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Resumen

Este articulo presenta el andlisis de las razones que explican la escasa competitividad del sector
manguicola del departamento de Sucre (Colombia) y la identificacion de variables y actores estratégicos
sobre los cuales los manguicultores podrian ejercer influencia para impulsar un desarrollo positivo y con
ello mejorar la competitividad. El articulo resalta la importancia de agregar valor al producto desde el
ambito de la gestion de la calidad como una apuesta que los manguicultores podrian aprovechar para
posicionarse en el mercado.
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Abstract

This article presents the analysis of gaps that keep the mango sector of the department of Sucre
(Colombia) with little competitiveness as well as the identification of variables and strategic actors on
which the mango culturists could exert influence to promote positive development and thereby improve
competitiveness. The article highlights the importance of adding value to the product from the field of
quality management as a bet that the mango culturists could take advantage of to position themselves in
the market.
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1. Introduccion

El desarrollo de transformaciones en el
sector agro, de la produccion tradicional a la
intensiva, implica no solo la adquisicion de
las herramientas adecuadas, sino el desarrollo
de variables internas, la inclusiéon de actores
externos que apalanquen los procesos y el
cumplimiento de las metas trazadas a nivel
interno. Atendiendo a la premisa anterior,
en este articulo se exponen estrategias
diferenciales desarrolladas a partir del analisis
de un sistema de produccién (manguicultura, en
el departamento de Sucre-Colombia).

El sector agro, como el cualquier otro,
requiere de planeacidon, ejecucion coherente
de las estrategias, evaluacion permanente de
los procesos y resultados y adaptacidon ante
los movimientos del mercado. En torno a la
planeacion estratégica Porter (1982) sefiala
que esta requiere el analisis de varios factores
internos y externos a la organizacion (variables)
las fuerzas que mueven la dinamica del sector
(actores), las cuales son base fundamental
de este estudio. Asi mismo, Porter (2009)
subraya que la agregacion de valor se puede
ejecutar mediante acciones estratégicas como
la elevacion de los niveles de productividad, la
eficacia en los procesos, la reduccion de costos 'y
la diferenciacion. Agregar valor es producto del
analisis sistematico del interior y el contexto de
la empresa, asi como del producto mismo y las
necesidades del cliente. Al respecto,Guerra &
Aguillar (2002) aseguran que el valor agregado
en los agronegocios esta en la produccion, ya
que estas son ventajas creadas o aprovechadas
que resultan de un proceso de analisis y la
construccion de una estrategia. Esta ultima la
catalogan como una necesidad inminente en el
sector.

En regiones emergentes como este
departamento la  identificacion de las
potencialidades productivas es de vital
importancia para el apalancamiento de los
procesos de desarrollo social y econémico. En
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este sentido, Asohofrucol (2006) priorizd la
estimulacion de la produccion manguicola en el
departamento de Sucre atendiendo aptitud de la
tierra para el cultivo mediante el Plan Nacional
Fruticola (PNF) y sefiald6 como meta al 2022
aumentar el area sembrada de mango a 3.700
hectareas, las cuales estarian destinadas 50% al
mercado internacional, 30% a la agroindustria
regionaly el 20% restante al mercado interno. Sin
embargo, a corte de 2014 solo en 322 hectareas
se cosechaban 3.860 toneladas de mango de las
cuales el 90% quedan en el mercado interno,
incumpliendo las metas trazadas.

Entre las ventajas competitivas del sistema
se destaca, segln cifras de DANE (2014), que
el rendimiento por hectarea, que a pesar de la
condiciones rudimentaria del cultivo,esde 10,52
ton/ha superior a la de Cundinamarca (10,34 t/
ha), primer productor nacional, que cuenta
con mejores condiciones de produccion. Esto,
sumado a las condiciones edafoclimaticas de la
zona permitieron que el Plan de Transformacion
Productiva PTP (2013)sefialara al departamento
de Sucre como uno de los territorios a nivel
nacional con potencial exportador en mango.

