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RESUMEN

La panela o chancaca, es un endulzante que se obtiene al evaporar los jugos de la cafia de
azucar. Destaca por ser un producto més natural, sin ningun tipo de refinamiento, lo cual le
permite almacenar una infinidad de propiedades de gran valor nutritivo. La panela esta
constituida, principalmente, de sacarosa, tiene grandes cantidades de vitaminas (A, B, C, D

y E), minerales, hidratos de carbono y proteinas.

Esta, favorece al correcto funcionamiento de los distintos 6rganos del cuerpo y de los tejidos,
beneficia al sistema nervioso, mejora el ritmo del corazon y reduce el riesgo de anemia,
segun diversas investigaciones cientificas. El problema planteado es si el desarrollo de una
estrategia comercial influira en el desarrollo econdmico de la Asociacion de Productores de
Panela de Cocachimba. La poblacion fueron todos los productores del centro poblado de
Cocachimba, distrito de Valera. La muestra considerada a discrecion fueron 22 miembros
de la Asociacion.

Se utilizo, la prueba de diagndstico, las encuestas, las entrevistas y la observacion directa
como técnicas de recopilacion de datos, formulando preguntas abiertas y cerradas a la
muestra, lo cual sirvié como fuente de informacion para validar el alcance del mismo. En
relacion a los resultados se sabe que la mayor parte de los socios tienen méas de 5 afios de
permanencia en la asociacion y su experiencia es mayor a 8 afios, la constancia de pedidos
de panela por parte de los consumidores y mercados potenciales de este producto es el 67 %
semanal y el 33 % mensual. Como conclusién en relacion a los objetivos de la estrategia
comercial tenemos: en lo referente al posicionamiento (la generacion de una marca y el
aumento del consumo de la panela); en lo relacionado a las ventas (el aumento de estas para
el presente afio en un 15%, el aumento de la utilidad neta en un 6%, el incremento en la

participacion del mercado en un 10% vy el crecimiento de los canales de comercializacién).

Palabras clave: Asociacion, estrategia comercial, desarrollo econémico, panela.

Xiv



ABSTRACT

Panela or chancaca, is a sweetener that is obtained by evaporating the juices of sugar cane.
It stands out for being a more natural product, without any refinement, which allows it to
store an infinity of properties of great nutritional value. Panela is mainly made of sucrose,
has large amounts of vitamins (A, B, C, D and E), minerals, carbohydrates and proteins.

This, favors the correct functioning of the different organs of the body and of the tissues,
benefits the nervous system, improves the rhythm of the heart and reduces the risk of anemia,
according to various scientific researches. The problem is whether the development of a
commercial strategy will influence the economic development of the Panela Producers
Association of Cocachimba. The population was all the producers of the center town of
Cocachimba, district of Valera. The sample considered at discretion was 22 members of the

Association.

We used diagnostic tests, surveys, interviews and direct observation as data collection
techniques, asking open and closed questions to the sample, which served as a source of
information to validate the scope of the same. In relation to the results it is known that most
of the partners have more than 5 years of permanence in the association and their experience
is greater than 8 years, the constancy of orders of panela by consumers and potential markets
of this product it is 67% weekly and 33% monthly. As a conclusion in relation to the
objectives of the commercial strategy we have: in relation to positioning (the generation of
a brand and the increase in consumption of panela); in relation to sales (the increase of these
for the current year by 15%, the increase in net income by 6%, the increase in market share

by 10% and the growth of marketing channels).

Keywords: Association, commercial strategy, economic development, panela.
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I. INTRODUCCION

El jugo de cafia de azlcar, luego de un adecuado procesamiento, de evaporacion de los jugos,
para obtener la miel, y la posterior cristalizacion de la sacarosa, se transforma en Panela, la
cual es azUcar cruda, sin refinar con un alto contenido de melaza. Este producto se utiliza
comunmente en Ameérica latina, en las Filipinas y Asia del Sur, es mas oscura que el aztcar
refinado debido al contenido de impurezas; en las que se encuentran concentrados distintos
minerales tales como calcio, potasio, magnesio, cobre, hierro, flGor, selenio, naturales en el

jugo de cafia de azucar (Villalta, 2012).

En el mundo cerca de treinta paises producen panela, Colombia es el segundo productor
después de la India, con un volumen que representa el 9.2% de la produccion mundial
registrada por la FAO (1999). Paises como Pakistan y China, y latinoamericanos como
Brasil, México y Peru también producen panela, no obstante, su nivel de produccién es
minimo, no alcanza a representar el 0,001% de la produccion mundial en este escenario el

Per( es el undécimo productor después de México (Arrascue & Tocto, 2017).

La produccion de panela es una de las principales actividades agricolas de la economia
nacional, entre otras razones por su participacion significativa en el producto interno bruto
(PIB) 7,3% agricola, por la superficie dedicada al cultivo de la cafia (249.384 hectareas), por
la generacién de empleo rural (cerca de 25 millones de jornales anuales), porque se vinculan
a esta actividad alrededor de 350.000 personas, 12% de la poblacion rural econémicamente
activa, y porque, alrededor de la panela, se genera el equivalente a 120.000 empleos
permanentes, a causa de la indiscutida importancia en la dieta de los colombianos (F. Torres,
2014).

Teniendo en cuenta el caracter de no trazabilidad internacional de la panela, los productores
son al mismo tiempo los consumidores; sin embargo, pese a que la India es el mayor
productor de panela, Colombia es el mayor consumidor. EI consumo promedio en los afios
noventa fue de 32 kg/hab; sin embargo, para el 2002 el consumo per capita de panela en
Colombia, segun los datos de la FAO, presentd una disminucion del 42%. (Rodriguez,
Garcia, Roa, & Santacoloma, 2004)

Entre las razones atribuibles al descenso en el consumo se destacan el cambio de
preferencias y de habitos alimenticios de los consumidores. Asi mismo, el consumo de

panela se ha visto desplazado por otros productos sustitutos directos, como el azlcar y los

1



edulcorantes sintéticos, e indirectos, como las bebidas gaseosas y los refrescos de bajo valor
nutritivo. De hecho, tanto el campesino como el residente en las ciudades han sustituido la
tradicional agua de panela por gaseosas, refrescos y similares, lo cual ha incidido en la
pérdida gradual de participacion del producto en la canasta de alimentos de los colombianos,
especialmente en la de hogares de ingresos medios y altos (Mojica-Pimiento & Paredes-
Vega, 2004)

La panela se ha fabricado de forma artesanal por parte de pequefios productores y es por ello
que ha sido un producto muy poco estandarizado, de calidades y presentaciones muy
variadas, y que se venden mercados locales y regionales a precios muy bajos, que resultan

en margenes de beneficios también muy bajos para sus productores (F. Torres, 2014).

La estrechez de los mercados, las desventajosas estructuras de comercializacion y los bajos
rendimientos en la fabricacion son los factores que mas inciden en los bajos ingresos y la
escasa rentabilidad de la produccion. Es por ello que producir dulce de panela en condiciones
econdmicas ventajosas para los productores requiere, por un lado, producir voliumenes
mayores de forma mas eficiente, en el marco de procesos industriales que resulten en
productos estandarizados, y por otro lado, expandir los mercados de venta y mejorar los
precios (Pedroza, 2001).

Como en general estos pequefios productores se asocian en cooperativas, enfrentan el reto
adicional de modernizar la gestion colectiva, tanto desde el punto de vista administrativo
como de los procesos de toma de decisiones. Finalmente, acceder a mercados ampliados, en
especial los mercados de exportacion, requiere de una transformacion de los procesos
productivos que mejore significativamente las condiciones sanitarias en que se produce el

dulce de panela (Hernando, 1997).

En Amazonas donde la agricultura y ganaderia representan la fuente de mayores ingresos
econdmicos, la produccion de panela a gran escala significan mayores ingresos para la
poblacién; la Asociacion de Productores de Panela de Cocachimba tienen un potencial en
cuanto a cultivo de cafia pero la falta de asesoria técnica en manejo y gestion empresarial ha

dado como resultado el estancamiento de esta actividad.

Por ello se crea la necesidad de desarrollar estrategias comerciales que permita a los
productores lograr mayores ingresos economicos a partir de la manufactura de la panela de

manera sistematica y con impacto positivo en el medio ambiente.
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2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

Il. OBJETIVOS
Objetivo general

Desarrollar una estrategia comercial parael desarrollo econdmico de la asociacion

de productores de panela de Cocachimba.

Objetivos especificos

» Precisar los objetivos de la estrategia comercial.

»  Definir el alcance de la asociacion.

» Determinar la ventaja competitiva del negocio.

» Valorar la influencia de la estrategia comercial utilizada en el desarrollo

econdmico de la Asociacion de Productores de Panela de Cocachimba.

Problema

¢De qué manera el desarrollo de una estrategia comercial influird en el desarrollo

econdmico de la Asociacion de Productores de Panela de Cocachimba?
Hipotesis

El desarrollo de una estrategia comercial permitirad el desarrollo econémico de la

Asociacién de Productores de Panela de Cocachimba.
Justificacién

La panela es un producto alimenticio obtenido del jugo de la cafia de azucar,
(Saccharum officinarum L.) en pequeias factorias rurales denominadas “trapiches”.
La panela se diferencia del azicar blanco y rubio, ademas de su apariencia fisica,
en su composicion quimica por contener no solo sacarosa, sino también glucosa y
fructosa y diversos minerales, grasas, compuestos proteicos y vitaminas, lo cual
hace a la panela mas rica que el azucar desde el punto de vista nutricional
(Rodriguez et al., 2004).

En América Latina y el Caribe se estima la existencia de cerca de 50 000 trapiches,
que en conjunto vinculan a mas de un millén de personas. Dentro de los paises
productores de panela reportados en el continente se destacan, en su orden,

Colombia, Brasil, México, Guatemala, VVenezuela, Haiti, Pert, Ecuador, Honduras,



El Salvador, Costa Rica, Nicaragua, Panama, Republica Dominicana, Bolivia y

Argentina (Hernando Riveros, 1997).

En Amazonas donde la agricultura y ganaderia representan la fuente de mayores
ingresos econdémicos, la produccién de panela a gran escala significan mayores
ingresos para la poblacion; la Asociacion de Productores de Panela de Cocachimba
tienen un potencial en cuanto a cultivo de cafia pero la falta de asesoria técnica en
manejo y gestion empresarial ha dado como resultado el estancamiento de esta

actividad.

Por ello se crea la necesidad de desarrollar estrategias comerciales que permita a
los productores lograr mayores ingresos econdémicos a partir de la manufactura de

la panela de manera sistematica y con impacto positivo en el medio ambiente.



I11. MARCO TEORICO

3.1. Antecedentes

3.1.1.

Antecedente Internacional

Villalta (2012), en su investigacion titulada “Beneficios de la panela
producida organicamente frente al azlicar blanca”, nos dice que en las
grandes industrias de azucar blanca, el cultivo extensivo de cafia desgasta
el suelo debido al laboreo excesivo con magquinaria, las grandes
cantidades de pesticidas que utilizan para el control de plagas y
enfermedades, son un dolor de cabeza para las autoridades locales y
sociedades protectoras del medio ambiente; la produccion de panela
organica representa una alternativa a la problematica social que genera
este sistema de monocultivos y tiene ventajas sociales ya que al ser lamano
de obra familiar la empleada para esta produccion representa una fuente
importante de ingresos econdmicos para este sector. A pesar de esto la falta
de capacitacion técnica en administracion comercial es un problema
latente y al existir grandes cadenas de comercializacion hace que el precio
de venta, que llega hasta el consumidor final, sea excesivo, produciendo
rechazo del producto; Villalta, (2012) concluye que la comercializacion
directa de la panela por parte del productor asegura el mayor indice de
ganancia ya que no pasa a intermediarios y de éste modo se evita el

problema planteado anteriormente.

Las empresas del sector panelero reconocen que sus costos de produccién
no son competitivos, lo que se debe en especial a los altos costos de la
materia prima, generados principalmente por el costo de los insumos para
el cultivo de la cafia. También reconocen que los precios del producto
tampoco son competitivos, lo que se debe ademés del alto costo de
produccién a deficiencias en los aspectos administrativos y de

comercializacion (Barajas, 2012).

