacién impresa del producto, del contacto
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y son éstas las que identifican a la asociacibn o empresa. Comercializacion Y
Promocion En Mercados Nacionales E Internacionales: Darles a comprender la
importancia del tema de la comercializacion y promocién en los mercados
nacionales e internacionales, de sus productos que son desarrollados desde el
punto de produccion hasta su llegada a manos del consumidor y todos los procesos
técnicos que nos ayudarian a mejorar y optimizar, puesto que nada se gana al
producir con todas las técnicas adecuadas si no se tienen los canales apropiados
para colocar los productos en el mercado. Desarrollo De Canales De
Distribucion: Se les dio a conocer a las asociaciones los tres principales canales
de distribucién que son mayoristas, minoristas y ventas directas al consumidor, la
estrategia de ventas que tiene como objetivo, conectar con sus consumidores de
sus productos a través de un intermediario que aporta valor o capacidades
adicionales que consiguen que incremente o acelere las ventas de sus productos,
los mayoristas son empresas intermediarias que compran grandes cantidades de
productos y luego los revenden a minoristas o, en algunas ocasiones, a los propios
consumidores finales. Estrategias De Negociacion: este es un tema de mucha
relevancia para los asociados, donde se les explico de manera clara algunas
estrategias de negocidbn como primer paso para desarrollar una estrategia de
negociacion es identificar y analizar qué es lo que nos importa, qué nos motiva y
nuestras necesidades como entidad. Cuando lo tengamos claro, el siguiente paso
es conocer las motivaciones de los demas para abrir la puerta a una negociacion y
su correspondiente acuerdo.

2. METODOLOGIA

l. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACIONES
1. Seleccion del escenario de capacitacion

e Se selecciono un lugar apropiado con una buena iluminacion donde se pudiera
reunir un nimero considerable de personas para llevar a cabo la realizaciéon de las
capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, se visito el sitio inspeccionando para ver si
cumplia con las condiciones apropiadas para la realizacion de la capacitacion en
cuanto a iluminacion y ambiente, teniendo en cuenta la distancia de los asociados,
qgue fuera un lugar que les quedara de facil acceso todos y las comodidades que
requerian, si tenia sonido y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagogico




e Organizacion de los pendones

e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.
e organizacion del video beam

e Aplicacion de diagndstico inicial

4. Organizacion de la dinamica

La dindmica empleada en cada capacitacion fue: Mesas redonda, la
retroalimentacion y lluvias de ideas.

Il PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LAS CAPACITACIONES

1. Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se realiza la presentacion del Capacitador (Contadora Publica), se les daba un saludo a
los asistentes, se les mencionaba los temas a tratar en el desarrollo de la capacitacion, el
representante legal de la Asociacion se presenta al igual que los demas asistentes y
exponen sus puntos de vista, se les aplica un diagnéstico inicial para conocer la situacion
en materia de estrategias comerciales de cada asociacion y se toma la asistencia.
Duracién aprox 10 minutos

2. Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se dialogaba con ellos sobre cada tema con la finalidad de romper el hielo entre
asistentes y capacitador, se les realizaban preguntas para saber que conocimientos tenian
sobre los temas y si los estaban implementando en su asociacion, continuado a esto
iniciar a socializarles cada uno del contenido de la capacitacion, utilizando palabras,
ejemplos y métodos sencillos que les permitiera una facil comprension del tema, seguido
de ello si alguien conocia sobre el tema se le pedia que nos hablara a todos contandonos
lo que sabia y se procedia a realizar dinamicas con cada tema para hacer un espacio
ameno y de aprovechamiento para los asistentes, se les mostraba un video sobre logistica
comercial y en esta actividad presentaremos una serie de diapositivas sobre que es una
estrategia y tipos de estrategias empresariales.

Duracién aprox 45 minutos

3. Dinamica de retroalimentacion

Al culminar el capacitador (Contador Publico) de desarrollar los temas les pidio a los
participantes que formaran grupos de 5 personas minimo de 4 persona y escogeremos un
producto de nuestra preferencia, primero debemos definir un empaque para nuestro
producto, segundo debemos escoger o seleccionar a que canal comercial esta enfocado
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nuestro producto y tercero de lo aprendido establecer una estrategia de comercializaciéon
que permita impactar en nuestro proceso. se les retroalimenta sobre la importancia de
Identificar la relevancia en temas sobre el Marketing digital que permita el desarrollo de
cada una de las asociaciones en atencién de este proyecto, en esta actividad también
desarrollaremos lectura y exposicién de conceptos claves.

Duracion aprox 15 minutos

4. Refrigerios

Una vez terminada actividad de la retroalimentacion, los asistentes tomaban el refrigerio
cumpliendo con los estandares requeridos en cuento a buena presentacion y cantidad.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la entrega del refrigerio a los asistentes, se procede a responder dudas
preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era hecha por el
capacitador (Contador publico) para que el mensaje que se trasmiti6 quedara claro y
entendido en un 100%.

Duracion aprox 5-7 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resuelta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por terminada
la capacitacién satisfactoriamente sugiriéndoles a que estos conocimientos no se queden
solo en palabras, si no que a futuro como Asociacién o empresa se puedan organizar e
implementarlos para de esta manera poder obtener resultados de mayor impacto en el
crecimiento de sus ingresos y se acordaban con ellos unos compromisos que se estaran
resolviendo en el trascurso del seguimiento.

7. Almuerzos

Al culminar la capacitacion los asistentes de la Asociacion toman un almuerzo de manera
organizada, en sus respectivos contenedores desechables, cumpliendo con los estandares
requeridos en cuanto a la presentacion y alimentos proporcionados basadas en una dieta
diaria.

8. Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega de los almuerzos se les agradece a los asistentes a la capacitacion
por su tiempo y compromiso con la actividad de igual forma el representante de la
Asociacion y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del auditorio.




3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION AGROPECUARIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA
(ASOAGROPESARTECEL), asisti6 a la capacitacion sobre el fortalecimiento en
Estrategias comerciales, fue una experiencia muy gratificante para los asistentes y de gran
aprovechamiento, donde obtuvieron conocimientos profesionales adecuados, se
despejaron dudas sobre temas comerciales y se les retroalimento sobre temas ya
tratados, se analiza la informacion suministrada en las fichas de diagnésticos iniciales,
con el fin que de los datos recogidos a través de un cuestionario, y una entrevista a los
asociados tener una idea clara de los que conocimientos que tenia sobre el tema y si lo
estaban colocando en practica (la sumatoria de estos dos instrumentos nos permita
ofrecer datos suficientes para la descripcién del contexto), Para iniciar el diagnéstico se
aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los asociados implementan vy
conocen las estrategias de comercializacion, donde se pudo evidenciar que no tienen un
conocimiento claro sobre la implementacion de los canales de distribucién, ya que solo
manejan negociaciones con compradores mayoristas, el cual es un buen canal pero a su
vez por este medio reciben pocos ingresos ya que este no le da el valor que le
corresponde al producto, tampoco implementan estrategias de marketing digital, lo que les
conlleva no tener una buena distribucion de sus productos, como tampoco manejan una
identificacion de su Asociacion ya que no cuentan con una etiqueta que los identifiquen al
momento de empacar y enviar sus productos.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
Conclusiones