El incumplimiento en las metas del PNF,
la inefectividad de los proyectos de siembra
apalancados por el orden gubernamental,
asi como las fallidas alianzas productivas
son evidencia de problemas del sistema y
poco aprovechamiento de las fortalezas y
oportunidades que el entorno tiene para el
sector. Por ello se evidencid la necesidad de
identificar qué estrategias requiere el sistema
para alcanzar un escenario Optimo a futuro,
movilizando positivamente las variables
estratégicas del sistema, los actores externos
que lo influencian para lograr las metas que los
productores desean alcanzar. Es por ello que la
apuesta de este articulo es mostrar que mejorar
la competitividad de la manguicultura en Sucre,
con miras a procesos de exportacion, es posible
con la aplicacion de estrategias propias creadas
a partir de un analisis interno y en la aplicacion
de estrategias para agregar valor al producto.

UNIVERSIDAD LIBRE, SEDE CARTAGENA



Jorge Del Rio Cortina, Diego Cardona Arbelaez, Shary Janice Pérez Olascuaga

https://doi.org/10.18041/2382-3240/saber.2018v13n1.2083
2. Metodologia

La aplicacion de un andlisis estructural
prospectivo, basado en el método de escenarios
planteado por Godet, M. (1979) y el desarrollo
de un benchmarking mediante un analisis
documental permitio el estudio del sistema.
Como parte de la prospectiva se desarrollaron
talleres participativos con 50 productores,
en los cuales se identificaron 80 wvariables
representativas del sistema que se analizaron
en el software MicMac para determinar las
6 variables estratégicas. En base a estas, se
efectu6 el benchmarking a fin de monitorear

el comportamiento de dichas variables
en referentes nacionales (Cundinamarca)
e internacionales (India y México) para

determinar las brechas.

Usando las wvariables estratégicas, se
desarrollaron los escenarios de futuro posibles en
el software Smic-Prob, Godet (2000), arrojando
como resultado las matrices de probabilidad
simple, de probabilidad condicional SI
realizacion y la de probabilidad condicional NO

Plano de losd

realizacion con las cuales se crea el histograma
de los Extremung. Cada barra del histograma
representa un escenario probable ubicado de
mayor a menor probabilidad de ocurrencia
en su orden, tendencial, optimista y alternos.
Una vez identificado el escenario optimista
o deseado (111111) se asocio la informacion
obtenida en el benchmarking para concretar
estrategias que apuntaran al desarrollo de las
variables estratégicas. Debido a la amplitud
de acciones identificadas se aplicé una matriz
IGO, planteada por Francisco José Mojica
(2008) para priorizarlas por importancia y
gobernabilidad, determinando asi la prioridad
para la aplicacion de las estrategias.

3. Resultados

Una vez identificadas las 80 variables
base, mediante una matriz DOFA desarrollada
en talleres participativos, se analizaron en el
software Min Mac de acuerdo a su relacion de
influencia directa, arrojando como resultado el
plano de desplazamiento del Grafico 1.
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Grdfico 1. Plano de desplazamiento- Directo/ Indirecto
Fuente: Elaboracion propia con Sofware MicMac (2017)
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Como se aprecia la bisectriz identifica en el
cuadrante I1 (zona de conflicto) las seis variables
estratégicas del sistema, es decir las variables
mas influyentes y mdas dependientes del
sistema. Las cuales son: planeacion estratégica
(PlanEstrat), diversificacion del mercado
(DiverMerc), diversificacion del producto
(DiverProd), estrategia competitiva (EstComp),
procesamiento Agroindustrial (ProsAgroin) y
gestion de la calidad (GCalidad).

Una vez conocidas las variables se procedio
a la identificacion de los actores o fuerzas
que mueven el sector, para asi visualizar
los movimientos positivos o negativos que
pueden ejercer sobre las variables estratégicas
identificadas, esto fue fue posible con Ia
aplicacion de la herramienta Mactor, de Godet
(2000), en la que se insertaron los datos de
cada uno de los actores identificados y de
los objetivos de cada una de las wvariables
estratégicas para posteriormente cruzarlos en
la Matriz de Influencia Directa (MDI) y en la
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Matriz de Posiciones Valoradas (2MAQO) con
la colaboracién de los expertos. Ejecutada
estas matrices se despliega el Histograma de
Relaciones de Fuerza MMIDI (Gréafico 2), en
la que se identifica la influencia que cada actor
ejerce sobre el sistema.