Otro punto importante es la tecnologia utilizada para la elaboracion de la
panela y la organizacién de los productores; un ejemplo de ello nos

muestra Lopez & Amaya (2014), donde realizé un estudio socioeconémico



del subsector panelero en el departamento de Morazéan, encontrando que
la extraccion del jugo de cafa se realiza de manera artesanal o rustica;
utilizando mayormente el trapiche de hierro accionado por bueyes y donde
no ha existido ningun tipo de asistencia técnica ni capacitacion, para
el subsector haciendo mucha falta para mejorar la productividad,
industria, presentacion, inocuidad vy eficiencia de las unidades
productivas. Ademas la poca organizacion hace que los productores
compitan entre ellos por acaparar el mercado, disminuyendo costos de

produccion pero dejando de lado la calidad del producto ofrecido.

Ademas de esto los niveles de productividad de esta industria son bajos,
debido a que la industria panelera se ha estancado en un estilo muy
tradicional y no se ha diversificado para buscar la generacion de otros
productos mas especializados que le representen valor agregado a la

produccidn a través de la diversificacion (Barajas, 2012).

Espinosa (2010), en su investigacion titulada “Gestion Tecnologica en el
sector de la Produccion de Panela” nos dice que la adquisicion de los
sistemas de produccion de panela a vapor por una caldera son necesarios
para que el producto sea rentable. Ademas es necesario acompafar la
adquisicion de nueva tecnologia con capacitacion en el manejo de las
mismas y reevaluacion de todos los procesos. La Unica forma para
permanecer en el mercado y ademas ser competitivo es mejorar la calidad
del producto y optimizar el rendimiento de la materia prima a fin de

obtener mayor productividad.

Es necesario fortalecer y hacer extensivas las estrategias de negocios a
todas las empresas del gremio, para lo cual se requiere la implementacion
de una estrategia general de cooperacion que se base en alianzas
estratégicas entre las empresas, para que se superen las debilidades en los
sistemas de mercadeo y falta de inversidn, y asi encontrar soluciones a las
amenazas que inciden especialmente en los precios de la panela, para lo
cual se debe tener en cuenta que se tienen oportunidades en aspectos como

la demanda de los productos y apertura de nuevos mercados,



3.1.2.

complementadas con fortalezas comunes en relacion a su calidad y

cumplimiento ante los clientes (Barajas, 2012).

Antecedente Nacional

Ancajima, Anton, Saldarriaga, & Urbina (2012), en su investigacion
titulada “Plan estratégico de la industria de la panela en el departamento
de Piura”, nos dan a conocer que la produccion de panela representa una
alternativa para incluir a los sectores rurales menos favorecidos, por el
potencial que representa para mejorar los ingresos de los pequefios
productores, diversificar la produccién, y mejorar la economia familiar; ya
que es una fuente de generacion de los recursos necesarios para mejorar la
calidad de vida de casi 600 hogares en esa region y cuyos ingresos estan

enfocados en el desarrollo de este producto.

Por otro lado, promover la exportacion de productos organicos, como la
panela, es de suma importancia debido a sus caracteristicas naturales, en
los ultimos afios su requerimiento en mercados europeos ha ido en
aumento; esto nos muestra Torres & Taboada (2015), en su investigacion
titulada “Plan de exportacion de panela pulverizada orgénica para la
asociacion de productores agropecuarios la Shita en el distrito de Salas
para el mercado canadiense - Quebec 2013”; trabajo en el cual nos muestra
que el estado de Quebec Canadd, tiene una gran demanda de productos
organicos, sobresaliendo la panela pulverizada organica, siendo muy
conocida por el mercado canadiense y adquiriéndola mayormente en

supermercados.

Las posibilidades del pais y de sus regiones por adquirir un
posicionamiento ventajoso en la dindmica econdmica nacional y/o
mundial dependen de las ventajas comparativas o entorno natural
heredado, y de las ventajas competitivas, como capacidades y
competencias de sus sociedades para afiadir valor a los productos que
pueden crear; si se cuenta con un gran potencial de hectareas cultivadas de
cafia azUcar y reforzando el proceso de cultivo y elaboracion de panela con

asistencia técnica profesional, los cafiicultores tendrian la posibilidad de



exportar este producto a mercados del extranjero sin tener intermediarios;
lo cual representa una oportunidad para mejorar su calidad de vida (Torres,
2009).

Ademas la produccion de panela tiene ventajas en comparacion del azucar
que se utiliza comunmente, ya que al tener mejores rendimientos tanto en
cantidad y calidad, hacen de esta actividad apreciada por muchos
productores. Panduro (2007), en su investigacion titulada "Instalacion de
un modulo de proceso de panela granulada (aztcar organica) y evaluacion
de rendimientos en la cooperativa agraria cacaotera ACOPAGRO" analizé
indicadores econdémicos y financieros y observo que la instalacién de un
modulo de procesamiento de cafia de azlcar y su posterior
comercializacion en panela granulada es muy viable obteniendo una tasa
de rendimiento de 25.38% Yy un coeficiente de beneficio/costo de 1.15 lo

cual muestra la rentabilidad de este trabajo.

Los sectores productores de panela no realizan el andlisis de los estados
financieros lo que no permite determinar los beneficios o pérdidas en los
que puede incurrir al pretender realizar una inversion u algin otro
movimiento de dinero y tomar decisiones econémicas dentro de la
organizacion; esto fue evaluado por Arrascue & Tocto (2017), en su
trabajo titulado “Plan de Exportacion para la Comercializacién de Panela
Organica Pulverizada de la Central de Productores Ecoldgicos Solidarios
por el Agro al Mercado de Italia, para el Periodo 2015 —2017”, en el cual
nos dice que la no utilizacion de herramientas de inteligencia comercial
dificulta obtener informacion de diferentes fuentes e impide predecir el
consumo de productos y por ende dificulta identificar tendencias y

preferencias de consumo.

Por lo tanto, no contar con un plan de exportacion bien definido dificulta
ingresar a nuevos nichos de mercado donde se requiere contar con un buen
plan desde la produccion hasta el consumo final del producto. Por esta
razon la utilizacion de herramientas de planeacion estratégica es esencial

en toda organizacion: elaborar, desarrollar y poner en marcha planes



3.1.3.

operativos mediante la planificacion estratégica permitirian alcanzar los

objetivos y metas planteadas por la empresa (Arrascue & Tocto, 2017).

Antecedente Local

Mufoz y Lopez en la tesis “Desarrollo de las cadenas productivas del
cacao y café organico como estrategias de posicionamiento y
sustentabilidad del sector agroexportador en la regiébn Amazonas-
Chachapoyas ,2016”.Universidad Nacional Toribio Rodriguez de
Mendoza de Amazonas-2016 Perd. Donde concluyen que para lograr
fortalecer la productividad y la competitividad de las organizaciones
cacaoteras y cafetaleras de la region Amazonas es necesario: Incrementar
la productividad, comercializar productos de calidad y con valor agregado,
mejorar las capacidades empresariales y de liderazgo asi como el
fortalecimiento de la institucionalidad en el subsector, lograr el
posicionamiento del cacao y café amazonense en los mercados en los que
se comercializa. La diversificacién de la produccion de cacao y café
organico en relaciéon a las variedades que requieren los clientes en el
mercado externo, el manejo tecnificado, la mejora de las semillas asi como
la adecuada gestion de los momentos para la exportacion permitira atender
a los mercados que ofrezcan las mayores facilidades en términos
comerciales considerando los acuerdos de libre comercio que nuestro pais

ha firmado.
Otras fuentes de informacion de las cuales se recopilo informacion fueron:

> Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. Plan Estratégico
Regional de Exportacion Region Amazonas- 2007.

> Ministerio de Agricultura y Riego- Sistema Integrado de Estadistica
Agraria - 2015.

» Prom Peru- Principales productos exportados desde Amazonas 2013-
2014-2015.



» Gobierno Regional de Amazonas Direccion Regional Agraria
Amazonas- Plan Estratégico Regional Agrario de Amazonas 2009-
2015.

» Sierra Exportadora- Intervenciones de Sierra Exportadora Amazonas-
2014,

3.2. Bases tedricas

a. Estrategia comercial

Las estrategias comerciales estan relacionadas principalmente con el comercio
exterior, ya que a través del mismo se da la transaccion de bienes, pero para que un
pais pueda lograr abarcar el mercado es necesario mantener una constante renovacion
en la aplicacion de las estrategias debido a que los avances generados diariamente

conllevan a que la competitividad entre los paises sea refiida (Chavez, 2017).

Cada pais cuenta con empresas ya sean publicas o privadas que tienen la finalidad de
generar un bien o servicio que satisfaga las necesidades de los consumidores y que a
su vez les genere una utilidad, pero para que el bien o servicio sea aceptado es
necesario el uso de estrategias comerciales. Generalmente una empresa para aplicar
y gestionar una buena estrategia comercial la subdivide en 4 partes: estrategia para
el producto, para el precio, para la distribucion y para la comunicacion tal y como lo
menciona (Archieve, 2014) en su articulo “Conceptos y ejemplos de estrategias de

marketing”:
b. Estrategia para el producto

El producto es el bien o servicio que la empresa ofrecera en el mercado y del cual se
espera obtener una rentabilidad, para que este sea aceptado es necesario que la
empresa tome en consideracién algunos aspectos que aumentaran la competitividad
del mismo. Entre estos aspectos se encuentran; el darle innovadoras caracteristicas a
su aspecto fisico mediante un buen disefio, el agregar al producto nuevas
caracteristica para que cuente con mas funciones, crear a partir del mismo producto
una linea complementaria al igual que crear una nueva marca dirigida a un pablico

con mayor poder adquisitivo, entre otros.
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C.

Estrategia para el precio

El precio es un factor importante de asignacion de valor al producto, y si la empresa
esta iniciando, es una buena estrategia lanzar un producto innovador que tenga un
precio bajo para que su acogida sea inmediata. Existe también otra estrategia
contraria a la anterior, que consiste en lanzar un nuevo producto con un precio alto
para aprovechar las compras que se hacen por el concepto de “novedad”. Existe una
gama de posibilidades que se dan por el aumento y disminucién de precios, por
ejemplo, se aumenta el precio para lograr un mayor margen de ganancia y se
disminuye para atraer a mas consumidores, se aumentan por encima de la
competencia para crear en los consumidores la sensacion de calidad y se disminuye
para bloquearla y ganar mercado. Ademas, la asignacion de precios también se da
por la temporada que cada producto tiene, tal es el caso de ocasiones especiales en

donde se ofrecen descuentos y se crean ofertas.
Estrategia para la distribucion

La distribucion se refiere a la busqueda de lugares en donde el producto se pueda
ofertar al consumidor mediante los canales de venta que por lo general son; una
tienda o espacio propio, internet, agencias, vendedores independientes y cadenas de
autoservicio. Pero para escoger el lugar adecuado, la empresa toma en consideracion
aspectos como la concentracion mayoritaria de consumidores, costo, facilidad o
dificultad para llegar al producto, conveniencia para entablar una relacion con el

consumidor y lugar donde obtendra un mayor valor en imagen (Chile, 2012).
Estrategia para la comunicacion

Finalmente, la comunicacién que se le da al producto llamada también publicidad es
la encargada de dar el limite de alcance para que los consumidores conozcan y se
interesen por el producto ya que s6lo muestra las ventajas. En resumen, el principal
objetivo de la publicidad es dar a conocer las ventajas del producto para aumentar las
ventas y posicionarlo en la mente de los consumidores. Algunos de los medios de
difusion de publicidad se dan por la TV, radio, panfletos, sitios web, tarjetas, y uno
de los mas importes es que los clientes se encarguen de hablar del producto con los
demas, entre otros (Chile, 2012).

11



Como ejemplo aplicable de estrategias comerciales en el Ecuador tenemos el caso de
la segunda convencion realizada de Expo USA “360”, en la ciudad de Guayaquil, en
donde se busca fortalecer las relaciones bilaterales con Estados Unidos. Para mejorar
las relaciones, el pais ha tomado la estrategia de exportar productos que contengan
un mayor valor agregado, es decir se exportaran mayores cantidades de camardn,
flores, pescado, enlatados de pescado y manufacturas. Ademas el haber
implementado el logo de “Ecuador ama la vida” en el evento ha generado que la

imagen del pais tenga mas acogida.
Desarrollo econémico

El desarrollo econémico de un pais se basa en su capacidad para generar riqueza y
progreso en el conjunto de la sociedad. Se trata de un concepto que forma parte de la
economia como disciplina y se estudia dentro de una rama concreta, la economia del
desarrollo. El crecimiento econémico es un objetivo deseable para cualquier nacion
o0 region. El desarrollo econdmica ideal seria aquel que es sostenido en el tiempo,
equitativo, eficiente, respetuoso con las personas y al mismo tiempo beneficioso para

el mayor nimero posible de individuos (Furtado, 2006).