De la capacitacion realizada a la Asociacion AGROPECUARIA Y PESCA ARTESANAL
CEJA LARGA (ASOAGROPESARTECEL) se puede concluir que se logré cumplir la
meta propuesta por que los asistente obtuvieron conocimientos nuevos sobre estrategias
de comercializacion, aclararon temas que quizds conocian pero no sabian cdémo
implementarlos en la comercializacion de sus productos, ellos como Asociacion manejan
canales de distribucion de mayoristas y minoristas, lo que les produce buenos ingresos, no
implementan innovacion en su comercializacion y producto, lo que no los hace
competitivos en el mercado nacional, por ende tienen poca distribucién a nivel nacional,
sumado a esto tampoco manejan una promocion de sus productos ya que no implementan
el Marketing digital, el canal mas usado de ellos es por medio de WhatsApp pero no
cuenta con una pagina de mayor promocion como el Facebook, ya que atreves de este se
pueden dar conocer como productores y vendedores de pescados en otras ciudades y
departamentos, lo que les incrementarian sus ingresos, se pudo evidenciar que al no tener
una organizacion empresarial al comercializar sus productos, no cuentan con una etiqueta
que los identifiqgue al momento de realizar sus envios a otros municipios y departamentos.




Recomendaciones

En la asistencia a la capacitacion se pudo evidenciar la aceptacion y buena recepcion de
los temas tratados, los asistentes se mostraron muy atento y comprometido en cada una
de charlas realizadas encontramos en el casos de esta asociacion que no tenian
conocimientos de algunos de los temas tratados; se les recomienda definir las estrategia
de marketing digital adecuada para su asociacion con el fin de mejorar su
posicionamiento, se les recomienda identificar los medios mas usados para el desarrollo
de la estrategia y que se visionen con una identificacion de sus productos a través de sus
etiquetas que los identifiguen en el mercado. Posterior a las capacitaciones cada grupo fue
capaz de expresar lo importante que fue el recibir estos nuevos conocimientos y aportes
en estrategias de comercializacion.

Elabor6: Marly Avendafio Riobo Reviso:
Profesional en Estrategias Comerciales Director de Talleres de Capacitacion
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es “Anuar

esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y comercial de las

organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el desarrollo de estrategias
empresariales y encadenamiento comercial”

ASOCIACION: ASOCIACION AGROPECUARIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA
(ASOAGROPESARTECEL)

Desarrollo de la Capacitacion
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Elaboré: Marly Avendafio Riobo Reviso:
Profesional en Estrategias Comerciales Director de Talleres de Capacitacion




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: SANDRA MARCELA AMADOR OCHOA

C.C.1.072.253.671

CARGO DESEMPENADO: ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 01 DE DICIEMBRE - 29 DE DICIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 01 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE DEL 2023

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La primera capacitacion fue realizada en el departamento de Bolivar, en el municipio de
Magangué; en primera instancia se hizo contacto via telefénica con él Representante
Legal de la ASOCIACION AGROPECUARIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA —
ASOAGROPESARTECEL, el sefior ALEJANDRO OVIEDO SANCHEZ, al cual se le hizo la
respectiva invitacion a la capacitacion y se le reiterd la importancia de la asistencia de
todos los integrantes de su asociacion y se fij6 una fecha, ademas se le informdé que se
haria una capacitacion para el fortalecimiento de, el cual me manifiesta que si estaban
presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevo a cabo la capacitacion fue en el
auditorio de la camara de Comercio de la ciudad de Magangué, en la capacitacion se
abordaron los siguientes temas :

CALIDAD Y BUENAS PRACTICAS DE MANIPULACION DE ALIMENTOS

Se hizo énfasis en el crecimiento y auge de la acuicultura de hoy en dia que implica una
demanda considerable de alimentos concentrados que garanticen un adecuado
suministro y balance de nutrientes capaces de satisfacer los requerimientos nutricionales
de la especie a cultivar, donde la calidad de éste, va a repercutir directamente en el
crecimiento y en la salud de los organismos

Para la elaboracion de alimentos concentrados, se requieren ingredientes con alto
contenido proteico que pueden ser de origen animal o vegetal. Generalmente se utilizan
mezclas de ambas fuentes, con la finalidad de obtener un buen balance de nutrientes. La
calidad del alimento suministrado juega un papel importante, debe cumplir con los
requerimientos nutricionales en la dieta de todas las especies acuaticas cultivadas, se
pueden considerar bajo cinco diferentes grupos de nutrientes; proteinas, lipidos,
carbohidratos, vitaminas y minerales. Los alimentos contienen nutrientes y energia que
son fuente esencial para la reproduccion, crecimiento y salud de los peces.




TECNICAS DE PRODUCCION

Para el éxito de una produccion se les hizo saber que debe tener en cuenta varios
aspectos entre los que se destacan las especies a cultivar, calidad de la semilla, la
calidad del agua, suministro del agua, alimentacion entre otros aspectos

Inicialmente se evalla el terreno, se establece tipo o sistema a utilizar (tanques, estanques
RAS entre otros)

Se debe escoger un sitio para la construccion del estanque que tenga un buen tipo de
suelo en el que las pérdidas de agua por infiltracibn sean minimas; Los suelos con alto
contenido de arcilla es decir de textura arcillosa o franco arcilloso son los mejor adaptados

para construir diques. )
CAPTACION DE AGUAS

Emitir un control total sobre el volumen de agua a ser captado. Captar agua siempre en
favor de la corriente, nunca directamente u opuesta a la misma. Captar el agua por debajo
del nivel minimo de la corriente, pensando en la época de sequia. Colocar un sistema de
proteccion (malla, filtro de piedra y arena gruesa) para evitar la entrada de organismos
indeseables al cultivo. Ubicarla por arriba del nivel o cota maxima del estanque.

PREPARACION DE ESTANQUES
La preparacion de las unidades produccion piscicolas o de los estanques constituye una
importancia vital para el desarrollo saludable de las especies cultivadas, garantizando para
estas un espacio libre de sustancias nocivas, patbgenos y predadores que puedan
incrementar las mortalidades, afectando significativamente el rendimiento final de las
cosechas
El estanque, después de la cosecha, vaciado, y secado, contiene componentes bioldgicos
no deseados (bacterias, hongos, insectos, etc.) que requieren ser eliminados. Para iniciar
un nuevo ciclo. En la practica, la utilizacion de cal viva (100 a 200 g/m2).