Es asi como los actores mas influyentes son:
Gremio Politico de Sucre, Instituto Colombiano
de Certificacion (Icontec), Invima, banca
nacional, asociacion de yuqueros, Procolombia,
Ministerio de Comercio (MinComercio),
Fondo de Financiamiento Agrario (Finagro),
Compafiia Embazadora del Atlantico (CEA),
Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural
(Minagro), Fedemango, Corpoica, Plan
Nacional de Transformacion Productiva (PTP),
y secretarias de agricultura municipal (Sincé-
El Roble). Estos actores son indispensables
en la estructuracion de las estrategias, puesto
que su influencia puede mover positiva o
negativamente una variable hacia el logro de
los objetivos estratégicos.

Histograma de relaciones de fuerza MMIDI
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Gremio palitico de Sucre
Instituto colombiano de Certificacion

Invima

Banca Nacional [15]

Asociacion de Yuqueros de Valencia

Procolombia ]
Ministerio de Comercio [Z] ]
Fondo de Financiamiento Agrario J
Compafiia Embazadora del Atlantico [11] ]
Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural [.7] Jj
Fedemango |

Corpoica ]

Plan de Transformacion Productiva (MinCom ]
Secretarias de Agriculturas Since- El Roble j
Aschoirucol ]

Gobernacién de Sucre b

Asociaciones de Cordoba, Bolivar, Magdalen ]

Supermercado especializado en Frutas Surtif

Viveros certificados La bonga (Cordoba)

Pulpas Bontfruit

Productores de mango Valencia- GrilloAlegr

Supermercados La Gran Colombia

Agrofertilizanes Stoller

Instituto Colombiano Agropecuario
Intermediarios comerciales

Unidades Municipal de desarrallo econémico

Universidad de Sucre

HOLIWWVLIE HOSd 8

Grafico 2. Histograma de relaciones de fuerza MMIDI
Fuente: Elaboracién propia con Sofware Mactor ((2017)
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Las variables estratégicas permiten trazar
objetivos aterrizados a la realidad de los
manguicultores del caso de estudio y determinar
como los actores, identificados como
influyentes, pueden aportar al cumplimiento

de dichas metas. En este sentido, y con ayuda
de los expertos, se identificaron los objetivos
estratégicos a mediano plazo (15 afios), tal
como se muestran en la Tabla 1

Tabla 1.

Objetivos estratégicos
VARIABLES OBJETIVOS ESTRATEGICOS TITULO CORTO
Diversificacién 10% de participacion en el mercado de mango en fresco nacional. MasMercad
del mercado

< El1 60% de los cultivos caseros o extensivos aplicara normas

Gestion de la . . . . .

. técnicas y fitosanitarias para estar certificados y con ello permitir ~ Certificar
calidad . . .

el ingreso del producto al mercado internacional
. . o :
Planeflc-lon Aplicar en un 100 /0 la propgesta de valor para competir en el ValorAgreg
estratégica mercado nacional e internacional.
Diversificacion Producir dos variedades de mango para competir en el mercado .
. . . MasTiposMa
del producto nacional e internacional
Procesamiento Procesar el 40% del mango producido en productos de consumo .
. . . ProAgroind
agroindustrial masivo (pulpa, compotas, snacks, congelados, etc.).
. Implementar en un 80% la estrategia competitiva que
Estrategia . Ce . . .
o potencialice la comercializacion del producto a nivel nacional e Estrategia

competitiva

internacional

Fuente: elaboracion propia

3.1. Escenarios de desarrollo

En este apartado se encuentran los escenarios
o futuros que podrian darse en el sistema
de estudio. Con los objetivos estratégicos
ingresados en el software Smic-Pro se analizo6

Probabilidades

[T
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=
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=1
®Cc
P
1: MasMercado 0,5 ﬁ
2 - Certificar 04 E
3 : ValorAgreg 0313
4 MasTiposMa 0,6 %
5 ProAgroind 033
6 : Estrategia 05 2

con los expertos la probabilidad de ocurrencia,
la  probabilidad simple, probabilidades
condicionales si realizacion, y la probabilidades
condicionales si no realizaciéon de cada uno,
cuya calificacion oscilaba entre 0, no ocurrira;
y 1, ocurrira, como se muestra a continuacion:

Probabilidades Simples

T
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=3
o
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=i
als
=
iF
1 : MasMercado 05 ﬂ
2 : Certificar 0,4 E
3 : ValorAgreg 0313
4 : MasTiposMa 0,6 %
5 - ProAgroind 033
G : Estrategia 05 2
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Probabilidades Condicionales Si realizacion
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Con dichas matrices se crea el histograma
de los Extremung en el cual se identifican
las posibles combinaciones de variables,
convirtiéndose de esa manera en un escenario
probable para el sistema de estudio. Cada barra
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Probabilidades Condicionales Si no realizacion

opeoIBSEN
Jeaye]
Gaubyiojepn
epsodi) sep
puiosByold
eifalensy

:MasMercado |0 |0,3|0,3 (0,3 (03|02
: Certificar 040 |03(03|03(03
- ValorAgreg 02(03|0 (0302|032
:MasTiposMa |04 (04 |05|0 (04|04
- ProAgroind 02(03)|02|02|0 |03
- Estrategia 03|03|02(02]|02|0

193dx I-F0MdY LIdI-HOSdN @

| ;f B[ | paf =

del histograma representa un escenario probable
y esta acompafiado de un nombre numérico de
seis digitos que representa cada una de las 6
variables estratégicas.
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o1 - 1 Hh

- 1o

Grdfico 2. Histograma de los Extremung

Fuente: Elaboracién propia con sofware Smic-Pro (2017)

En el tercer peldafio se ubica el escenario
apuesta (111111) o el deseado para el sistema
en estudio. En este escenario apuesta las 6
variables se desarrollan positivamente en pro
de la visualizacion a futuro determinada por los
actores del sistema. Este escenario se convierte
en la meta a lograr. Como se puede identificar el
escenario apuesta tiene un porcentaje de posible
ocurrencia del 16,5% lo que no lo hace muy
distante del escenario Alterno 1, sin embargo
si mantiene una diferencia sustancial de 17,2%

138

con respecto al escenario tendencia del sistema.
El escenario apuesta o deseado, denominado
por los expertos y productores del caso como
“Mango made in Sabana” donde las variables
estratégicas se desarrollan positivamente en
favor del éxito del negocio.

3.2. Brechas con los competidores

Las variables estratégicas son la base
para el desarrollo de un benchmarking. Con
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9 LP lanEstrat LEstCom P ] t}i\ﬂeerd w LGCalidad l @ ProsAgroin ] | DiverMerc
*Varishles: i +Variables: +Variables: +Variables: i +Warizbles: + Varizbles:

1 Bolfticside Asaciatividad Demanda, Hormas Cooperacidn Deman da,
desarrollo rual, , COOparacion presupussto, técnicas, puiblico- narmas
ArECEacom pliblico- condiciones nivel de privada, técnicas,

1 *Actores: privada adafoclimatic aducacian, Priorizacidn, asodatividad
Froductoras' + Actores: as, ddo priorizacidn Liderazgo + Actores:
yGA, TP, Praductores fenoldgico del * Actares: Frocolombia,

1 Idincom ercio, Wy GA, * Actores: subsector, Productores Mincomercio,
Minagra Fedemango, Finagro, asod atividad Wy GA, Fedemango,

FTF, Froductores «Actores! Minagra, FTF,
1 Asohofrucol VyGA Froductores FTF, Surtifruber,
Fedemango, Wy GA, Fedemango CEA
Cormpaoica, lcort ec, lca,
1 Viveros Whieros
certificados, cantificados,
Asohofrucal, Corpoica.
Minagro
\
|
Probabilidad del 16,5% de ocurrencia
2016 2020
Grdfico 3. Escenario Apuesta: Mango made in Sabana
competidores de India y Meéxico, lideres internacional. En la Tabla 2 se identifican las
en produccion y comercializacion a nivel brechas identificadas en este aparte.
Tabla 2.

Brechas de desarrollo entre caso de estudio y competidores

VARIABLE

BRECHA

PlanEstrat

Existe una nula planeacion del negocio, falta de analisis, proyecciones y puesta en marcha
de estrategias eficaces para incentivar el mejoramiento continuo.

DiverMerc

Los intermediarios son quienes mueven la comercializacion del producto ya que no existe
ningun contacto o convenio con empresa trasformadora y los productores, a pesar de estar
asociados, no estan organizados internamente, lo que les impide contar con roles y funciones
definidas, especialmente en el area comercial.

DiverProd

Los competidores internacionales han optado por diversificar la produccion con varias
variedades de mango, especialmente los de tipo exportacion (mangos amarillos y rojos),
mientras que los manguicultores de estudio, por tradicion, tienen como producto bandera el
mango de hilaza destinada a la industria de jugos regional, sin perspectivas de exportacion
debido a la fragilidad y problemas fitosanitarios del producto.