Como la economia de un pais es algo dinamico y dentro de un marco global,
constantemente se estudian y analizan nuevos nichos de mercado para mantener o
potenciar el desarrollo econémico. En este sentido, en los Gltimos afios ha aparecido
la figura del emprendedor, quien busca nuevas oportunidades de negocio en el marco

general de la economia (Zermefio, 2004).

Algunos estudiosos del concepto de desarrollo econémico hacen hincapié en la
relacion entre los valores de una sociedad y el crecimiento de la riqueza. En este
sentido, el valor de la competitividad es un elemento clave, pues la competencia
implica libre mercado y una rivalidad entre las compafiias que acaba por beneficiar
al conjunto de la economia (a los precios de los productos y a los consumidores)
(Correa, Déniz, & Palazuelos, 2008).

Hay un acuerdo generalizado sobre la conveniencia de que el desarrollo economico
sea sostenible. Esto significa que una actividad que se realiza al margen del medio
ambiente no puede ser considerada como una estrategia productiva con futuro, pues

los beneficios que se generan estan asociados a la destruccion de los recursos y, por
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lo tanto, no hay sostenibilidad en dicha actividad. En lineas generales se considera
que no puede haber un auténtico desarrollo econémico contrario a la sostenibilidad
(Furtado, 2006).

Las formas asociativas mas comunes en el Peru

En el Perq, los modelos asociativos mas comunes, utilizados en muchos sectores

comerciales y no comerciales son:
» Laasociacion
» La cooperativa

> Los contratos asociativos

Asociacion Contratos

Civil iati
Formas Asociativos

Asociativas

Cooperativa

Figura 1. Formas Asociativas mas comunes
Fuente: Ministerio de la Produccion

Asociacion

Segun el articulo 80° del Cadigo Civil Peruano, la asociacion es una organizacion
estable de personas naturales o juridicas, o de ambas, que a través de una actividad
comun persigue un fin no lucrativo. Donde la asamblea general es el 6rgano

supremo de la asociacion.
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Cooperativa

La cooperativa estd formada por un grupo de personas naturales o juridicas que
buscan un beneficio comdn (econémico, social o cultural). El objetivo de una
cooperativa es promover el beneficio de sus socios por medio de la provision de

bienes y servicios.

La Ley General de Cooperativas reconoce dos modalidades de cooperativas:
» De usuarios

» De trabajadores

Una cooperativa de usuarios busca dar servicios a sus socios, mientras que una de

trabajadores busca generarles empleo.

Las cooperativas pueden ser financiadas a través de recursos propios o de terceros.

En una cooperativa los recursos propios pueden provenir de dos fuentes:

» Capital social: Aportaciones obligatorias y voluntarias de los socios que

pueden ser reembolsables en cualquier momento.

» Excedentes no distribuidas: fondos de reserva obligatorios y voluntarios con

fines determinados.
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Objetivos de la asociatividad

Tabla 1. Algunos objetivos de la asociatividad

Objetivos de

Comercializacion

Objetivos Financieros

Objetivos

Organizacionales

Apertura de nuevos mercados

para productos actuales

Lanzamiento de nuevos
productos al mercado
Intercambio de informacién

comercial

Acceso a financiamiento
Cuando las garantias que
se requieren no pueden
ser cubiertas por cada

actor en forma individual,

pero si logran  ser
cubiertas de manera
grupal

(proporcionalmente  por
cada uno de los

participantes).

Mejora en los procesos

productivos

Aplicacion de  nuevas

formas de administracion

Puesta en marcha de

planeamiento estratégico

Investigacion de mercados

Alianzas comerciales

Ahorro por compras

conjuntas

Intercambio de
informacién productiva o

tecnoldgica

Capacitacion conjunta

Consorcios de exportacion

Inversién conjunta

Logistica y distribucién

Servicios post venta conjunta

Inversién conjunta

Generacion de economias

de escala

Acceso a tecnologias de

productos o procesos

Aumento del poder de

negociacion

Investigacion y desarrollo

Fuente: Guia Asociatividad para el comercio exterior-MINCETUR 2013
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Ventajas que brinda la asociatividad

Tabla 2. Ventajas que brinda la asociatividad

Ventajas de la asociatividad

. Ventajas

empresariales y

competitividad

Diversificacion de demanda

Mejor imagen empresarial

Mayor poder de negociacion con clientes y otros agentes

Mejora la gestion de la cadena de valor

Mejora el posicionamiento en los mercados

Acceso a mercados de mayor envergadura

Busqueda de ventajas competitivas

Aplicar nuevas formas de hacer negocios

. Disminuir
Costos

En disefio de productos

Con proveedores

En mano de obra

En insumos

Con clientes e intermediarios

En tecnologia

Menos costos de produccion

Realizacion de compras asociativas

. Crear mayor
y mejor
oferta

Crear volumenes de oferta exportable

Crear oferta para el mercado interno

Incremento de la productividad

Desarrollo de economias de escala

Facilita los procesos de encadenamientos y alianzas
productivas

Certificaciones de calidad

. Tener acceso
a mejor
informacion,
capacitacion

y capital

Beneficio derivados de la difusién de la informacion

Nuevos conocimientos

Mejora el acceso a tecnologias de productos o procesos

Mejora la gestion del conocimiento técnico productivo y
comercial

Capacitacion de recursos humanos

Capacitacion de recursos financieros

Permite contar con mayor interlocucion con el resto de
los actores publicos y privados

Acceso a nuevas fuentes y programas de apoyo

Permite un intercambio de experiencias

Modernizacion empresarial y reconversion industrial

Fuente: Guia Asociatividad para el comercio exterior-MINCETUR 2013
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3.2.1.

Caracterizacion de la Region Amazonas
3.2.1.1. Ubicacion

Amazonas, con una superficie de 39 249 km2, estd ubicado en la parte
nororiental del Perd, abarcando zonas de sierra, selva alta y selva baja.
Limita al norte con Ecuador; al este con Loreto y San Martin; al sur con
La Libertad, y al oeste con Cajamarca. Su capital Chachapoyas se
encuentra a una altura de 2 334 m.s.n.m. Cuenta con 7 provincias
(Condorcanqui, Bagua, Bongara, Utcubamba, Luya, Rodriguez de
Mendoza y Chachapoyas) y 83 distritos. Su capital es la provincia de
Chachapoyas. (BCRP, 2015).

LEYEMNDA
O capital del Departaments
W Capitsl de ks Prowineia

Figura 2. Mapa Politico de la Region Amazonas
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3.2.1.2. Poblacion

El crecimiento econémico promedio anual del departamento en el periodo
2008-2015 fue del 6,0 por ciento. ElI Valor Agregado Bruto (VAB)
departamental representa el 0,6 por ciento del VAB nacional. Segun la
estructura de participacion en el VAB, estimada por el INEI al afio 2015,
la actividad productiva del departamento de Amazonas se sustenta en los
sectores agropecuarios, construccion, comercio y servicios. De otro lado,
la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) en 2012 fue de 225,5 mil
personas; cabe sefialar que de la PEA ocupada, el 61,9 por ciento pertenece
al sector primario (agricultura, pesca y mineria). En cuanto a la presencia
de micro y pequefias empresa (MYPES), cabe destacar que en el afio 2012
existian 7343 unidades formales de este tipo en Amazonas, las cuales
representaron el 0,6 por ciento de total nacional; asimismo, dieron cuenta

del 76,5 por ciento de la PEA ocupada en el departamento.

3.2.1.3. Clima

Segun el SIRTOD el clima del departamento es variado, calido, himedo y
Iluvioso en su sector septentrional; calido, hmedo y con largos periodos
de sequia en la zona de Bagua y Utcubamba, templado en altitudes
intermedias como la ciudad de Chachapoyas, donde la temperatura media
anual es de 15°C y en las partes atas, en la zona de puna como la cordillera

de Calla Calla, el clima es frio con abundante neblina.

3.2.1.4. Problematica del Sector Agrario

La actividad agropecuario ha demostrado tener gran potencial para el
crecimiento pero continua con limitados trabajos de investigacion en
suelos de aplicacion de tecnologias inapropiadas, débil capacidad de
organizacion, liderazgo y de gestion en todos los niveles del sector
Agrario; el agricultor no accede a la informacion de mercado, a
conocimiento de tecnologias en industrializacion existiendo escasa
promocion de la agroindustria, ineficiente infraestructura de riego,

deficientes vias y medios de comunicacion, débil conciencia de
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conservacion del medio ambiente por la poblacion, desconocimiento de

tecnologias adecuadas para la conservacion del medio ambiente.

Como consecuencia a lo anterior, la pobreza rural es un elemento critico

del agricultor que esta en la inseguridad y el abandono. Muchas leyes se

han promulgado o actualizado, pero todavia no pueden aplicarse en todo

su alcance porque faltan recursos operacionales y los niveles de

coordinacion institucional entre las distintas autoridades responsables de

su aplicacion no son suficientemente desarrollados.

3.2.1.5. FODA del Sector Agrario

Tabla 3. FODA del sector agrario Amazonas

Fortalezas

Oportunidades

Diversidad de pisos ecoldgicos
Disponibilidad de recursos hidricos

Disposicién de productores pecuarios para

mejorar la calidad genética de sus crianzas.
Diversidad bioldgica.

Diversidad de plantas medicinales, aromaticas

y frutales nativos.

Ferias organizadas semanalmente  que

favorecen el mercado interno.

Condiciones favorables para el desarrollo del

Agro ecoturismo.

Instituciones  Publicas y Privadas que

promueven el desarrollo del agro.

Mercado internacional para

organicos.

productos

Mercado nacional para cultivos andinos.

Presencia de Instituciones financieras: Banca

Privada, CTI y Organismos Bilaterales y

Multilaterales.

Acceso a recursos tecnoldgicos Mercado

nacional para el comercio de carnes de

ganado vacuno (Lima, Piura) Demanda

nacional e internacional

medicinales.

Disponibilidad de nuevas

agroindustriales.

de plantas

tecnologias

Organizaciones Nacionales e Internacionales

que apoyan técnicamente y financieramente a

los agricultores

institucionalmente.

organizados
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Existencia de Organizaciones Agrarias

Institucionalizadas. Funcionamiento de la

UNTRM* e IST Agropecuarios.

Materia prima potencial para la Agroindustria.
*UNTRM=Universidad Nacional Toribio

Rodriguez de Mendoza — Amazonas.

Demanda Regional e Internacional de

productos de calidad y volumen
considerable.
Cooperacion Internacional para realizar

investigacion agraria. Tendencia mundial del

Agro ecoturismo.

Debilidades

Amenazas

Limitados trabajos de investigacion en suelos.

Aplicacion de tecnologias inapropiadas.
Débil capacidad de organizacion y liderazgo.

Débil capacidad de gestion en todos los niveles

del Sector Agrario.

El agricultor no accede a la informacion de

mercado.

Desconocimiento  de  tecnologias  en

industrializacion.
Escasa promocion de la agroindustria.

Ineficiente infraestructura de riego deficientes

vias y medios de comunicacion.

Débil conciencia de conservacion del medio

ambiente por la poblacion.

Desconocimiento de tecnologias adecuadas

para la conservacion del medio ambiente.

Mercado globalizado afectan algunos

productos nacionales.

Comercio nacional informal de productos

agropecuarios (intermediarios).

Monopolio de empresas agroindustriales.

Politica laboral inestable en el Sector

Agrario.

Migracion de agricultores de otras Regiones

sin criterio conservacionista.

Politicas arancelarias que ponen en
desventaja a los usuarios en la adquisicion de

maquinaria, equipos e insumos agricolas.

Recursos minimos para el mantenimiento de

carreteras por el gobierno  central.

Inestabilidad climatolégica y presencia del

fenémeno del nifio.

Sobreproduccion de café en paises asiaticos

afectan la comercializacion del café

Regional.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.1.

4.2.

IV.MATERIAL Y METODOS
Disefio de la Investigacion

La presente investigacion es descriptiva de corte transversal; ademas el desarrollo
de la estrategia comercial para poder ser contrastada con la hipdtesis planteada

implica la revision de algunos aspectos:

» Conocer el perfil del agricultor dedicado a la produccién de panela.
» Conocer el proceso productivo de la elaboracion de la panela.
» Hacer un analisis FODA.

Poblacion, muestra y muestreo

4.2.1. Poblacién
Todos los productores de panela del centro poblado de Cocachimba,
distrito de Valera, provincia de Bongard, region Amazonas.

4.2.2. Muestra

A discrecion, conformada por 22 miembros de la Asociacion de
Productores de Panela del centro poblado de Cocachimba, distrito de

Valera.