LLENADO

Se debe instalar un filtro en las entradas de aguas con el fin de evitar larvas de otras

especies de peces Yy entrada de depredadores a los estanques de produccion.
FERTILIZANTES
La fertilizacion consiste en incorporar nutrientes en el medio acuatico para favorecer la
produccion biolégica y potenciar la cadena alimenticia en los estanques. En acuicultura se
utilizan dos tipos de abono, el organico y el quimico
DENSIDAD DE SIEMBRA
Para este caso se debe estar acompafnado y asesorado bien sea por un Técnico y/o
tecnologo piscicola, Zootecnista y/o piscicultor, debido a que la densidad de siembra va
estar determinada por varios factores: tipo de cultivo, especie, medio ambiente
SIEMBRA

Se es recomendable que este se haga en las horas de la mafiana muy temprano o a la
tardecita y dependiendo de la distancia se calcula que hasta 100 km de recorrido se
pueden transportar a los alevines en cajas isotérmicas con tapa y si fuera mas de ese
Kilometraje se transportara en bolsas de polietileno oxigenadas para asegurar que lleguen
en buenas condiciones al estanque deO destino. Los peces no regulan su temperatura
corporal (son poiquilotermos), deben ser aclimatados
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ALIMENTACION
Es necesario realizar muestreos quincenales o mensuales de peso a los peces para
determinar la cantidad de alimento que se le debe suministrar. El muestreo se recomienda
hacerlos en las horas de la mafiana cuando la temperatura este baja para no estresar a
los peces.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES SANITARIAS

Los agentes patdgenos, al igual que otras causas originadas en un mal manejo del cultivo,
son responsables de mortalidad En las granjas piscicolas, las enfermedades en la mayoria
de los casos, estan asociadas a practicas sub-Optimas que generan stress en los
organismos; ya sea de tipo nutricional, ambiental o social (densidad de cultivo); es decir,
malas practicas de manejo.

Las enfermedades pueden ser generadas en la produccién de peces, por las siguientes
causas que son:

Bioldgicas Virus, bacterias, hongos y parasitos.

Fisico-quimicas: intervalos inadecuados de los parametros ambientales como la
Temperatura, el nivel de oxigeno disuelto; el pH, la concentracion de sélidos suspendidos,
la concentracion de compuestos nitrogenados, etc.

Nutricionales: sub-alimentacion por cantidad o calidad; toxicidad generada por manejo
inadecuado de alimentos, etc

Denso-dependientes: densidades de cultivo inadecuadas

TECNOLOGIAS DE PRODUCCION EFICIENTE

Se lleva a cabo tanto en pequeias explotaciones familiares como en grandes empresas
comerciales. Segun el numero de peces, los metros cuadrados, el recambio de agua, el
nivel de manejo y la tecnologia la piscicultura se divide en extensiva, intensiva y puede
hacerse en diversas tecnologias entre as mas eficientes se encuentran: tanques, jaulas,
corrales, estanques en tierra, biofloc, sistema de recirculacion de agua.

Independientemente de la tecnologia a manejar se busca que ellos tengan la capacidad
competitiva en el mercado, con productos inocuos dado a que estos alimentos deben tener
aptitud para ser consumidos sin representar ningun riesgo para la salud humana; en este
sentido, evitar la contaminacién del masculo comestible por procesos bacterianos, es uno
de los factores que requieren mayor cuidado por parte del procesador.

2. METODOLOGIA.

.  PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LA ESCUELAS DE CAMPO




1. Seleccion del escenario de capacitacion

e Se llevd a cabo la seleccibn de lugares apropiados con buena
iluminacion, donde se lograra reunir un numero considerable de
personas para llevar acabo la realizacion de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.

[

3. Organizacion del material pedagoégico

Organizacion de los pendones
Organizacion del video beam
Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e Aplicacién de métodos diagnésticos.

4. Organizacion de la dinamica

La dinAmica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacién con mesas
redondas, ideas para organizar temas, etc.

. PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA ECA

1. Lectura de orden del dia donde se empez06 con una oracion.
2. Presentacion saludo y mencién de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se les daba una breve bienvenida, se les mecionaba los temas a tratar durante
la capacitacion y alli mismo se les realizaba la presentacion del instructor
(ACUICULTOR), se les aplicaba un diagnostico inicial para distiguir como estaba
organizada cada asociacion. Finalmente se tomaba la asistencia.

Duracién aprox 15 minutos

3. Desarrollo de la capacitacion

Al comenzar se les hacia una introduccion de los temas a tratar y se empezaba
con una lluvia de preguntas para ir teniendo claridad de como estaba cada




asociacion para tener un esquema real de con que contaba cada una de ellas,
seguido de ello si alguien tenia preguntas se le pedia que nos hablara a todos
contdndonos lo que sabia partiendo de ello el capacitador (ACUICULTOR)
entraba en materia hablando del tema propuesto para esa capacitacion.
Duracion aprox 50 minutos

4. Dinamica de retroalimentacion

Al terminar el capacitador (ACUICULTOR) de exponer el tema se les pedia los
que formaran grupos por mesas redondas y alli se impartian conocimientos de
parte y parte y con el tema de que se habld y se les pedia que en ese grupo lo
socializaran lo aprendido con lluvias de ideas.

Duracién aprox 15 minutos

5. Refrigerio

Al culminar la capacitacion se realizaba la entrega de un refrigerio a cada uno de
los asistentes.

6. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la intervencion por parte de los asistentes se procedia responder
dudas preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era
hecha por el capacitador (ACUICULTOR) para que el mensaje que se trasmitid
quedara claro y entendido en un 100%.

Duracion aprox 10 minutos

7. Cierre del tema

Una vez resueltas todas las preguntas y todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente pidiéndole a los asistentes que la informacion
sobre el tema que se les habia brindado, se les pidi6 la replicaran con sus
amigos y familiares para compartir esos conocimientos adquiridos.

8. Almuerzo

Se les brindo a todos los asistentes su respectivo almuerzo con todas las condiciones y
requerimientos nutricionales de la dieta alimenticia diaria que todo ser humano debe tener.




9. Agradecimientos y despedida

Al terminar se hacia un agradecimiento por parte del capacitador (ACUICULTOR) a las
asistentes a la capacitacion por su tiempo y compromiso para con la actividad de igual
forma el lider y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del lugar.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION AGROPECUARIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA -
ASOAGROPESARTECEL, cumpli6 con su asistencia recibiendo conocimientos
disciplinarios muy idéneos, dentro de los resultados obtenidos en el primer momento de la
visita - capacitacion como se presentan en el disefio de la metodologia, se analiza la
informacion recogida en los diagnésticos iniciales, para tal fin consideramos los datos
recogidos a través de un cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacién de estos
dos instrumentos ha permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto),
Para iniciar el diagnostico se aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los
asociados cumplen con el programa de formacién y como estan organizados y si estan
satisfechos de ensefar lo aprendido e iniciar la mejora y a su vez para el fortalecimiento
de la capacidad técnica, productiva y comercial de las mismas requiriendo el desarrollo de
estrategias empresariales y encadenamiento comercial.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1 CONCLUSIONES

De las anteriores capacitaciones realizadas se puede deducir que se logro
cumplir satisfactoriamente y a cabalidad la meta propuesta. Se conté con
una aceptacion y buena recepcion de los temas tratados, personal muy
atento y arduo para con cada una de charlas realizadas. Con estos
conocimientos nos ayudara a fortalecer cada una de nuestras unidades
productivas. que nos permitird garantizar un proceso de produccion optimo,
buscado siempre la mejora en la salud de los animales y en la calidad del
producto final, y por ende para el consumidor




RECOMENDACIONES

Se les recomendd a la asociacién lo siguiente: a pesar de ellos ser una
organizacion deben tener pautas y prospecto de una empresa y que si van
de mano de la innovacion y transformacion de los alimentos, contando con la
materia prima como es el pescado ellos pueden producir mejor, por lo tanto
si cuentan con un logo o marca, con estrategias de ventas pueden abrirse al
mundo comercial asi sea local, si cumplen con los requerimientos legales,
estructurales que contempla una organizacion piscicola el cual los haria mas
competitivos en el mercado.