EstComp

No existe una estrategia competitiva definida.

ProsAgroin

El mango fresco producido no sufre transformaciones en otros productos derivados ypor
ende no hay comercializacion en este orden. En cambio, entre los competidores existe,
especialmente en India, existe una amplia gama de productos como deshidratado, salsas,
mermeladas, ates, jugos y dulces, etc que tiene un valor comercial significativo en el
mercado local e internacional.
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VARIABLE

BRECHA

GCalidad

Sistemas de siembra: La diferencia fundamental se centra en que el caso de estudio no
cuenta con cultivos extensivos y los arboles no son sembrados a distancias adecuadas para el
correcto desarrollo del fruto; asi mismo, no se implementan técnicas de monitoreo y estudio
de suelos y agua, lo que evita un control de las condiciones del cultivo y sus necesidades
nutricionales.

Manejo del cultivo: Los arboles no son sometidos a las podas regulares, ni a controles de
plaga o maleza procesos vitales para que el arbol logre mayor productividad y el cultivo sea
eficiente.

Recoleccion del fruto: Los competidores manejan varias técnicas que van desde la
implementacién de mayas en los arboles, hasta brazos mecanicos y el mango es trasportado
por vehiculos pequefios para evitar dafios desde el cultivo hasta el lugar de tratamiento o
almacenamiento, hecho que dista mucho del trasporte a mano o en vehiculos de traccion
animal que hacen los manguicultores de estudio.

Tecnologia asociada a la calidad: En el proceso productivo es nula la implementacion de
sistema de riego, procesos de fertilizacion o biofertilizacion. Asi mismo, el mango, al ser
cosechado, no es sometido a ningun tratamiento hidrotérmico o de esterilizacion. Dichos
procesos son de gran importancia en los territorios indios y mexicanos comparados.

3.3. Estrategias

Tabla 3.
Matriz IGO

Fuente: elaboracién propia (2017)

ACCIONES

Gobernabilidad

Importancia
F M D N

E1l

Crear propuesta para afiadir valor al mango mediante

10 5

procesamiento agroindustrial local

Obtener certificacion de exportacion ante ICA para predios
E2  productores y certificar segiin normas nacionales (Icontec) y 5 1
normas de destino de exportacion.

E3

Aplicar a programas y convocatorias estatales de apalancamiento
tecnologico (Sistemas de riego, asistencia técnica, financiero,
procesadora de mango industrial, etc.)

15

E4

Inscribir a la asociaciéon de productores a Fedemango y a
Asohofrucol para obtener acompafiamiento técnico y participar
en proyectos de la asociacion

10

ES

Participar en foros, congresos y rondas comerciales nacionales ¢
internacionales para dar a conocer el producto y obtener nuevos
compradores o proveedores

E6

Plantar hectareas de mango tipo exportacion con plantulas
provenientes de viveros certificados

10

E7

Utilizar investigaciones y personal técnico de Corpoica para
escoger la / las variedades a cultivar, de acuerdo a condiciones
edafoclimaticas

5
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ACCIONES

Gobernabilidad
Importancia

F M D N

Firmar alianzas comerciales con cadenas de supermercados
especializados en frutas (Olimpica, Exito, Surtifruver de la

E8  Sabana) y/o empresas procesadoras o comercializadoras como: 15 3
Bonfruit, Postobdn, Tropic Kit, Caribbean Exotics, Fruta Fresca

Verona, Ocati, Alimentos Naranja Verde.

Aplicar programa de manejo sanitario y fitosanitario a cultivos,

asi como uso de agrofertilizantes o fertilizantes organicos,

E9 implementacion de sistema de podas, riegos, distancia de siembra, 15 >
métodos de recoleccion y almacenamiento del producto.

E10 Explorar mercados internacionales con el apoyo de Procolombia 10 1
Importancia - total de puntos a distribuir 100 100

Fuente: Elaboracion propia

—
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Grdfico 4. Plano de gobernabilidad/ importancia

Fuente: Elaboracion propia

3.3.1. Estrategias a corto plazo

Aplicar programa de manejo sanitario y fitosanitario a cultivos, asi como uso de agrofertilizantes o
E9 fertilizantes orgénicos, implementacién de sistema de podas, riegos, distancia de siembra, métodos de

recoleccion y almacenamiento del producto.