4.2.3. Muestreo

El muestreo fue a criterio del investigador y consistié en la recoleccion de
informacién de cada uno de los miembros de la Asociacién de Productores
de Panela de Cocachimba referente a las variables en estudio a las que se
midié el grado de asociacién y vinculacion y se midié el grado de

explicacion que ellas dan a la variable respuesta estudiada.

4.3. Meétodo, técnica e instrumentos de recoleccion de datos

43.1. Meétodo

Se utilizé el método inductivo, para evaluar la situacion actual de la
Asociacion de Productores de Panela de Cocachimba y se utiliz6 el método

analitico para determinar la ventaja competitiva del negocio.
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4.3.2.

4.3.3.

4.3.4.

4.3.5.

Técnica

Las técnicas a utilizar, consistié en recoger los datos de los asociados para

el andlisis situacional actual a través del uso de:

Entrevistas.
Encuestas.

Matriz de datos.

YV V V VY

Cuestionarios.

Instrumentos

Los datos obtenidos fueron registrados en fichas de control y matriz de

datos para que finalmente se analicen los resultados de la investigacion.

Procedimientos

En cuanto al procedimiento de recoleccion de datos se tuvo en cuenta las

siguientes etapas:

1. Se seleccion6 y elaboro el instrumento de medicion teniendo

en cuenta la Operacionalizacién de variables.

2. Se procedio a determinar la Validez y confiabilidad del instrumento.

3. Se utilizd el instrumento para recopilar informacion de los 22

miembros de la Asociacién de Productores de Panela del centro
poblado de Cocachimba, distrito de Valera.

4.  Como ultima etapa del proceso de recoleccion de datos se elaboro la

tabulacién de las mediciones obtenidas para su respectivo analisis

estadistico.

Andlisis de datos

Se utilizo la estadistica descriptiva para determinar la media, la desviacion
estandar y la varianza de las muestras; se trabajo con un 95% de nivel de
confianza y 5% de error. El procedimiento se desarrollé empleando el Ms
Excel 2013.
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V. RESULTADOS
5.1. Generalidades del cultivo de la cafia en Valera-APAV

La asociacion de Productores Agropecuarios de Valera-APAV, es una organizacion
sin fines de lucro que se encuentra ubicado en el anexo de la Coca, distrito de
Valera, provincia de Bongara, region Amazonas, a una distancia de 42 kilémetros

de la capital de la regidbn Amazonas Chachapoyas.

La APAYV, inicia sus actividades en el afio 2010, inicialmente con 33 socios y
actualmente cuenta con 25 socios de las cuales 15 son varones y 10 son mujeres y

todos ellos participaran activamente.

Los socios de la APAV, tienen como actividad principal el cultivo de la cafia de
azucar, los cuales vienen siendo procesadas una parte en la planta de procesamiento
de panela granulada y otra parte transformado en chancaca o aguardiente que son

comercializados en los mercados locales de esta jurisdiccion.

En los afios 2009, 2010 y 2011, el distrito de Valera, fue beneficiarios del proyecto
“Produccion de cana de azucar para la industria panelera en las provincias de Bagua,
Bongard, Rodriguez de Mendoza y Utcubamba-region Amazonas” que fue
ejecutado y financiado por el Gobierno Regional Amazonas; siendo la APAV uno
de los beneficiarios directos dentro del &mbito de accion, con las cuales se instalaron
210 hectéreas de cafia de azUcar en el distrito ademas se construyo la planta de
procesamiento de panela granulada orgénica en convenio con la Municipalidad
distrital de Valera, en donde el Gobierno Regional Amazonas aporté con el

equipamiento y la Municipalidad con la construccion del local.

Hoy en dia la APAV, se dedica al procesamiento de panela granulada organica, para
lo cual cuenta con certificacidén organica y con registro sanitario de la produccion,

abasteciendo con dicha produccién a mercados de Lima y consumidores locales.

Pero debido a limitaciones presupuestales por parte de las entidades involucradas
en la ejecucion del proyecto y ademas con la culminacion de la misma, actualmente
la planta no estd totalmente equipada, faltando algunos equipos y materiales

necesarios para incrementar la produccion, ademas que es necesario incrementar
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los rendimientos de produccidn de cafia de azlcar en el campo para poder abastecer
en forma oportuna y con suficiente cantidad a la planta de procesamiento.

Tabla 4. Datos generales de la "Asociacion de Productores Agropecuarios de Valera”

Razon Social Asociacion de Productores Agropecuarios de Valera

RUC 20480779184

Domicilio legal Plaza de armas San Pablo-Valera-Bongara-Amazonas-Peru

Representante Napoledn Sanchez Santillan Presidente

legal Periodo de 2012 2014
vigencia

Teléfonos 961688877

Sede productiva Distrito Provincia Departamento
Valera Bongara Amazonas

Principal producto Produccion y comercializacion de cafia de az(car

Inicio de 24/01/2010

actividades

Capital social 0 Capital social 0

inicial (S/.) actual (S/.)

N inicial de socios Hombres 20 N° actual de Hombres

(@ la fecha de Mujeres 13 socios Mujeres

constituida) Total 33 Total

Area inicial (ha) 200 Area actual (ha) 410

Fuente: Asociacion de Productores Agropecuarios de Valera (2014)

5.2. Descripcion de la Panela

Gonzales (2011) afirma: La panela granulada (azUcar ecoldgica) es el jugo que se
extrae de la cafia de azUcar, se deshidrata y se cristaliza solo por evaporacion. Este
tipo de azdcar no sufre ningdn tipo de refinamiento ni otro procesamiento quimico
(adicion de clarificantes, floculantes u otros). Es un producto muy nutritivo, que

conserva todas las propiedades de la cafia de azucar (minerales y vitaminas).

Las ventajas de la panela granulada respecto del azucar convencional (rubia o

morena Yy blanca) son abismales y las diferencias surgen a partir de su elaboracion.

24



» Para obtener azlcar blanca, es necesario aplicar una serie de complejos procesos
quimicos que destruyen todas las vitaminas y practicamente hacen desaparecer los
minerales. El resultado es un producto de sintesis donde solo existen hidratos de

carbono.

» Por su parte, la panela granulada no pierde estos componentes y por ello se le

considera un alimento sano y nutritivo.

A continuacion se presenta un cuadro comparativo de la panela con el azlcar rubia y

blanca.

Tabla 5. Comparacion ente panela granulada y el aztcar tradicional

Parametros de 5 ’ ; Panela
» Azucar Blanca Azlcar Rubia
Comparacion Granulada
Uso de pesticidas Si en general Si No
Proceso de Quimico Quimico Natural

cristalizacion

Producto final Refinado Integral Integral
Vitaminas y No Si Si
minerales

Fuente: CEPICAFE

A la panela se le conoce con diversos nombres, como chancaca, papelon y jaggery,
y la FAO la registra en sus estadisticas como azUcar no centrifugada. La
denominacién mas comdn en el Peru es la de chancaca (panela solida), que se
presenta en bloques de forma esférica achatada, recubiertos por hojas secas de
platano, y es manejada sin ningun control de calidad por las familias campesinas de

la sierra peruana.
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5.3.

5.4.

El producto panela granulada se presenta en forma granulada con un didmetro de
grano de 3 mm, por lo que cumple con todas las funciones del azcar industrial, con
la ventaja de ser un producto totalmente natural y elaborado en una forma

tradicional.

Andlisis nutricional de la Panela

El andlisis nutricional de la panela nos da el siguiente resultado: 80% de sacarosa y
entre 10% y 12% de fructuosa y de glucosa. Estos tltimos elementos poseen un alto
valor biol6gico y no se hallan presentes ni en el azGcar moscabado ni en él refinado.
El contenido de sales minerales es 5 veces mayor que en el moscabado y 50 veces
mas que en el refinado. Su concentracién es de 1.5gr en 100gr. En la panela se
encuentran cantidades notables de potasio, magnesio, calcio, manganeso, cobre y
fosfatos. También se hallan trazas de flior y selenio. Se encuentra un 1% de
proteinas y una vasta gama de vitaminas, especialmente las pertenecientes al grupo
B, como la B6, el acido folico, el pantotenato de calcio, el inositol. La B2, la PP, la

H. ademas de su alto valor energético.

Produccién de Panela

También conocida como azlcar integral de cafia, la panela granulada es un
producto derivado de la cafia de azlcar. La cafia de azlcar se corta y transporta
hasta el médulo de proceso para la molienda en el trapiche y obtencién del guarapo
(jugo de cafia de azlcar). Una vez extraido, filtrado y decantado se somete al
guarapo a un proceso térmico por el cual va perdiendo agua por evaporacion hasta
el punto 6ptimo, momento en el cual tiene una textura melosa y se deja enfriar,
batiéndolo hasta que se solidifica en pequefios granos de panela. En el batido se
encuentra la diferencia con la chancaca en bloque. Como se puede ver la diferencia
respecto del azlcar blanco o azicar moreno, es que no hay refinado y no se afiaden

aditivos quimicos en ninguna fase del proceso.
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Figura 3. Proceso general de produccién de panela granulada

Euroecotrade Per0 indica los siguientes pasos para la elaboracion de panela:

Paso 1.

Paso 2.

Paso 3.

Paso 4.

Recepcidn de la materia prima

Transporte de la cafia desde las parcelas hasta el médulo de transformacién.

Molienda
El proceso de la molienda de la cafia se realiza en un trapiche en donde se
extrae el jugo. De esta etapa se obtienen dos productos: el jugo crudo y el

bagazo.

Filtracion y decantacion
Para la filtracién y decantacion se usa el equipo filtro-decantador. Los jugos
son trasladados por gravedad a los filtros o decantadores para realizar la

filtracion y sedimentacion de los jugos.

Almacenamiento del jugo
El almacenamiento de los jugos limpios se efectua en un deposito de acero
inoxidable y luego es distribuido por gravedad a las pailas para iniciar el

tratamiento térmico.

27



Paso 5.

Paso 6.

Paso 7.

Paso 8.

Paso 9.

Limpieza y clarificacion
Las impurezas més pesadas como la arena y el lodo se van al fondo, los
residuos livianos y el bagacillo flotan formando un colchon, el cual es retirado

manualmente; el jugo limpio sale por la parte intermedia.

Evaporacion
El jugo clarificado pasa a la paila evaporadora donde llega a una temperatura

de 86°C a 98°C, lo que permite su evaporacion.

Concentracion y enfriamiento

Durante el enfriado es necesario batir para evitar que los cristales de aztcar
se compacten o caramelicen en el recipiente metalico de enfriamiento, esta es
una etapa importante debido a que cuando se tamiza y envasa en caliente se
produce una compactacién del producto.

Cristalizacion y tamizado

El azlcar, una vez que se enfria, es tamizada en una zaranda de acero
inoxidable, la tamizadora mecéanica esta compuesta por mallas de dos
milimetros de didmetro. En esta etapa se elimina cualquier particula gruesa
de azucar que haya podido pasar en las etapas previas, quedando lista para su

envasado en las diferentes presentaciones.

Pesado y almacenaje

Se homogeniza el producto proveniente de los modulos de procesamiento de
las diferentes APPAGROP y se someten a nuevos controles de calidad para
su envasado o presentacion final para su exportacion segun los requerimientos
del cliente. El acopio se realiza para verificar el peso de cada saco y la calidad
de la panela o azucar integral ecoldgica. Aqui se entrega los comprobantes de
depdsito y se prepara la documentacion para el transporte (guias de remision,

formatos de acopio, etc.).

No existe una norma técnica que estandarice la produccion de panela en el

Peru, esto hace que presenten algunas deficiencias productivas, considerando
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que una buena practica en la produccién de panela establece que los modulos
deben ser elaborados con implementos de acero inoxidable, asimismo, que
los modulos estén completamente terminados para que cumplan con las
minimas condiciones para producir panela de manera inocua. Pero todavia
existen trapiches tradicionales en los cuales se han hecho pruebas y la panela
que se produce en ellos contiene metales; lo cual es una amenaza para la
cadena productiva, puesto que la panela es comercializada en el mercado
como panela peruana, y esto perjudica la imagen debido a que genera
elementos contraproducentes al posicionamiento de la panela peruana.

(Ancajima, Antén, Saldarriagay Urbina, 2012)

Recomendaciones generales para la produccién de panela:

> Incorporar el analisis de riesgos.

» Los productores de panela deben manejar los registros de produccion,
comercializacion de manera empresarial.

» Mayor atencion de la cadena productiva organica por parte del estado.

> Instalar més y mejores modulos de panela.

> Aprendizaje extensivo a otros productores de las practicas amigables
con el medio ambiente.

» Contar con un Plan de Conservacion de la Biodiversidad en el distrito
de Valera.

> Promocién de otros cultivos organicos.