Por otro lado se les recalcé la importancia de seguir en esa ardua labor,
estar organizados y con esa diciplina para organizar cada cosecha que
realizan, dado a que son una asociacibn muy organizada se les manifesté
seguir con la buenas practicas y que tengan innovacion con sus productos
dado a que ya comercializan y lo que se buscaria con ello es seguir
impactando positivamente para que se aumenten sus ingresos

Elabor6: SANDRA AMADOR Reviso:

OCHOA

Director de Talleres de Capacitacion

Profesional en Acuicultura
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INFORME EVIDENCIAS AUDIOVISUALES

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

ASOCIACION:
ASOCIACION AGROPECUARIA Y PESCA ARTESANAL CEJA LARGA -

ASOAGROPESARTECEL

SE HIZO LA RESPECTIVA CAPACITACION, SE INTERACTUO CON PREGUNATAS
Y RESPUESTAS EN EL SITIO Y SE LES DIO SU REFRIGERIO Y ALMUERZO

Elabor6: SANDRA AMADOR Reviso:
OCHOA Director de Talleres de Capacitacion
Profesional en Acuicultura




INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: SANDRA MARCELA AMADOR OCHOA

C.C.1.072.253.671

CARGO DESEMPENADO: ACUICOLA

PERIODO DE REPORTE: 15 DE NOVIEMBRE - 30 DE NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: del 1 de noviembre al 29 de diciembre

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La primera capacitacion fue realizada en el departamento de Bolivar, en el municipio de
Magangué; en primera instancia se hizo contacto via telefénica con €l Representante
Legal de la ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR -
ASOAMPESDECHI. El sefior ECILDA CASTELLANO MIRANDA, al cual se le hizo la
respectiva invitacion a la capacitacion y se le reiteré la importancia de la asistencia de
todos los integrantes de su asociacion y se fij6 una fecha, ademas se le informo que se
haria una capacitacion para el fortalecimiento de, el cual me manifiesta que si estaban
presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevé a cabo la capacitacion fue en el
auditorio de la camara de Comercio de la ciudad de Magangué, en la capacitaciéon se
abordaron los siguientes temas :

CALIDAD Y BUENAS PRACTICAS DE MANIPULACION DE ALIMENTOS

Se hizo énfasis en el crecimiento y auge de la acuicultura de hoy en dia que implica una
demanda considerable de alimentos concentrados que garanticen un adecuado suministro
y balance de nutrientes capaces de satisfacer los requerimientos nutricionales de la
especie a cultivar, donde la calidad de éste, va a repercutir directamente en el crecimiento
y en la salud de los organismos

Para la elaboracion de alimentos concentrados, se requieren ingredientes con alto
contenido proteico que pueden ser de origen animal o vegetal. Generalmente se utilizan
mezclas de ambas fuentes, con la finalidad de obtener un buen balance de nutrientes. La
calidad del alimento suministrado juega un papel importante, debe cumplir con los
requerimientos nutricionales en la dieta de todas las especies acuaticas cultivadas, se
pueden considerar bajo cinco diferentes grupos de nutrientes; proteinas, lipidos,
carbohidratos, vitaminas y minerales. Los alimentos contienen nutrientes y energia que
son fuente esencial para la reproduccioén, crecimiento y salud de los peces.




TECNICAS DE PRODUCCION

Para el éxito de una produccion se les hizo saber que debe tener en cuenta varios
aspectos entre los que se destacan las especies a cultivar, calidad de la semilla, la
calidad del agua, suministro del agua, alimentacion entre otros aspectos
Inicialmente se evalUa el terreno, se establece tipo o sistema a utilizar (tanques, estanques
RAS entre otros)
Se debe escoger un sitio para la construccion del estanque que tenga un buen tipo de
suelo en el que las pérdidas de agua por infiltracibn sean minimas; Los suelos con alto
contenido de arcilla es decir de textura arcillosa o franco arcilloso son los mejor adaptados
para construir diques. )
CAPTACION DE AGUAS
Emitir un control total sobre el volumen de agua a ser captado. Captar agua siempre en
favor de la corriente, nunca directamente u opuesta a la misma. Captar el agua por debajo
del nivel minimo de la corriente, pensando en la época de sequia. Colocar un sistema de
proteccion (malla, filtro de piedra y arena gruesa) para evitar la entrada de organismos
indeseables al cultivo. Ubicarla por arriba del nivel o cota maxima del estanque.
PREPARACION DE ESTANQUES
La preparacion de las unidades produccion piscicolas o de los estanques constituye una
importancia vital para el desarrollo saludable de las especies cultivadas, garantizando para
estas un espacio libre de sustancias nocivas, patdégenos y predadores que puedan
incrementar las mortalidades, afectando significativamente el rendimiento final de las
cosechas
El estanque, después de la cosecha, vaciado, y secado, contiene componentes biolégicos
no deseados (bacterias, hongos, insectos, etc.) que requieren ser eliminados. Para iniciar
un nuevo ciclo. En la practica, la utilizacion de cal viva (100 a 200 g/m2).
LLENADO
Se debe instalar un filtro en las entradas de aguas con el fin de evitar larvas de otras

especies de peces y entrada de depredadores a los estanques de produccion.
FERTILIZANTES

La fertilizacion consiste en incorporar nutrientes en el medio acuatico para favorecer la
produccion bioldgica y potenciar la cadena alimenticia en los estanques. En acuicultura se

utilizan dos tipos de abono, el organico y el quimico
DENSIDAD DE SIEMBRA
Para este caso se debe estar acompafado y asesorado bien sea por un Técnico y/o
tecnologo piscicola, Zootecnista y/o piscicultor, debido a que la densidad de siembra va
estar determinada por varios factores: tipo de cultivo, especie, medio ambiente
SIEMBRA

Se es recomendable que este se haga en las horas de la mafiana muy temprano o a la
tardecita y dependiendo de la distancia se calcula que hasta 100 km de recorrido se
pueden transportar a los alevines en cajas isotérmicas con tapa y si fuera mas de ese
Kilometraje se transportara en bolsas de polietileno oxigenadas para asegurar que lleguen
en buenas condiciones al estanque deO destino. Los peces no regulan su temperatura

corporal (son poiquilotermos), deben ser aclimatados
ALIMENTACION




SR
1

Agricultura (
»

Es necesario realizar muestreos quincenales o mensuales de peso a los peces para
determinar la cantidad de alimento que se le debe suministrar. El muestreo se recomienda
hacerlos en las horas de la mafana cuando la temperatura este baja para no estresar a
los peces.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES SANITARIAS

Los agentes patdgenos, al igual que otras causas originadas en un mal manejo del cultivo,
son responsables de mortalidad En las granjas piscicolas, las enfermedades en la mayoria
de los casos, estan asociadas a practicas sub-Optimas que generan stress en los
organismos; ya sea de tipo nutricional, ambiental o social (densidad de cultivo); es decir,
malas practicas de manejo.