E3

Aplicar a programas y convocatorias estatales de apalancamiento tecnologico (Sistemas de riego,

asistencia técnica, financiero, procesadora de mango industrial, etc.)
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Firmar alianzas comerciales con cadenas de supermercados especializados en frutas (Olimpica, Exito,
E8  Surtifruver de la Sabana) y/o empresas procesadoras o comercializadoras como: Bonfruit, Postobon,
Tropic Kit, Caribbean Exotics, Fruta Fresca Verona, Ocati, Alimentos Naranja Verde.
Inscribir a la asociaciéon de productores a Fedemango y a Asohofrucol para obtener acompaiamiento
técnico y participar en proyectos de la asociacion

E4

E1  Crear propuesta para anadir valor al mango mediante procesamiento agroindustrial local

E6  Plantar hectareas de mango tipo exportacion con plantulas provenientes de viveros certificados

3.3.2 Estrategias a mediano plazo

E10 |Explorar mercados internacionales con el apoyo de Procolombia

E2

Obtener certificacion de exportacion ante ICA para predios productoresy certificar segun normas
nacionales (Icontec) y normas de destino de exportacion.

E7

acuerdo a condiciones edafoclimaticas

Utilizar investigaciones y personal técnico de Corpoica para escoger la / las variedades a cultivar, de

4. Conclusiones

Agregar valor al mango producido en
Valencia y Grillo Alegre (Sucre) es una
estrategia propicia para acceder a nuevos
mercados,  aprovechando las  ventajas
productivas y edafoclimaticas de la zona,
ademas de contribuir con el desarrollo social
y econdmico de los manguicultores asociados
y la sostenibilidad del medio amiente. La
produccion manguicola en términos de calidad
y asociado a procesos de agroindustrializacion
son vitales para que el producto cuente con un
valor agregado sustancial que llame la atencioén
del cliente objetivo y sea capaz de llegar
a mercados internacionales con idoneidad
sanitaria.

La competitividad de la manguicultura en
el caso de estudio es susceptible de mejorar
puesto que la actividad cuenta con insumos
importantes desde el ambito edafoclimatico
y por la priorizacion de la misma por actores
gubernamentales. Esto, sumado a la aplicacion
de estrategias diferenciales permitira que
los manguicultores inicien un camino mas
organizado hacia el desarrollo y consolidacion
de su proyecto productivo.

Las estrategias a implementar a corto plazo
son:

1. Aplicar programa de manejo sanitario
y fitosanitario a cultivos, asi como uso de
agrofertilizantes o fertilizantes organicos,
implementacion de sistema de podas,
riegos, distancia de siembra, métodos
de recoleccion y almacenamiento del
producto.

2. Aplicar a programas y convocatorias
estatales de apalancamiento tecnologico
(Sistemas de riego, asistencia técnica,

financiero, procesadora de mango
industrial).
3. Firmar alianzas comerciales con

cadenas de supermercados especializados
en frutas (Olimpica, Exito, Surtifruver
de la Sabana) y/o empresas procesadoras
o comercializadoras como: Bonfruit,
Postobon, Tropic Kit, Caribbean Exotics,
Fruta Fresca Verona, Ocati, Alimentos
Naranja Verde.

4, Inscribir a la asociacion de productores
a Fedemango y a Asohofrucol para obtener
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acompafiamiento técnico y participar en
proyectos de la asociacion.

5. Crear propuesta para afiadir valor
al mango mediante procesamiento
agroindustrial local.

6.  Plantar hectareas de mango tipo
exportacion con plantulas provenientes de
viveros certificados.

La realidad actual identificada en el
sistema de estudio en el ambito productivo,
comercial, logistico, de procesamiento ¢

de los estandares internacionales que siguen
los territorios manguicola con mayor
reconocimiento. Disminuir las brechas en
los ambitos mencionados es importante para
que el sector sea competitivo y pueda en el
futuro competir en el mercado internacional,
para ello las estrategias indicadas en la parte
inicial figuran como hoja de ruta que puede
ser apoyada por las sugerencias desarrolladas
en la vigilancia tecnologica. En esta se
identificaron herramientas faciles de adquirir
que pueden mejorar ostensiblemente los
procedimientos, especialmente los productivos,
de almacenamiento y logisticos.

infraestructura dista en importante proporcion
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