Para detallar el proceso de elaboracion de la Panela también se tiene a La
Tobiana (2009) que considera:
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Recepcion y

limpieza

Molienda

Clarificacién

Evaporacion

Punteo y
Batido

Moldeo

Empaque

La cafia que llega del
campo se revisa para
determinar las
caracteristicas de
calidad y el contenido
de sacarosa, fibray
nivel de impurezas, se
pesa en basculas y se
pone directamente en
las mesas de lavado.
Luego la cafia pasa por
las picadoras, que
desmenuzan la cafia, sin

extraccién de jugo.

La cafia llega a unos
molinos (acanalados),
y mediante presién
extraen el jugo de la
cafa, saliendo el
bagazo con
aproximadamente
50% de fibra lefiosa.
Cada molino o
trapiche esta
equipado con una
turbina de alta
presién. Una vez
extraido el jugo se
tamiza para eliminar
el bagazo, el cual se
utiliza como

combustible.

Se elimina las
impurezas presentes
en el jugo mixto
(barros, bagacillo,
sales) conservando la
sacarosa y entregando
el jugo a la etapa de
evaporacion en
condiciones dptimas
de pH, turbidez, color
y temperatura. El
jugo de cafia se
mezcla con hidréxido
de calcio y acido
fosforico para lograr
pH éptimo y evitar

pérdidas de sacarosa.

La evaporacion del
agua contenida en los
jugos permite
alcanzar la
concentracion de
solidos apropiados
para el moldeo de la
panela. Estas
operaciones se llevan
a cabo en pailas. Los
jugos se desplazan
entre estos recipientes
por paleo manual y,
al finalizar su
transito, se

denominan “mieles”.

Esta fase de la
fabricacion de la
panela se concentra la
obtencion del
“punto”. Mediante
paleo manual se
incorpora aire a las
mieles en presencia
de calor.

El cuarto de moldeo
consta de mesas para
las “graveras” las
bateas y el depdsito
para el lavado y
escurrido de las

graveras.

El proceso de
empaque empieza
con el
enfriamiento
natural del
producto, se
realiza la seleccién
y control de

calidad.

Figura 4. Proceso de elaboracion de la Panela

Fuente: Adaptado de La Tobiana (2009). Elaboracién propia
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Descripcion de los procesos y productos en la “Asociacion de Productores
Agropecuarios Valera”

Segun el proyecto “Puesta en marcha de planta de procesamiento de panela granulada
organica, con adecuado manejo de las plantaciones de cafia de azucar, en los productores
del distrito de Valera, Bongara, Amazonas” de la Asociacion Productores Agropecuarios

se tiene:

a) Manejo del cultivo de cafia de azucar
El manejo del cultivo de cafia de azlcar por los productores de la Asociacion, no se
realizar de manera muy tecnificada, es por ello que los rendimientos estan alrededor
de 18.5 TM/Ha, siendo esto muy bajo en comparacién con el promedio nacional.
No se realiza una buena seleccion de semillas, se siembra utilizando las semillas
recolectadas de su propia produccién y a ello no se le da un tratamiento adecuado
antes de la siembra.
No se realiza una buena preparacion del terreno, se siembra mucha veces solamente
realizando una aradura primaria.
A la siembra no se realizan los distanciamientos apropiados ni los sistemas de
siembra adecuados.
Por otro no se realizan un plan de fertilizacion adecuado a la plantaciones de cafia y
muchas veces no se aplica ninguna dosis de abonamiento ello se refleja en los

rendimientos.

Alternativa de solucion:

Se podria mejorar el proceso mediante la contratacion del personal especialista de
campo quienes realizaran las actividades de asistencia técnica a os productores de
cafia de azUcar; con ello se espera realizar un buena seleccion y tratamiento de la
semilla, buena preparacién del terreno, buen manejo agronémico del cultivo y un
buen plan de fertilizacién, para ello se desarrollaran cursos permanentes, instalacion
de parcelas demostrativas y asistencia técnica permanente y personalizada a los
productores; esperando al finalizar el proyecto incrementar los rendimiento de al
menos 40TM/ha.
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b) Manejo de la cosecha y post cosecha de la cafa

Los productores de la Asociacion, realizan la cosecha de la cafia, sin tener en cuenta
el momento oportuno o son tener en cuenta el indice apropiado de cosecha, ello
cosechan de acuerdo a la disponibilidad de cafia y a la necesidad de hacer panela

granulada dentro de la Asociacion.

Alternativa de solucion:

Mediante la capacitacion y la implementacion de un paquete tecnoldgico de manejo
agronomico lo que se pretende es que los productores realicen un buen manejo post
cosecha, es decir manejar la cafia técnicamente después de la cosecha hasta llegar al
centro de acopio de la planta para ser procesada en panela granulada, con la
adquisicion de una unidad maévil (Camion de 4TM) para realizar el acopio de los
productores y llevar hacia la planta de procesamiento, teniendo en cuenta que la cafia
no se debe guardar mucho tiempo después de la cosecha ya que pierde su calidad y

su rendimiento en panela.

Recepcion de la Cafia en planta de procesamiento de panela

El tiempo entre la cosecha y el procesamiento debe ser lo méas corto posible para
evitar la aceleracion en el desdoblamiento de la sacarosa, 1o que redunda en
disminucion de la produccion de panela y de su calidad.

En la planta no debe demorar mucho tiempo hasta la molienda en el trapiche, la cafia
no debe espera por mas de tres dias, pues al sobrepasar este tiempo se presentan adin
mayores incrementos en los contenidos de azUcares reductores, lo cual se obtendra

una panela de consistencia excesivamente blanda (panela seruda).

Alternativa de solucion:

Se puede mejorar este proceso a través de la adquisicion de un camién de 4 TM,
quien se encargara de realizar el acopio en campo de la materia prima directamente
del productor hasta llevar a la planta de procesamiento, reduciendo asi

considerablemente el tiempo entre la cosecha y el procesamiento.
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d) Extracciony acondicionamiento del jugo de cafia

La cafia pasa por el molino o trapiche para ser extraido el jugo a un orden de 50 a
65%. EI molino es una maquina con tres rodillos (mazas) por los cuales se pasa la
cafia para hacer la extraccion del jugo.

El jugo crudo y sin clarificar se limpia en frio utilizando un sistema de decantacion
natural, por efecto de la gravedad. Este dispositivo retiene por precipitacion una
importante proporcion de los solidos contenidos en el jugo de la cafia, como son
particulas de tierra, lodo y arena; simultaneamente, por flotacion, el pre limpiador

separa particulas livianas como bagacillo, hojas, insectos, etc.

Obtencion de Mieles

La concentracion de los solidos solubles en el jugo crudo entre 16 y 22° Brix. La
transformacion del jugo en panela alcanza de 90 a 92° Brix y, del total de jugo
procesado, entre un 2 'y 3% se convierte en cachaza, importante en la alimentacion
animal.

Como clarificante se utiliza extractos de algunas especies vegetales como la balsa, la
malva y el cadillo, dichas plantas desprenden una sustancia babosa que luego de ser
macerada y mezclada con agua cambia de color y viscosidad; se denomina mucilago,
y se adiciona al jugo de cafia para clarificarlos.

La sustancia clarificante se sumerge directamente en el jugo cuando se alcanzan
temperaturas entre 60° y 70° C; la primera cachaza que se retira es la negra, antes de
ebullicion; luego se agrega mas sustancia clarificante para retirar la cachaza blanca,
a92°C.

Luego 12 horas antes de preparar la panela se hace una solucion compuesta por
cenizay agua. (Para un balde de 20 litros colocamos la mitad con cenizay rellenamos
el resto con agua).

Luego afiadimos la solucién de ceniza entre 200 a 600ml aproximadamente/20 litros
de jugo; teniendo como objetivo llevar el pH del jugo de cafia a la neutralidad.

El jugo de cafia obtenido de la molienda tiene un pH entre 4.3 y 5.5. El jugo obtenido
de la ceniza neutraliza dicha acides y forma grumos espumosos de impurezas. Esta
cachaza debe eliminarse antes de que el jugo comience a hervir. La adecuada

separacién de cachaza garantiza un producto de mejor calidad.
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f)

9)

La concentracion consiste en elevar el contenido de azucar en el jugo de 20% a 90%.
El tamafio final de las particulas de la panela, estan relacionadas con la aproximacion
al pH neutro del jugo de la cafia.

El Punto de Panela es la fase mediante la cual se da el punto final a la miel para
obtener la panela. Se denomina punto de galleta, que es un punto superior al de la
chancaca (mayor tiempo de hervido aproximadamente 12 minutos).

Alternativa de solucion:

Se puede mejorar, principalmente mejorando el sistema de combustion de las
hornillas, ademas incrementando algunos equipos de importancia para obtener un
producto de buena calidad, ademéas mejorando las condiciones de la sala de proceso,

dando condiciones Optimas a los operarios para que realicen un trabajo de calidad.

Obtencion de Panela Granulada
Una vez la miel ha sido batida y se aprecia la cristalizacién y presenta una nueva
textura (panela), se dispone en moldes o gaveras, adquiere su forma definitiva y se

solidifica.

Alternativa de solucion:
Se puede mejorar la sala de procesamiento, realizando el acondicionamiento del area

y con la puesta en funcionamiento de algunos equipos necesarios para el proceso.

Envasado, etiquetado y almacenamiento

Una vez que la panela en producida, esta pasa a la sala de envasado, en este lugar el
personal empaca el producto en forma manual en presentaciones de 1, 20 y 50 Kg,
en envases previamente disefiadas y elaboradas, posteriormente los productos

envasados son llevados al almacén para la comercializacion respectiva.

Alternativa de solucion:
Se puede mejorar mediante la mecanizacion del envasado y etiquetado con la
adquisicion de una envasadora y etiquetadora con la cual en forma automatica se
realizara el envasado y etiquetado de la panela bajo presentaciones de: 10 gr, 25 gr,
0.5 kg, 1 kg, 5 kg y 50 kg.
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Por otro lado se realizara el disefio y el acondicionamiento de todas las areas

para que el personal realice un trabajo adecuado y eficiente siguiendo los

parametros de las buenas practicas de manufactura.

5.5. Situacion actual de la asociacion de productores de panela de Cocachimba

5.5.1.

Principales problemas de produccion

La Asociacion de Productores Agropecuarios de Valera, es una asociacion
solida que cuenta en la actualidad con al menos 35 hectéreas de cafia de
azuUcar de aptitud panelera, cuanta con una planta de procesamiento de
panela granulada organica, con capacidad de 100 Kg/hora, sus productos
cuenta con Registro Sanitario y certificacion orgénica, pero, dicha planta
en la actualidad no vienen operando en toda su capacidad, su operatividad
esta reducido a una cantidad aproximada de 15-20 Kg/hora; por lo que el
principal problema identificado es la baja productividad y calidad de la
produccion de cafia de azlcar y procesamiento de panela granulada
organica.
Desagregando esta problematica general se tiene lo siguiente:

» Dificultad para acceder al crédito e intereses onerosos del mismo

» Precios altos de los insumos requeridos.

» Incertidumbre del productor por la acentuada fluctuacion de precios
de la panela
Ausencia de asistencia técnica al productor
Falta de mecanizacion en las labores de cultivo
Baja poblacion de plantas por unidad de superficie
Desconocimiento por el manejo de diferentes variedades de cafia
Baja fertilidad del suelo
Inadecuadas practicas de control de malezas
Bajos niveles de extraccion de jugo
Subutilizacion de los trapiches

vV V.V V V V VYV V VY

Desaprovechamiento de los subproductos de la cafia y la molienda

por desconocimiento de la tecnologia para su adecuada utilizacion.
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5.6.

5.5.2. Posibles causas de la problematica

Limitado acondicionamiento de las areas de procesamiento en la
infraestructura instalada.

Ausencia de equipos para el procesamiento de la panela granulada, en la
actualidad se tienen acondicionado algunos equipos muy artesanales,
incompatibles en cuanto a la capacidad de procesamiento, dificultando el
proceso de obtencion de la panela organica de buena calidad.
Plantaciones con limitado manejo agronémico, que permiten obtener
cosechas desincronizadas y de alta variabilidad en la calidad de la materia
prima

Débil asesoramiento técnico hacia los productores en el manejo

tecnoldgico del cultivo de cafia de azUcar.

5.5.3. Efectos en la organizacion

> Baja calidad de la panela orgéanica e disminucion de los ingresos
econdmicos de los productores econémicos.

Bajo precio de la panela organica en el mercado.

Productores de cafia de azlicar poco competitivos

Agricultores cambian de rubro productivo.