Las enfermedades pueden ser generadas en la produccién de peces, por las siguientes
causas que son:

Bioldgicas Virus, bacterias, hongos y parasitos.

Fisico-quimicas: intervalos inadecuados de los parametros ambientales como la
Temperatura, el nivel de oxigeno disuelto; el pH, la concentracion de solidos suspendidos,
la concentracion de compuestos nitrogenados, etc.

Nutricionales: sub-alimentacion por cantidad o calidad; toxicidad generada por manejo
inadecuado de alimentos, etc

Denso-dependientes: densidades de cultivo inadecuadas

TECNOLOGIAS DE PRODUCCION EFICIENTE

Con estos se busca que ellos tengan la capacidad competitiva en el mercado, con
productos inocuos dado a que estos alimentos deben tener aptitud para ser consumidos
sin representar ningun riesgo para la salud humana; en este sentido, evitar la
contaminacion del masculo comestible por procesos bacterianos, es uno de los factores
que requieren mayor cuidado por parte del procesador.

Por consiguiente, se debe tener en cuenta si el cultivo implica hacerlo en: jaulas,
estanques en tierra, con RAS, corrales, biofloc.

2. METODOLOGIA.

.  PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LA ESCUELAS DE CAMPO

1. Seleccion del escenario de capacitacion

e Se llevd a cabo la seleccion de lugares apropiados con buena
iluminacién, donde se lograra reunir un namero considerable de
personas para llevar acabo la realizacion de las capacitaciones.




2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.

[ J

3. Organizacién del material pedagdégico

Organizacion de los pendones
Organizacion del video beam
e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e Aplicacién de métodos diagndsticos.

4. Organizacion de la dinAmica

La dinAmica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion con mesas
redondas, ideas para organizar temas, etc.

. PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA ECA

1. Lectura de orden del dia donde se empez06 con una oracion.
2. Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se les daba una breve bienvenida, se les mecionaba los temas a tratar durante
la capacitacion y alli mismo se les realizaba la presentacion del instructor
(ACUICULTOR), se les aplicaba un diagnostico inicial para distiguir como estaba
organizada cada asociacion. Finalmente se tomaba la asistencia.

Duracion aprox 15 minutos

3. Desarrollo de la capacitacion

Al comenzar se les hacia una introduccion de los temas a tratar y se empezaba
con una lluvia de preguntas para ir teniendo claridad de cédmo estaba cada
asociacion para tener un esquema real de con que contaba cada una de ellas,
seguido de ello si alguien tenia preguntas se le pedia que nos hablara a todos
contandonos lo que sabia partiendo de ello el capacitador (ACUICULTOR)
entraba en materia hablando del tema propuesto para esa capacitacion.




Duracién aprox 50 minutos

4. Dinamica de retroalimentacion

Al terminar el capacitador (ACUICULTOR) de exponer el tema se les pedia los
que formaran grupos por mesas redondas y alli se impartian conocimientos de
parte y parte y con el tema de que se habld y se les pedia que en ese grupo lo
socializaran lo aprendido con lluvias de ideas.

Duracion aprox 15 minutos

5. Refrigerio

Al culminar la capacitacion se realizaba la entrega de un refrigerio a cada uno de
los asistentes.

6. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la intervencion por parte de los asistentes se procedia responder
dudas preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era
hecha por el capacitador (ACUICULTOR) para que el mensaje que se trasmitio
quedara claro y entendido en un 100%.

Duracion aprox 10 minutos

7. Cierre del tema
Una vez resueltas todas las preguntas y todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente pidiéndole a los asistentes que la informacion
sobre el tema que se les habia brindado, se les pidié la replicaran con sus
amigos y familiares para compartir esos conocimientos adquiridos.
8. Almuerzo
Se les brindo a todos los asistentes su respectivo almuerzo con todas las condiciones y
requerimientos nutricionales de la dieta alimenticia diaria que todo ser humano debe tener.

9. Agradecimientos y despedida

Al terminar se hacia un agradecimiento por parte del capacitador (ACUICULTOR) a las




asistentes a la capacitacion por su tiempo y compromiso para con la actividad de igual
forma el lider y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del lugar.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR -
ASOAMPESDECHI. cumplié con su asistencia recibiendo conocimientos disciplinarios
muy idoneos, dentro de los resultados obtenidos en el primer momento de la visita -
capacitacion como se presentan en el disefio de la metodologia, se analiza la informacion
recogida en los diagndsticos iniciales, para tal fin consideramos los datos recogidos a
través de un cuestionario, entrevista a los asociados (la combinacién de estos dos
instrumentos ha permitido ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para
iniciar el diagnostico se aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los
asociados cumplen con el programa de formacién y como estan organizados y si estan
satisfechos de ensefar lo aprendido e iniciar la mejora y a su vez para el fortalecimiento
de la capacidad técnica, productiva y comercial de las mismas requiriendo el desarrollo de
estrategias empresariales y encadenamiento comercial.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
5.1CONCLUSIONES

De las anteriores capacitaciones realizadas se puede deducir que se logré
cumplir satisfactoriamente y a cabalidad la meta propuesta. Se contd con
una aceptacion y buena recepcion de los temas tratados, personal muy
atento y arduo para con cada una de charlas realizadas. Con estos
conocimientos nos ayudara a fortalecer cada una de nuestras unidades
productivas. que nos permitird garantizar un proceso de produccion optimo,
buscado siempre la mejora en la salud de los animales y en la calidad del
producto final, y por ende para el consumidor

RECOMENDACIONES

Se les recomendd a la asociaciéon lo siguiente: a pesar de ellos ser una
organizacion deben tener pautas y prospecto de una empresa y que si van
de mano de la innovacion y transformacion de los alimentos, contando con la
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materia prima como es el pescado ellos pueden producir mejor, por lo tanto
si cuentan con un logo o marca, con estrategias de ventas pueden abrirse al
mundo comercial asi sea local, si cumplen con los requerimientos legales,
estructurales que contempla una organizacion piscicola el cual los haria mas
competitivos en el mercado.

Por otro lado se les sugiri6 hacer buen uso de las practicas acuicolas,
respetando tallas minimas de captura cuando de pesar en las ciénagas o el
rio se trate, aceptando su compromiso y de cumplir ese rol importante en la
cotidianidad como es ser pescadores.