YV V VYV V

Pérdida de oportunidad de mercado.

Plan de Marketing para la asociacién de productores de panela.
5.6.1. Analisis FODA de la “Asociacion de productores de panela de
Cocachimba”

Tabla 6. Andlisis FODA de la “Asociacion de productores de panela de
Cocachimba”

Fortalezas Oportunidades

e Experiencia en la produccién de panela. e Se puede ampliar la capacidad

e Existe una Asociacion de produccion de panela. | productiva de la panela.

e Mddulos de panela produciendo al 80%.

e La Asociacion invierte en mantenimiento de la
maquinaria y equipos.
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Debilidades Amenazas

eMala cosecha de cafla puede producir |e Por presencia de lluvias, no se
fermentacion de jugos. puede sacar bien el bagazo, lo

e Productores pueden estar no preparados para | que paraliza toda la produccion.
reemplazar algin personal enfermo durante la @ Los cortes de energia eléctrica
molienda. paralizan el proceso productivo.

e Solo se cuenta con modulos basicos.

¢ Los modulos no cuentan con cerco perimétrico,
exponiendo la cafia.

Fuente: Asociacion de productores de panela de Cocachimba

Matriz FODA

El uso de todas o algunas de las fortalezas para aprovechar las oportunidades
generan las siguientes estrategias: (a) penetracién de mercado, penetrar en los
nichos de mercados que demande productos organicos priorizando aquellos que
cuenten con TLC; (b) aventura conjunta, propiciar la inversion del Estado en
infraestructura productiva para la industria panelera en el marco de la politica
inclusiva; y (c) desarrollo de productos, potenciar el incremento de la productividad
y calidad de la panela exportable. El uso de las fortalezas internas para reducir el
impacto de las amenazas externas genera la siguiente estrategia: (a) integracion por
alianza estratégica, fortalecer la capacidad asociativa de los productores de panela
asociandose a organizaciones de segundo nivel. En la tabla se muestra la matriz

FODA vy las estrategias planteadas para cada cuadrante.

Usando las oportunidades externas para mejorar las debilidades internas, surgen las
siguientes propuestas estratégicas: (a) integracion por alianza estratégica, propiciar
alianzas entre productores y centros técnicos especializados para recibir asistencia
técnica y (b) desarrollo de productos, investigacién para la mejora de la
productividad y capacitacion técnica a los productores. Las estrategias que mejoran
las debilidades internas evitando las amenazas exteriores genera la siguiente
estrategia: desarrollo de productos, gestionar un plan de fertilizacién que permita

incrementar la productividad de la cafia de azucar.

La matriz en mencién se encuentra en el ANEXO 4 (Matriz FODA)
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5.6.2. Objetivos
5.6.2.1. Objetivos de posicionamiento
»  Generar una marca.
»  Aumentar el consumo de la panela a través de participacion en
eventos (ferias)
5.6.2.2. Objetivos de ventas
»  Aumentar un 15% las ventas para el afio 2018.
»  Aumentar la utilidad neta en un 6% para el afio 2018.
»  Incrementar en 10% la participacion en el mercado local.
»  Incrementar los canales de comercializacion.
5.6.2.3. Formulacion de estrategias especificas
a) Estrategia de desarrollo de nuevos productos
Basado en la Matriz de Ansoff la estrategia que corresponderia a la
Central de Productores  Agropecuarios de AMAZONAS -
CEPROAA seria la de Desarrollo de Nuevos Productos en los
mercados que opera actualmente, esto debido a que los mercados estan
en continuo movimiento y por tanto en constante cambio, es
totalmente l6gico que en determinadas ocasiones sea necesario el
lanzamiento de nuevos productos, la modificacion o actualizacién de
productos, para satisfacer las nuevas necesidades generadas por
dichos cambios.
Tabla 7. Matriz de Ansoff
PRODUCTOS
Actual Nuevo
Actual Penetracion de mercados Deserrally e nUevos
productos
MERCADO
Desarrollo de NUeVOS | ~.. ... .,
Nuevo Diversificacion
mercados

Fuente: Elaboracion Propia
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b)

c)

d)

Estrategias de diferenciacion:

»  Dar un valor agregado a la panela.

»  Capacitar al personal en mejorar las competencias y habilidades
para responder frente a los cambios de las exigencias del
mercado.

»  Lograr una adecuada relacion entre el costo de produccion y la

calidad del producto.
Estrategias de posicionamiento:

Desarrollar una marca.
Estandarizar el producto (calidad)

Participar en ferias y eventos nacionales e internacionales.

vV V VYV V

Crear un modelo de negocios.
Estrategias de segmentacion de mercado:

En cuanto al mercado de la panela, en el &mbito nacional se pueden
identificar cinco tipos de demandantes: (a) supermercados; (b)
minoristas, comerciantes, los mercados centrales, y mercados zonales;
(c) casas naturistas y restaurantes; y (d) familias, no obstante, el
mercado externo es el principal mercado de la panela. La panela
constituye un producto organico que mejorando su competitividad
podria constituirse en un producto de exportacion no tradicional con

una buena acogida en el mercado extranjero.
»  Tener en cuenta los estilos de vida de los clientes.

> Considerando el nivel socio econémico.

>  Teniendo en cuenta los Tratados comerciales
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5.6.3.

Disefio empresarial para la produccion y comercializacion de la

panela

Tabla 8. Disefio empresarial general para la produccion y

comercializacion de la panela

Linea de accién

Estrategias generales

Produccién agroecoldgica

Implementar de buenas practicas agricolas
(BPA).

Transformacion agroindustrial

Implementacion de buenas practicas de
manufactura (BPM) y programa de higiene,

saneamiento y HACCP.

Gestion empresarial

Implementacion de la metodologia de redes

empresariales

» Las Buenas Précticas Agricolas son todas las acciones que se realizan

en la produccidn de panela, desde la preparacion del terreno hasta la
cosecha, el embalaje y el transporte, orientadas a asegurar la inocuidad
del producto, la proteccion al medio ambiente y la salud y el bienestar
de los trabajadores.

La aplicacion de las normas de BPA es voluntaria. Sin embargo, se
cree que en un tiempo cercano las BPA seran indispensables para
poder poner los productos en los principales mercados locales e
internacionales. Los consumidores estan cada vez mas interesados en
obtener alimentos sanos, producidos respetando el ambiente y el
bienestar de los trabajadores. Las BPA nacen como nuevas exigencias
de los compradores traspasadas a los proveedores. Para el productor,
la ventaja principal es poder comercializar un producto diferenciado.
La “diferencia” para el consumidor es saber que se trata de un
alimento sano, de alta calidad y seguro, que al ser ingerido no
representa un riesgo para la salud. Este tipo de producto diferenciado
le otorga al productor mayores posibilidades de venta a mejores

precios.
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5.6.4.

» Una Red Empresarial es una alianza estratégica permanente entre un
grupo limitado y claramente definido de empresas independientes
(productores), que colaboran para alcanzar objetivos comunes de
mediano y largo plazo, orientados hacia el desarrollo de la

competitividad de los distintos participantes. (Lopez, 2003.)

Aplicacién de la estrategia — desarrollo de nuevos productos
5.6.4.1. Desarrollo de la Panela como caramelos

Al igual que Mascietti (2014) se puede afirmar que: La panela, al ser un
producto regional y generalmente de produccion artesanal, no se consigue
en zonas donde el cultivo de cafia de azlcar no es la principal actividad
agricola.

Es asi que partiendo de la miel de cafia de azUcar, disponible en el mercado
local, se obtiene el producto necesario para la realizacién del ensayo
correspondiente.

El proceso de elaboracion de la panela, consta de una primera etapa de
evaporacion y batido, y una segunda fase de secado y solidificacion.

La evaporacion del producto, se debe llevar a cabo a bajas temperaturas,
durante 1 hora aproximadamente. El mismo se debe realizar en una vasija
de cobre, y con batido constante para evitar que el azucar cristalice y se
adhiera a las paredes del recipiente.

Para determinar el punto panela, se utiliz6 la misma técnica que se emplea
en la elaboracion del almibar y caramelo. EI mismo consta de finalizar el
proceso de evaporacion una vez que se obtiene el punto “bolita dura”, lo
cual implica tomar una muestra del producto con una cuchara y se lo deja
caer en una recipiente con abundante agua fria, formandose de manera
inmediata una bolita dura, a la que no se le puede dar forma con la yema
de los dedos. La temperatura necesaria para la obtencion del producto en
ese estado es de aproximadamente 120° C.

Llegado a este punto, la panela se retira de la vasija y da lugar a la segunda
fase del proceso, que consta en la solidificacion y enfriado del producto,

proceso que requiere 8 horas aproximadamente.
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Una vez que el producto se enfrio y seco, se ralla 0 muele y se utiliza para
elaborar diferentes preparaciones, ya sean productos de pasteleria, bebidas,
entre otros.

Obteniendo como nuevo producto los caramelos de panela.

Es asi que la panela en si, o productos elaborados con ella, pueden
representar una solucion a problemaéticas que aquejan la salud mundial,
siempre que sea consumida responsablemente, evitando un uso excesivo
de la misma, teniendo en cuenta su alta densidad caldrica, pero
diferenciandose notablemente del azlcar blanco refinado, por su alto

aporte en minerales, vitaminas, antioxidantes y aminoacidos.
5.6.4.2. Ejemplos de las nuevas presentaciones

Segun su forma de procesar y presentacion final tenemos dos tipos de
clasificacion los cuales son en bloques y pulverizada; estas dos

presentaciones deben tener las siguientes caracteristicas:
a. Panelaen bloques:

» Panela redonda: Este tipo de presentacion es la mas comun
dentro del mercado y su utilizacion principal es para el consumo
directo, su distribucion es a granel cominmente y en la
actualidad se esta presentando empacada por kilo. La figura

muestra una presentacion caracteristica de la panela redonda.

2

SO
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> Panela cuadrada: Este tipo de presentacion es la segunda en
popularidad en el mercado nacional, se utiliza comunmente para
consumo directo presentada por kilo; para grandes
distribuciones se vende a granel. La figura muestra una

presentacion caracteristica de la panela cuadrada:

Figura 6. Panela en presentacion cuadrada
Panela pulverizada:

Esta presentacion se utiliza cominmente como edulcorante o como
materia prima en procesos industriales y puede ser utilizada en el
consumo directo, puede venir en prestaciones de 500 gramos y por
kilo. La Figura 7 muestra una presentacion caracteristica de la panela

pulverizada:

Figura 7. Presentacion de la panela pulverizada.
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5.7. Resultados obtenidos de la encuesta a los socios de la APAV

1. ¢Hace cuanto tiempo se dedica a la produccion de la cafia?

Tiempo de produccion de cafia

W 3-6 meses W6 meses a 1l afio m1-3 afos

W 3-5 aflos W 5-8 afios M mas de 8 afios

Figura 8. Tiempo de produccion de la cafia

El mayor porcentaje de dedicacion a la produccion de cafia es mayor a los 8 afios con un
36 %, seguido de 5 a 8 afios con un 23 %. Sin embargo son pocos los agricultores que

tienen dedicacion a la produccién menor a un afio (Figura 8).

2. ¢ Cuanto es el area de terreno destinado para la siembra de la cafia?

Area para siembra de cafia

W 1/2 hectdrea M1hectdrea m2hectdrea M3 hectarea

Figura 9. Area de terreno para la siembra de la cafia

Cuentan con un 54 % de area de terreno de una hectarea para la siembra de cafia, seguido
de un 23 % de &rea de terreno de % hectarea, a diferencia del mayor area de terreno que
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son 3 hectéareas son menos los productores que se dedican a la siembra; lo que indica
menos produccion de panela (Figura 9).

3. ¢ Cuantas veces al afio se siembra la cafia?

Siembra de cafa

B 1vezporafio M2 veces poraio

Figura 10. Siembra de cafia

En la Figura 10 se muestra un 82 % de la siembra de cafia es una vez por afio y un 18 %

dos veces por afio.

4. ¢ Cuél es el periodo de la cosecha de la cafia para la elaboracién de la panela?

Periodo de cosecha de la cafia

Esemanal  Emensual 2-5veces por afio B 5 veces a mas

Figura 11. Periodo de la cosecha de la cafia para la elaboracion de la panela

El mayor periodo de la cosecha de la cafia para la elaboracion de la panela es 5 veces a

mas al afio con un 40 % y un 11 % mensual.
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5. ¢En qué presentaciones se comercializa la panela?