Elaboré: Sandra Amador Ochoa Reviso:
Profesional en Acuicultura Director de Talleres de Capacitacién







INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: MARLY JUDITH AVENDANO RIOBO

C.C. 37.183.021

CARGO DESEMPENADO: CAPACITADOR EMPRESARIAL

PERIODO DE REPORTE: 15 AL 30 DE NOVIEMBRE

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE AL 29 DE DICIEMBRE

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES.

La capacitacion fue llevada a cabo en el departamento de Bolivar, en el municipio de
Mompads; en primera instancia se hizo contacto via WhatsApp con la Representante Legal
de la ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR.
(ASOAMPESDECHI), La sefiora Ecilda Castellano Miranda a la cual se le extendi6 la
invitacién a la capacitacion y se le reiterd la importancia de la asistencia de los demas
integrantes de su asociacion y fijar una fecha, se le manifest6 que se haria una
capacitacion para el fortalecimiento de Estrategias De Comercializacion, el cual me
manifiesta que si estaban presto a asistir y capacitarse, el sitio donde se llevo a cabo la
capacitacion fue en el centro recreacional Duitama de la ciudad de Mompdés, en la
capacitaciéon se abordaron los siguientes temas : Markintg Digital: por medio de esta
capacitacién se les sensibilizo sobre la importancia de la utilizar el Marketing Digital o
Marketing Online en la comercializacién electronica de sus productos, ya que son unas de
las principales formas disponibles para que ellos como asociacién y como empresa se
puedan comunicar con el publico de forma directa, personalizada y en el momento
adecuado, se les explico de forma clara que por sus condiciones de ubicacion el
WhatsApp y el Facebook, son las dos herramientas principales que ellos pueden utilizar
para la promocion de sus productos. Innovacion Y Desarrollo De Nuevos Productos: A
través de este tema se busca que los asociados puedan tener una vision clara de lo que
pueden lograr con la innovacién y el crecimiento de la acuicultura y la gestion eficaz de
todo el sector pesquero, ya que son condiciones necesarias para la transformacion de su
comercializacién, las cadenas de valor acuaticas requieren innovaciones para hacerlas
mas eficientes, transparentes, receptivas, inclusivas y equitativas. Empaque Y
Etiquetado: Este es un tema de mucha relevancia y se les dio a conocer la importancia
del empaque y la etiqueta en los productos al momento de exportar a nivel nacional e
internacional, la etiqueta forma parte del empaque y contiene informacién impresa del
producto, del contacto y son éstas las que identifican a la asociacion o empresa.
Comercializacion Y Promocion En Mercados Nacionales E Internacionales: Darles a




comprender la importancia del tema de la comercializacion y promocion en los mercados
nacionales e internacionales, de sus productos que son desarrollados desde el punto de
produccién hasta su llegada a manos del consumidor y todos los procesos técnicos que
nos ayudarian a mejorar y optimizar, puesto que nada se gana al producir con todas las
técnicas adecuadas si no se tienen los canales apropiados para colocar los productos en
el mercado. Desarrollo De Canales De Distribucion: Se les dio a conocer a las
asociaciones los tres principales canales de distribucion que son mayoristas, minoristas y
ventas directas al consumidor, la estrategia de ventas que tiene como objetivo, conectar
con sus consumidores de sus productos a través de un intermediario que aporta valor o
capacidades adicionales que consiguen que incremente o acelere las ventas de sus
productos, los mayoristas son empresas intermediarias que compran grandes cantidades
de productos y luego los revenden a minoristas o, en algunas ocasiones, a los propios
consumidores finales. Estrategias De Negociacion: este es un tema de mucha relevancia
para los asociados, donde se les explico de manera clara algunas estrategias de negocion
como primer paso para desarrollar una estrategia de negociacion es identificar y analizar
gué es lo que nos importa, qué nos motiva y nuestras necesidades como entidad. Cuando
lo tengamos claro, el siguiente paso es conocer las motivaciones de los demas para abrir
la puerta a una negociacion y su correspondiente acuerdo.

2. METODOLOGIA

l. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACIONES
1. Seleccién del escenario de capacitacion

e Se selecciono un lugar apropiado con una buena iluminacién donde se pudiera
reunir un niumero considerable de personas para llevar a cabo la realizacion de las
capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, se visitdo el sitio inspeccionando para ver si
cumplia con las condiciones apropiadas para la realizacion de la capacitacion en
cuanto a iluminacién y ambiente, teniendo en cuenta la distancia de los asociados,
que fuera un lugar que les quedara de facil acceso todos y las comodidades que
requerian, si tenia sonido y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagogico

e Organizacion de los pendones

e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.
e organizacion del video beam

e Aplicacion de diagndstico inicial




4. Organizacion de la dinamica

La dinamica empleada en cada capacitacion fue: la retroalimentacion y lluvias de
ideas, mesas redondas y videos empresariales.

. PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LAS CAPACITACIONES

1. Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la
capacitacion

Se realiza la presentacién del Capacitador (Contadora Publica), se les daba un saludo a
los asistentes, se les mencionaba los temas a tratar en el desarrollo de la capacitacion, el
representante legal de la Asociacién se presenta al igual que los demas asistentes y
exponen sus puntos de vista, se les aplica un diagnéstico inicial para conocer la situacion
en materia de estrategias comerciales de cada asociacion y se toma la asistencia.
Duracion aprox 10 minutos

2. Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se dialogaba con ellos sobre cada tema con la finalidad de romper el hielo entre
asistentes y capacitador, se les realizaban preguntas para saber que conocimientos tenian
sobre los temas y si los estaban implementando en su asociacion, continuado a esto se
procede a iniciar la socializacién de cada uno del contenido de la capacitacion, utilizando
palabras, ejemplos y métodos sencillos que les permitiera una facil comprensién del tema,
seguido de ello si alguien conocia sobre el tema se le pedia que nos hablara a todos
contdndonos lo que sabia y se procedia a realizar dinamicas con cada tema para hacer un
espacio ameno y de aprovechamiento para los asistentes, se les mostraba un video sobre
logistica comercial y en esta actividad presentaremos una serie de diapositivas sobre que
es una estrategia y tipos de estrategias empresariales.

Duracion aprox 45 minutos

3. Dinamica de retroalimentacion

Al culminar el capacitador (Contador Publico) de desarrollar los temas les pidido a los
participantes que formaran grupos de 5 personas minimo de 4 persona y escogeremos un
producto de nuestra preferencia, primero debemos definir un empaque para nuestro
producto, segundo debemos escoger o seleccionar a que canal comercial esta enfocado
nuestro producto y tercero de lo aprendido establecer una estrategia de comercializacion
gue permita impactar en nuestro proceso. se les retroalimenta sobre la importancia de
Identificar la relevancia en temas sobre el Marketing digital que permita el desarrollo de




cada una de las asociaciones en atencion de este proyecto, en esta actividad también
desarrollaremos lectura y exposicion de conceptos claves.
Duracion aprox 15 minutos

4. Refrigerios

Una vez terminada actividad de la retroalimentacion, los asistentes tomaban el refrigerio
cumpliendo con los estandares requeridos en cuento a buena presentacion y cantidad.