Presentacion de comercio de la panela

M Granel

W Empaques de 1/2 kilo
Empaque de 1 kilo

W Empaque de 5 kilos

m Empaque de 50 kilos

Figura 12. Presentacion de comercio de la panela

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracion: Propia

La mayoria de los productores utiliza la presentacion de 1 kilo para la comercializacién
de la panela con un 26 % (Figura 12), seguido al empaque de 5 kilos y 50 kilos con un 25
%, 23 % respectivamente. EI 7 % la presentacion de comercio es en empaque de % kilo.

6. Actualmente ¢ Quién determina el precio de la panela?

Quien determina el precio de la panela

M Los socios

M El mercado

Figura 13. Determinacion del precio de la panela

En la Figura 13 se muestra que el 64 % de los socios lo determina el precio de la panela.

Por otro lado el 36 % lo determina el mercado.

7. ¢Cual es la constancia de pedidos de panela por parte de los consumidores y

mercados potenciales de este producto?
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Constancia de pedidos de panela

W Semanal

B Mensual

Figura 14. Constancia de pedidos de panela

La constancia de pedidos de panela por parte de los consumidores y mercados potenciales

de este producto es el 67 % semanal y el 33 % mensual (Figura 14).

8. ¢ Cuales son los canales de comercializacion de la panela actualmente?

Canales de comercializacion de la panela

W Minorista

W Mayorista

Figura 15. Canales de comercializacion de la panela
El 56 % de los canales de comercializacion lo determina el mercado mayorista y el 44 %

el mercado minorista (Figura 15).
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9. Actualmente la asociacion ¢cuenta con alguna marca comercial? ¢Cual es?

Marca comercial de la asociacion

W Gocta

mAPPC

Figura 16. Marca comercial de la asociacion
En la Figura 16 se muestra el 78 % de la marca comercial de la asociacion con el nombre

de APPC y el 22 % con la marca de Gocta.

10. ¢ Qué medios utilizan para hacer publicidad esta marca?

Medios de publicidad para la marca

W Radio
M Redes
Sociales

m Ferias

HTv

M Pagina web

Figura 17. Medios de publicidad para la marca

Los productores de panela prefieren hacer publicidad de la marca por medio de ferias,
donde se muestra en la Figura 17 con un 55 %, seguido de publicidad en la radio con

37%. Por otro lado el 5 % utilizan la pagina web para difundir la marca.
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11. ¢Cuales serian las razones por la cual la produccion de panela no es fuente

principal de ingreso?

Razones por la cual la panela no es principal fuente de ingreso

W Turismo M Agricultura

Figura 18. Razones por la cual la panela no es principal fuente de ingreso

En la Figura 18 se muestra las razones por la cual la produccion de panela no es fuente
principal de ingreso, una de las mayores razones es el turismo con un 81 % y el 19 % es

la deficiencia de la agricultura.

5.8. Propuesta de disefio estandarizado de la produccién de panela para la
“APAV”

El disefio estandarizado del proceso y el diagrama esquematico de produccién de
panela se esquematizan y detallan en el Anexos 5y Anexo 6 respectivamente (Ver

anexos).

5.9. Estructura de costos para la produccion de panela

Costos para la produccion de la panela por area
Segun Gonzales (2009) en el “Estudio del proceso de produccion de panela en la

finca Berlin” se tiene los siguientes costos a considerar:
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a) Costos de corte, transporte y apronte de la cafia

Concepto Cantidad | Unidad | Precio Valor
(Jornal/ha) | (ha) unitario (S/.) | total (S/.)
A. Mano de obra
Corteros 60 1 ha 25.00 1,500.00
Alzadores 30 1 ha 31.00 930.00
Cocina en Apronte 1 1 1,500.00 1,500.00
Subtotal A 90 1,556.00 | 3,930.00
B. Insumos y Servicios Cantidad Unidad Precio Valor
(Dia) unitario (S/.) | total (S/.)
|\/|l;I|aS para transporte de 6 30.00 180.00
cafa
Alquiler de vehiculos 2 10.00 20.00
Subtotal B 40.00 200.00
Total Costos A+B 92 1,596.00 | 4,130.00
b)  Extraccion del jugo de la cafia
Descripcion Cantidad | Unidad de | Valor unitario/ | Valor
medida jornal total (S/.)
Personal 2 personas | 12 (jornal) 30.00 720.00
Diésel 5 Galones/Dia 5.90 708.00
c) Clarificacion
Descripcion Cantidad | Unidad de | Valor unitario | Valor
medida / jornal total (S/.)
Personal 2 personas | 12 (jornal) 25.00 600.00
Cal Yo tonelada 240.00 120.00
d) Evaporacion y Concentracion
Descripcion Cantidad | Unidad Valor Valor
de unitario | total
medida /jornal | (S/.)
Personal 2 personas | 12 (jornal) 28.00 | 672.00
e) Punteo, Batido, Moldeo y Enfriamiento
Descripcion Cantidad | Unidad Valor Valor
de unitario | total
medida /jornal | (S/.)
Personal 4 personas | 12 (jornal) 28.00 | 1344.00
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f)  Empaque

Descripcion Cantidad | Unidad Valor Valor
de unitario | total
medida / jornal
Personal 2 personal | 12 (jornal) 30.00 | 720.00
Cajas de Carton 840 Paquetes 11.00 | 770.00
Paquetes X 12
g)  Servicios Publicos

Descripcion Unidad de medida | Valor Dia | Valor Mensual

Luz Eléctrica Kw 4.520 135.60

Agua M3 2.338 70.14

Costos Acumulados por area:
. Valor Valor
Area / Descripcion Cantidad U:/:Sji%ge Unitario Total
/Jornal (S/.) (/)

Costos de corte, transporte y
apronte de la cafia
Mano de obra
Corteros 60 x ha 1 ha 25.00 | 1,500.00
Alzadores 30 x ha 1 ha 31.00 930.00
Cocina en Apronte 1 1 1,500.00 | 1,500.00
Subtotal 91 1,556.00 | 3,930.00
Extraccién de la cafa
Personal 2 personas | 12 (jornal) 30.00 720.00
Diésel 5 Galones/Dia 5.90 708.00
Subtotal 35.90 | 1,428.00
Clarificacién
Personal 2 personas | 12 (jornal) 25.00 600.00
Cal Y2 tonelada 240.00 120.00
Subtotal 265.00 720.00
Evaporacion y concentracion
Personal 2 personas | 12 (jornal) 28.00 672.00
Subtotal 28.00 672.00
Punteo, Batido, Moldeo y
Enfriamiento
Personal 4 personas | 12 (jornal) 28.00 | 1,344.00
Subtotal 28.00 | 1,344.00
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5.10.

Empaque
Personal 2 personal | 12 (jornal) 30.00 720.00
Cajas de Cartdn 840 Paquetes X 11.00 770.00
Paquetes 12
Subtotal 41.00 | 1,090.00
Total costos de produccion 9,184.00
Servicios Publicos | Unidad de medida Valor Dia Valor
Mensual
Luz Eléctrica Kw 4.520 135.60
Agua M3 2.338 70.14
Total Servicios publicos 205.74
Total Costos de produccion +Total Servicios publicos 9,389.74

Los costos de produccion cambian de acuerdo a la zona productora y al tipo de
tecnologia empleada, los costos de produccion estan divididos en la fase de cultivo
de cafia y la fase de produccién de panela: la primera incluye desde la preparacion
del terreno, pasando por la siembra y control de malezas, hasta el corte y la
adecuacion del terreno después de la primera cosecha; la fase de la produccion
incluye alce y transporte de cafia, el proceso de produccion en si y el transporte al
mercado.

En el proceso de produccion de panela, la participacion de la mano de obra
disminuye con respecto al cultivo de cafia, pero sigue siendo el componente mas
importante de los costos, sumado al de transporte.

Los fertilizantes o correctivos, los insumos como combustible, clarificadores,
reguladores de pH entre otros también tienen participacion significativa
dependiendo del tipo de produccién y las condiciones geograficas del lugar de

cultivo y de la planta de procesamiento.

Presupuesto de un Plan de Negocio en la implementacion de la Asociacion

El Plan de Negocios presentado por los mismos socios de la Asociacion de
Productores Agropecuarios Valera, propone una inversion total en Inversion y

operacion de S/. 995,346, de las cuales S/. 290,606 corresponde a la etapa de
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inversion, S/. 5,000 para mantenimiento y adquisicion de repuestos y S/. 699,740

para gastos en operacion.

Costos de Operacion (produccion y/o acopio y/o transformacion)

a.  Gastos de comercializacion

Para Gastos de comercializacion, se considera que para todos los afios el costo
sera al orden de S/. 12,000, considerando que la venta se hara en planta de
procesamiento y se necesita disponer de bolsas, costales, hilos, etiquetas y
otros de importancia. Para el marketing se considera invertir al orden de
S/.10,000 anuales, monto que sera destinado para afiches, fichas técnica,
participacion en ferias y otras acciones de trascendencia que debe ser definido
en el Plan Operativo Anual (POA).

b.  Gastos de Gestién y/o Administracion
Para gastos de gestion se considerd un costo mensual de S/. 10,579 y anual
S/.116, 000. Se considera importante fortalecer este gasto para dar el soporte
técnico y gerencia a la asociacion con profesionales de primer orden a nivel

de la Region.

c.  Gastos de Financiamiento
La OPA, necesitara de financiamiento para responder a las exigencias d
inversion y puesta en marcha del Planta Piloto. Esta inversion es al orden de
S/. 54,828 la cual se considera debe ser adquirido para ser pagado en un plazo
de 60 meses a una tasa de interés de 18%. La OPA tiene credibilidad de
financiamiento y dispone de dos alternativas a) trabajar con AGROBANCO

y b) trabajar con la Caja Sefior de Luren.

d. Gastos de manejo ambiental
La produccion de panela granulada, no genera impactos al medio ambiente
son procesos muy amigables, en donde los excedentes como el bagazo son
utilizados para la propia produccion de la panela evitando excedente que

causan dafio al medio.
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Presupuesto consolidado del Plan de Negocios elaborado por la Asociacion

Tabla 9. Presupuesto consolidado del Plan de Negocios elaborado para la asociacion

Concepto Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5

Inversion 290,606 0 0 0 0
Mantenimiento 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Operacion 699,740 673,740 673,740 673,740 673,740
Comercializacion 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000
Gestion o Administracion 126,950 116,000 116,000 116,000 116,000
Financiamiento 16,233 16,233 16,233 16,233 16,233
Manejo Ambiental 0 0 0 0 0
Otros (especificar) 0 0 0 0 0
Totales 1,160,529 832,973 832,973 832,973 832,973

El Presupuesto consolidado del Plan de Negocios, asciende a S/. 1°160,529.00, para el

primer afio, el segundo hasta el quinto se estabiliza en S/.832,973.00. El costo de Operacion

involucra mas del 50% del presupuesto consolidado, seguido por el costo de inversion y

gastos de administracion, los demas son montos menores.
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V1. DISCUSIONES

Villalta (2012), en su investigacion titulada “Beneficios de la panela producida
organicamente frente al azucar blanca”, nos dice que en las grandes industrias de azicar
blanca, el cultivo extensivo de cafia desgasta el suelo debido al laboreo excesivo con
maquinaria, las grandes cantidades de pesticidas que utilizan para el control de plagas
y enfermedades, son un dolor de cabeza para las autoridades locales y sociedades protectoras
del medio ambiente; la produccion de panela orgénica representa una alternativa a la
problematica social que genera este sistema de monocultivos y tiene ventajas sociales ya que
al ser la mano de obra familiar la empleada para esta produccion representa una fuente
importante de ingresos econdémicos para este sector. A pesar de esto la falta de capacitacion
técnica en administracién comercial es un problema latente y al existir grandes cadenas de
comercializacion hace que el precio de venta, que llega hasta el consumidor final, sea
excesivo, produciendo rechazo del producto; Villalta, (2012) concluye que la
comercializacion directa de la panela por parte del productor asegura el mayor indice de
ganancia ya que no pasa a intermediarios y de éste modo se evita el problema planteado
anteriormente, con respecto a las menciones anteriores por los autores, guarda relacién con
la investigacion realizada ya que la constancia de pedidos de panela por parte de los
consumidores y mercados potenciales de este producto es el 67 % semanal y el 33 %
mensual; el 56 % de los canales de comercializacion lo determina el mercado mayorista y el
44 % el mercado minorista si bien es cierto se esta posicionando en mercados de mayor
exigencia como un producto de alta calidad, por la integridad de sus componentes

vitaminicos y minerales, ya que aumentan la calidad de este producto.