5. Preguntas y aclaracion de dudas

Culminada la entrega del refrigerio a los asistentes, se procede a responder dudas
preguntas inquietudes que presentara cualquier asistente la cual era hecha por el
capacitador (Contador publico) para que el mensaje que se trasmiti6 quedara claro y
entendido en un 100%.

Duracion aprox 5-7 minutos

6. Cierre del tema

Una vez resuelta todas las preguntas y aclaradas todas las dudas se daba por terminada
la capacitacion satisfactoriamente sugiriéndoles a que estos conocimientos no se queden
solo en palabras, si no que a futuro como Asociacion o empresa se puedan organizar e
implementarlos para de esta manera poder obtener resultados de mayor impacto en el
crecimiento de sus ingresos y se acordaban con ellos unos compromisos que se estaran
resolviendo en el trascurso del seguimiento.

7. Almuerzos

Al culminar la capacitacion los asistentes de la Asociacion toman un almuerzo de manera
organizada, en sus respectivos contenedores desechables, cumpliendo con los estandares
requeridos en cuanto a la presentacion y alimentos proporcionados basadas en una dieta
diaria.

8. Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega de los almuerzos se les agradece a los asistentes a la capacitacion
por su tiempo y compromiso con la actividad de igual forma el representante de la
Asociacion y demas asistentes realizaba un agradecimiento al ente capacitador y se
procedia a retirarse del auditorio.




3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR.
(ASOAMPESDECH)I), asisti6 a la capacitacion sobre el fortalecimiento en Estrategias
comerciales, fue una experiencia muy gratificante para los asistentes y de gran
aprovechamiento, donde obtuvieron conocimientos profesionales adecuados, se
despejaron dudas sobre temas comerciales Yy se les retroalimento sobre temas ya
tratados, se analiza la informacion suministrada en las fichas de diagnésticos iniciales,
con el fin que de los datos recogidos a través de un cuestionario, y una entrevista a los
asociados tener una idea clara de los que conocimientos que tenia sobre el tema y si lo
estaban colocando en préactica (la sumatoria de estos dos instrumentos nos permita
ofrecer datos suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar el diagnostico se
aplica un cuestionario que tiene por objetivo conocer si los asociados implementan vy
conocen las estrategias de comercializacién, donde se pudo evidenciar que no tienen un
conocimiento claro sobre la implementacion de los canales de distribucion, ya que solo
manejan negociaciones con compradores mayoristas, el cual es un buen canal pero a su
vez por este medio reciben pocos ingresos ya que este no le da el valor que le
corresponde al producto, tampoco implementan estrategias de marketing digital, lo que les
conlleva no tener una buena distribucion de sus productos, como tampoco manejan una
identificacion de su Asociacion ya que no cuentan con una etiqueta que los identifiquen al
momento de empacar y enviar sus productos.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
e Conclusiones

De la capacitacion realizada a la ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE
CHIPE BOLIVAR. (ASOAMPESDECHI), se puede concluir que se logré cumplir la meta
propuesta por que los asistente obtuvieron conocimientos nuevos sobre estrategias de
comercializaciéon, aclararon temas que quizds conocian pero no sabian como
implementarlos en la comercializacién de sus productos, ellos como Asociaciébn manejan
canales de distribucion de mayoristas y minoristas, lo que les produce buenos ingresos, no
implementan innovacion en su comercializacion y producto, lo que no los hace
competitivos en el mercado nacional, por ende tienen poca distribucion a nivel nacional,
sumado a esto tampoco manejan una promocién de sus productos ya que no implementan
el Marketing digital, el canal mas usado de ellos es por medio de WhatsApp pero no
cuenta con una pagina de mayor promocion como el Facebook, ya que atreves de este se
pueden dar conocer como productores y vendedores de pescados en otras ciudades y
departamentos, lo que les incrementarian sus ingresos, se pudo evidenciar que al no tener
una organizacion empresarial al comercializar sus productos, no cuentan con una etiqueta
gue los identifiqgue al momento de realizar sus envios a otros municipios y departamentos.




e Recomendaciones

En la asistencia a la capacitacion se pudo evidenciar la aceptacion y buena recepcion de
los temas tratados, los asistentes se mostraron muy atento y comprometido para con cada
una de charlas realizadas encontramos en el casos de esta asociacion que tenian algunos
conocimientos de los temas tratados; se les recomienda definir las estrategia de marketing
digital adecuada para su asociacion con el fin de mejorar su posicionamiento, se les
recomienda identificar los medios mas usados para el desarrollo de la estrategia y que se
visionen con una identificacion de sus productos a través de sus etiquetas que los
identifiquen en el mercado. Posterior a las capacitaciones cada grupo fue capaz de
expresar lo importante que fue el recibir estos nuevos conocimientos y aportes en
estrategias de comercializacion.

Elaboro: Marly Avendano Riobo Reviso:

Profesional en Estrategias de Director de Talleres de Capacitacion
Comercializacion







INFORME

COVENIO N° 523-2023. Celebrado entre (FUPARCIS) y la AUNAP cuyo objeto es
“Anuar esfuerzos para el fortalecimiento de la capacidad técnica, productiva y
comercial de las organizaciones de pescadores y acuicultores que, requieran el
desarrollo de estrategias empresariales y encadenamiento comercial”

DATOS GENERALES DEL CONTRATISTA

NOMBRE: RITA PATRICIA CARO DIREIX

C.C. 50.935.680

CARGO DESEMPENADO: ABOGADA- JURIDICA

PERIODO DE REPORTE: 15 NOVIEMBRE HASTA EL 30 NOVIEMBRE DE 2023

FECHA DE VALIDEZ DE CONTRATO: DEL 1 DE NOVIEMBRE HASTA EL 29 DE
DICIEMBRE.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DESARROLLADAS

1. DESCRIPCION DE ACTIVIDADES. La capacitacién realizada en el departamento
de Bolivar, en el municipio de Mompox, con el fin de tener el primer acercamiento
con la ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR
(ASOAMPESDECH]) este se realizé mediante un llamada telefénica, donde se habl6
con la representante legal la sefiora ESCILDA CASTELLANO MIRANDA se le
explico que estabamos requiriendo a los asociados, para brindarles unas
capacitaciones en fortalecimiento de estructuras juridicas, lo cual nos indica que si,
gue ellos estaban presto asistir a la capacitacion teniendo en cuenta la cercania del
sitio, lo cual se establecio uno donde tuviese accesibilidad los asociados vy
comodidad esta tuvo lugar en el centro recreacional Duitama en la capacitacion se
abordaron los siguientes temas: organizacion de estatutos para la creacion de
modelos empresariales: atreves de este tema se pretendia conocer los modelos
empresariales que existen en Colombia, la funcion de ellos, y su naturaleza juridica
conformacion de cooperativas: mediante este tema dar a conocer las
importancias de las asocia nones, la complejidad de cada una de ellas, como se
conforman y las responsabilidades de los asociados. Inclusidon de asociaciones
en organizaciones de segundo y tercer nivel: con este tema, se pretendio
conocer el nivel que tiene cada asociaciéon y fundaciéon incluyentes en temas
contractuales para garantizar el manejo de la contratacion. bajo los estandares que
la ley otorga modelos de contrato de venta: este tema de gran envergadura, para
los asociados teniendo en cuenta que este se pretendia, explicarles la complejidad
de tener un contrato como respaldo juridico y las garantias para la comercializaciéon
su producto. organizacion legal: identificar atreves de este tema las estructuras
empresariales, empresariales que deben tener las asociaciones como empresas
juridicas deben tener.




2. METODOLOGIA.

I. PROCEDIMIENTOS PREVIOS AL INICIO DE LAS CAPACITACION

1. Seleccion del escenario de capacitacion

e se seleccion6 el escenario apropiado con buena iluminacion acustica y
donde se pudiera reunir un nimero considerable de personas para llevar
a cabo la realizacion de las capacitaciones.

2. Preparacion del escenario de capacitacion

e Antes de iniciar la capacitacion, estuve en el sitio inspeccionando para
ver si este cumplia con las condiciones apropiadas, en cuanto a la
distancia de los asociados, las comidades que requerian, si tenia sonido
y ayudas audiovisuales.

3. Organizacion del material pedagdgico

e Organizacion de los pendones y videos beam
e Temas de los cuales se iba a enfatizar en la capacitacion.

e . Aplicacién de métodos diagndsticos

4. Organizacion de la dindmica

La dinamica empleada para cada capacitacion fue la de retroalimentacion y
lluvias de ideas




[I.PROCEDIMIENTOS EN EL DESARROLLO DE LA CAPACITACION.

1.

Presentacion saludo y mencion de los temas a desarrollar durante la capacitacion

Se realizaba la presentacion por parte de la capacitadora (abogada) se les daba
una breve bienvenida, se les mencionaba los temas a tratar durante la
capacitacion seguido a esto se les aplicaba un diagndstico inicial para
comprender la situacion juridica de la asociacion y se tomaba la respectiva
asistencia de los asociados.

Desarrollo de la capacitacion

Al iniciar se les preguntaba, un poco como habian hecho, para la organizacion
de su asociacion en materia legal, si habian recibido ayuda profesional para la
elaboracion de los estatutos, que recordaban ellos que habian plasmado en los
estatutos, si contaban con RUT, camara de comercio para que la capacitacion
se hiciera de una forma mas agradable y amena. Una vez los asociados
hablaban de forma fluida y basado en su experiencia. La capacitadora
(Abogada) entraba en materia y de esa manera logro explicar los temas de
formas mas dinamica.

Duracién aprox 6 horas.
3.Dinamica de retroalimentacion

Para concluir la capacitadora (Abogada) finalizo de dictar los temas se les pedia
a los asociados estar atentos debido que se iba a realizar un juego, donde cada
quien sacaba un papel de una bolsa, y esta contenia una pregunta y asi mismo
cada asociado debia responder, al resto de los asociados, una vez terminado el
juego, los asociados que tenian dudas o preguntas las iban expresando.

Duracion aprox 60 minutos
4.Refrigerio

Una vez finalizada, la retroalimentacion los asociados tomaban el refrigerio,
cumpliendo con los estandares requeridos.

5.Preguntas y aclaracion de dudas

una vez terminanos el juego la capacitadora (abogada) iba resolviendo las
dudas, preguntas que los asociados iban expresando, para que los temas
abordados durante la capacitacion quedaran resueltos y los temas hayan
guedado comprendidos.




Duracion aprox 40 minutos
6. Cierre del tema

Una vez resulta todas las preguntas y aclaradas todas las lluvias de dudas se
daba por terminada la capacitacion satisfactoriamente preguntandoles si las.
Dudas inquietudes habian quedado resueltas y si los temas fueron de gran
interés para la estructura de su asociacion.

7.Almuerzo.

Al culminar la capacitacion los asociados tomaban su almuerzo, debidamente
organizados en sus materiales desechables y cumpliendo con la dieta alimentaria.

8.Agradecimientos y despedida

Al culminar la entrega del almuerzo, la capacitadora (abogada) expreso la gratitud
por la asistencia por parte de los asociados, y a si mismos los asociados
expresaron su agradecimiento a la capacitadora afirmando que la capacitacion fue
de gran impacto.

3. RESULTADOS OBTENIDOS.

La ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR
(ASOAMPESDECHI) cumpli6 con su asistencia recibiendo conceptos juridicos muy
profesionales encaminados a la estructuracion juridica de las asociaciones dentro de los
frutos obtenidos en el primer encuentro de la visita - capacitacion se presentan la
estrategia metodoldgica, se analiza la informacion recogida en la ficha de diagndstico para
tal fin se consider6 que los datos obtenidos a través de un cuestionario, entrevista a los
asociados (la combinacion de estos dos instrumentos ha permitido ofrecer datos
suficientes para la descripcion del contexto), Para iniciar con el diagndstico se aplica un
cuestionario que tiene como alcance conocer si los asociados cumplen y poseen los
conceptos basicos de estructuras juridicas, si cuentan con algun modelo empresarial, si
conocen 0 manejan algun modelo contractual para la comercializacién de su producto
como estan organizados juridicamente su asociacion y de gqué manera su asociacion
puede mejorar su estructura juridica teniendo en cuenta lo abordado en la capacitacion
para asi poder enfrentarse al mundo contractual y competitivo en el desarrollo de
estrategias empresariales y encadenamiento comercial.




4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

La ASOCIACION AMBIENTAL AGRICOLA PECUARIA DE CHIPE BOLIVAR
(ASOAMPESDECHI) atendio el llamado a la capacitacion realizada donde se pudo concluir
que se logré cumplir con el objetivo propuesto teniendo en cuenta que los asociados
obtuvieron conocimientos nuevos y profesionales que desconocian en materia juridica,
aclarando dudas inquietudes en conceptos juridicos que no tenian conocimientos
obteniendo nuevos alcances en la normatividad juridica lo cual amparan a los asociados,
desconocian los pasos para la elaboracion de los contratos de ventas, tampoco sabian
las garantias juridicas que este podria complementar, para poder ser mas competitivos en
el mundo de la contratacién, desconocian el concepto de estatutos la normatividad y no
contaban con la suficiente claridad para estos temas, ya que ellos por lo general siempre
buscan ayuda de un profesional en este caso abogado, también se pudo evidenciar que
la asociacion, busca ampliar su objeto como persona juridica para competir con el sistema
contractual se pudo evidenciar que los asociados mostraron una buena recepcion de los
conceptos juridicos y muy comprometidos lo cual conllevo que se trazaran unos
compromisos para mejorar sus condiciones contractuales, para garantizar un pago
oportuno de la comercializacion de su producto, teniendo en cuenta su visibn empresarial
y juridica, por lo cual se RECOMENDO: una elaboraciéon de modelo de contratos debido
gue venian presentando perdidas con la comercializacién de su producto.

Elaboro: Rita Caro Dereix Reviso:
Profesional en estructuracion juridica. Director de Talleres de Capacitacion
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