Las empresas del sector panelero reconocen que sus costos de produccion no son
competitivos, lo que se debe en especial a los altos costos de la materia prima, generados
principalmente por el costo de los insumos para el cultivo de la cafia. También reconocen
que los precios del producto tampoco son competitivos, lo que se debe ademas del alto costo
de produccion a deficiencias en los aspectos administrativos y de comercializacion (Barajas,
2012). Por otro lado en la presente investigacion se muestra que el 64 % de los socios lo
determina el precio de la panela y el 36 % lo determina el mercado.

Otro punto importante es la tecnologia utilizada para la elaboracion de la panela y la
organizacion de los productores; un ejemplo de ello nos muestra Lopez & Amaya (2014),

donde realiz6 un estudio socioeconémico del subsector panelero en el departamento de
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Morazan, encontrando que la extraccion del jugo de cafia se realiza de manera artesanal o
rastica; utilizando mayormente el trapiche de hierro accionado por bueyes y dénde no ha
existido ningun tipo de asistencia técnica ni capacitacion, para el subsector haciendo
mucha falta para mejorar la productividad, industria, presentacion, inocuidad y eficiencia
de las unidades productivas. Ademas la poca organizacién hace que los productores
compitan entre ellos por acaparar el mercado, disminuyendo costos de produccion pero
dejando de lado la calidad del producto ofrecido. Ademas de esto los niveles de
productividad de esta industria son bajos, debido a que la industria panelera se ha estancado
en un estilo muy tradicional y no se ha diversificado para buscar la generacién de otros
productos mas especializados que le representen valor agregado a la produccion a traves de
la diversificacion (Barajas, 2012). Del mismo modo es baja la tecnologia para la elaboracién
de panela en la investigacion realizada también una de las desventajas del incremento de la
productividad de la panela es que los productores de panela prefieren hacer publicidad de la
marca por medio de ferias, donde se muestra en la figura 10 con un 55 %, seguido de
publicidad en la radio con 37%. Por otro lado el 5 % utilizan la pagina web para difundir la
marca. Sin embargo Espinosa (2010), en su investigacion titulada “Gestion Tecnoldgica en
el sector de la Produccion de Panela” nos dice que la adquisicion de los sistemas de
produccion de panela a vapor por una caldera son necesarios para que el producto sea
rentable. Ademéas es necesario acompafiar la adquisicion de nueva tecnologia con
capacitacion en el manejo de las mismas y reevaluacion de todos los procesos. La Unica
forma para permanecer en el mercado y ademas ser competitivo es mejorar la calidad del
producto y optimizar el rendimiento de la materia prima a fin de obtener mayor

productividad.

Es necesario fortalecer y hacer extensivas las estrategias de negocios a todas las empresas
del gremio, para lo cual se requiere la implementacién de una estrategia general de
cooperacion que se base en alianzas estratégicas entre las empresas, para que se superen las
debilidades en los sistemas de mercadeo y falta de inversidn, y asi encontrar soluciones a las
amenazas que inciden especialmente en los precios de la panela, para lo cual se debe tener
en cuenta que se tienen oportunidades en aspectos como la demanda de los productos y
apertura de nuevos mercados, complementadas con fortalezas comunes en relacion a su
calidad y cumplimiento ante los clientes (Barajas, 2012). Con respecto a la investigacion

realizada se recomienda identificar estrategias que permitan un crecimiento y desarrollo,
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tanto en volumen como en calidad, las mismas que se pretenden desarrollar mediante la
colaboracion de entidades nacionales, de tal manera que proporcionen un crecimiento
integral, y que generen valor tanto a los productores como a la sociedad, por estar este
producto inmerso en esta de manera tradicional y culturalmente, lo que permite disefiar un

plan que posibilite el crecimiento econémico y social de los productores de esta materia.

57



VIl. CONCLUSIONES

En relacion a la estrategia comercial para la Asociacion de productores de panela de
Cocachimba esta contribuird a mejorar el desarrollo econdmico y la calidad de vida de los
pobladores que se dedican a esta actividad ademas de beneficiar a los actores que guardan
una relacion indirecta con esta. El siguiente paso consiste en establecer cuales seran las
prioridades, entre estas los segmentos a los que dirigimos nuestra estrategia de captacion de
clientes o de ventas y aqui se utilizara tres estrategias (concentrada, indiferenciada y

diferenciada).

Dentro de los objetivos de la estrategia comercial tenemos en relacion al posicionamiento:
la generacién de una marca y el aumento del consumo de la panela. En relacion a las ventas:
el aumento de estas para el presente afio en un 15%, el aumento de la utilidad neta en un
6%, el incremento en la participacion del mercado en un 10% y el crecimiento de los canales

de comercializacion.

Con respecto al alcance de la Asociacion éste, esta normado por las directivas vigentes que
tenga, en este aspecto se debe poner en practica los objetivos de una asociacion que son:
lograr ventajas empresariales y de competividad, disminuir los costos, crear una mayor
oferta de sus productos, tener acceso a mejor informacion, a capital y a capacitacion en
beneficio de los miembros que lo integran.

En relacion a la ventaja competitiva del negocio es el valor agregado que debe darle al
producto es decir uniformizar la calidad, diversificar las presentaciones y lograr las

certificaciones respectivas que le permitan mejorar su negociacion.

Con respecto al aporte de la estrategia comercial a la Asociacion de productores de panela
de Cocachimba esta sera posible debido a que si se aplican las estrategias de diferenciacion
como: Capacitar al personal en mejorar las competencias y habilidades, dar un valor
agregado a la panela y si se logra una adecuada relacion entre el costo de produccién y la
calidad.se tendran mejores resultados. En relacién a las estrategias de Posicionamiento se
debe: Desarrollar una marca, participar en eventos y ferias y estandarizar el producto. Y en
estrategias de segmentacion de mercado esta se debe hacer teniendo en cuenta los estilos de

vida de los clientes.
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Vill. RECOMENDACIONES

Incentivar al mayor cultivo de la cafia de azlcar para ampliar la capacidad de produccion,
brindando capacitaciones necesarias para la aplicacion de las normas y técnicas de cultivo y

manufactura.

Realizar campafas de promocién y divulgacién de las propiedades nutricionales que posee

este producto y poder mejorar las expectativas de consumo.

Para incrementar los volimenes se recomienda buscar la produccién de zonas aledafas y la

diversificacion de sus productos.

Dar continuidad a las transferencias de tecnologias como también a la transferencia de
conocimientos en cuanto a las formas de elaboracion de panela y formas de cultivo de cafia,

de acuerdo a las nuevas investigaciones realizadas por los entes encargados.

Realizar inversién en investigacion, innovacién y desarrollo para determinar nuevas
oportunidades de mercado, asi como el impulso y soporte para la creacion de marca ya que
el producto es organico esto nos permite generar liquidez y fortalecer el liderazgo como

corporacion.
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ANEXOS

64



ANEXO 1. Planta procesadora de la asociacion de productores de panela de Cocachimba.

En la fotografia se muestra la Planta procesadora de la asociacion de productores de panela

de Cocachimba.
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ANEXO 2. Recoleccion de datos.

Aplicacion de la Encuesta a los socios de la Asociacion de Productores Agropecuarios
Valera - APAV.
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10.

11.

ANEXO 3. Modelo de encuesta a los socios de “APAV”

¢Hace cuénto tiempo se dedica a la produccion de la cafia?

a. De3a6 meses [] d. De3ab5afios []
b. De 6 mesesalafio [] e. De 5a8aifos []
c. Dela3afos [] f. Masde8afos [
¢ Cuénto es el &rea de terreno destinado para la siembra de la cafia?
a. Y hectéarea [] c. 2 hectareas]
b. 1 hectarea [] d. 3 hectareas ]
¢ Cuantas veces al afio se siembra la cafia?
a. 1vez porafio [] b. 2 veces por afio []
¢ Cudl es el periodo de la cosecha de la cafia para la elaboracion de la panela?
a. Semanal [ c. De 2 a5 veces por afio
b. Mensual [ d. De 5 vecesamas
¢En qué presentaciones se comercializa la panela?
a. Agranel [] d. Empaque de 5 Kilos
b. Empaque de % Kilo [] e. Empaque de 50 Kilos
c. Empagque de 1 Kilo [] f. OtoS ..ovvvveeeeenn..
¢Actualmente quién determina el precio de la panela?
a. Los socios [] C. Otro.............
b. El mercado []

00 0o

¢Cudl es la constancia de pedidos de panela por parte de los consumidores y mercados

potenciales de este producto?

a. Semanal [ b. Mensual [
¢Cuales son los canales de comercializacion de la panela actualmente?
a. Minorista [ c. Otro.......

b. Mayorista []
¢Actualmente la asociacion cuenta con alguna marca comercial? ¢ Cuél es?

& S b. No [

¢ Qué medios utilizan para hacer publicidad esta marca?
a. Radio [ ] c. Redes Sociales ] e. Ferias]
b. Tv [] d. Paginawep [ f. Otro.......

¢ Cuales serian las razones por la cual la produccion de panela no es fuente principal de

ingreso?
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ANEXO 4. Matriz FODA de la “APAV”

MATRIZ FODA

Debilidades

Fortalezas
1. Infraestructura de procesamiento (Modulos en la zona)
2.  El producto ya tiene certificacion Organica

3. Cultivo de cafia no es afectado por plagas ni enfermedades
intensas

4.  Conocimiento en el manejo del cultivo y proceso de
transformacion

5. Producto altamente nutritivo y saludable, superior a los
edulcorantes como el azlcar

Bajo rendimiento por hectarea de cafia de azlcar

Baja calidad de panela de los productores no asociados
Falta de infraestructura de riego

Infraestructura productiva de los modulos de panela
incompletos

5.  Falta de buenas précticas agricolas en el cultivo de cafia

el AN

Oportunidades

FO: Explote

DO: Busque

La firma de tratados de libre comercio representa un factor que
aumenta la competitividad de la panela al estar libre de aranceles.

El desarrollo de la infraestructura del puerto de Paita portuaria por las
concesiones al sector privado permitira contar con mayores facilidades
para la exportacion de panela granulada.

La industria de la panela representa una alternativa para mejorar la
calidad de vida de los pequefios productores por el incremento de sus
ingresos en comparacion con los productos tradicionales (chancaca,
aguardiente, entre otros).

El creciente interés de la poblacion mundial por el consumo de
alimentos saludables y organicos representa una oportunidad de
desarrollo productivo para la panela al ser un producto nutritivo y
organico.

La existencia de centros tecnoldgicos agropecuarios (Instituto Superior
Tecnoldgico Pert Japon, Universidad Nacional Toribio Rodriguez de
Mendoza de Amazonas) genera disponibilidad de recurso humano
formado para capacitar a los productores de panela de la zona.

Los Proyectos por desarrollar que implementara el Gobierno Regional
y la Direccion Regional Agraria dentro de la politica inclusiva
incrementaran las capacidades de los pequefios y medianos
productores mediante la asesoria técnica.

Penetrar en los nichos de mercados que demanden productos
organicos priorizando aquellos que tienen TLC.

Propiciar la inversién del Estado en infraestructura productiva para
la industria panelera en el marco de la politica inclusiva.

Potenciar el incremento de la productividad y calidad de la panela
exportable.

Propiciar alianzas entre productores Yy centros técnicos
especializados para recibir asistencia técnica.

Investigacion para la mejora de la productividad y capacitacion
técnica a los productores.

Amenazas

FA: Confronte

DA: Evite

Incertidumbre ante el riesgo de crisis financieras internacionales puede
generar una depreciacion del tipo de cambio y una disminucion de las
exportaciones afectando a los productores de la panela.

Las condiciones climatoldgicas adversas asociadas al cambio
climatico y la presencia del Fenomeno del Nifio puede ocasionar
cuantiosas pérdidas y bajos rendimientos de produccion de cafia de
azucar.

La insuficiente conciencia asociativa en los productores de panela
afecta el desarrollo y crecimiento de la cadena productiva.

Los conflictos sociales en protesta a iniciativas de inversion de caracter
extractivo (mineria) puede afectar el normal funcionamiento de la
cadena productiva de la panela por el bloqueos de carreteras, cierre de
locales comerciales, restriccion de los servicios, entre otros.

Fortalecer la capacidad asociativa de los productores de panela
asociandose a organizaciones estables.

Gestionar un plan de fertilizacion que permita incrementar la
productividad de la cafia de azucar.

Fuente: Adaptado de Ancajima, Anton, Saldarriaga, y Urbina, (2012).
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ANEXO 5. Proceso de produccion estandarizado de la panela
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Fuente: Adaptado de Ingenio azucarero San Carlos (2008). Elaboracién propia.
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ANEXO 6. Diagrama esquematico de la produccion de panela
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Fuente: Adaptado de Ingenio azucarero San Carlos (2008).



