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1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
La problemática que identificamos es como distribuir y comercializar una bebida 
Hidratante a base de panela que genere confianza y calidad hacia los 
consumidores que les agrada hacer ejercicio y rehidratarse con productos 
naturales en la ciudad de Bogotá en los parques más importantes y de mayor 
fluido de personas. 
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2 JUSTIFICACIÓN 

 
 
Este trabajo fue realizado con la intención de encontrar nuevos métodos y 
herramientas que contribuyan a distribuir y posicionar un producto nuevo 
elaborado a base de panela que permite recuperar las sales minerales que 
expulsa el cuerpo cunado se hace ejercicio, incrementando el nivel de rendimiento 
y así mejorar los resultados de las personas que lo consuman. 
 
 
Además pretendemos posicionarlo como la mejor bebida hidratante natural para el 
consumo de niños y jóvenes que deseen mejorar su rendimiento durante el 
ejercicio. 
 
Se espera que los resultados de esta investigación nos sirvan como base para el 
desarrollo de un negocio rentable. 
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3 OBJETIVOS 
 
 
3.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Estudiar, desarrollar el plan de negocios para comercializar y distribuir el nuevo 
producto bebida hidratante a base de Panela, en la ciudad de Bogotá. 
 
 
3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 

 Realizar una Investigación de Mercados para conocer la aceptación de 
producto y demanda del mercado. 

 

 Encontrar los canales de distribución adecuados para distribuir la panela y sus 
otros productos. 

 

 Crear innovación en producto, empaque y distribución logrando un impacto 
positivo en el consumidor al contar con un producto higiénico y de buena 
presentación que agrade y guste a los consumidores. 
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4 ASPECTOS METODOLÓGICOS 
 
 
Por medio de encuestas realizadas en parques donde los niños practican múltiples 
juegos deportivos se definirá el esquema de distribución par el nuevo producto ya 
que allí se encuentra nuestro mercado objetivo a atacar. 
 
Se realizaran pruebas de producto con consumidores.. 
 
Además se realizaran visitas a algunos productores de panela en las poblaciones 
de Villeta - Cundinamarca y Mariquita - Tolima ya que son regiones donde su 
economía gira en torno a la producción de Panela y son cercanas a la ciudad de 
Bogotá; para realizar Benchmarking de la distribución que realizan actualmente y 
hacer posibles contactos que nos sirvan como proveedores de panela. 
 
 
4.1 CRONOGRAMA 
 
Para el desarrollo de estas actividades hemos planteado el siguiente cronograma 
de actividades a desarrollar por el equipo. 
 
 

Tabla 1. Cronograma 
 

 
 
Fuente: elaboración propia. 

 
 
4.2 FUENTES PRIMARIAS 
 
Para las visitas que se realizaran a las regiones productoras de Panela 
seleccionadas en las ferias de cada región. 
 

1
Conseguir ventas pos de algunos almacenes

de cadenas

2 Prueba de producto

3 Visitas y entrevistas a productores de panela

4 Análisis de toda la información recopilada

5 Conclusiones

DICIEMBRE ENERO FEBREROTAREAS
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Los principales departamentos productores de panela son: Santander, 
Cundinamarca, Boyacá, Nariño, Antioquia, Huila, Tolima, Caldas, Cauca, Norte de 
Santander, Risaralda, Caquetá y Valle del Cauca, representando el 90% del total 
nacional en superficies cultivada y el 95% de la producción nacional. Siendo de 
estos, Santander el mayor productor de panela con el 22% y Cundinamarca el 
departamento con mayores áreas cultivadas con un 18% del total nacional1. 
 
La muestra para la encuesta se dirigió al grupo objetivo. 
 
Se tomó una muestra de 100 posibles consumidores de la bebida isotónica a base 
de panela para determinar su aceptación, posible consumo y preferencias al 
respecto. 
 
 
4.3 ENCUESTA PRODUCTO NUEVO BEBIDA ISOTÓNICA A BASE DE 

PANELA 
 
1. ¿Ha consumido productos a base de panela? 
 

 
 

 
 
En la pregunta 1. El 75% de los encuestados sostiene haber consumido productos 
a base de panela. 
 

                                            
1
 Corpoica – Fedepanela. (2005) Manual de caña de Azúcar. Bogotá. Pág. 20-40 

Si
85%

No
15%

N. ENCUESTAS %

SI 75 75%

NO 25 25%

TOTAL 100 100%

BASE I.D

FUENTE E.I
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2. Frecuencia de consumo 
 

 

 
 
En la pregunta 2. El 40% de los encuestados tiene un consumo diario de 
productos elaborados con Panela. 
 
3. Forma de consumo 
 

 

40%

30% 30%

¿CON QUE FRECUENCIA?

diario semanal quincenal

N. ENCUESTAS %

DIARIO 40 40%

SEMANAL 30 30%

QUINCENAL 30 30%

TOTAL 100 100%

BASE I.D

FUENTE E.I

60%

40%

¿COMO LA CONSUME?

CALIENTE FRIA
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En la pregunta 3. El 60% de los encuestados prefiere consumirla caliente. 
 
4. Intención de consumo de una bebida hidratante a base de panela 
 

 

 
 

En la pregunta 4. El 85% de los encuestados dicen que si consumirían una bebida 
hidratante a base de panela. 
 
5. Inversión por una bebida hidratante a base de panela 
 

 

N. ENCUESTAS %

CALIENTE 60 60%

FRIA 40 40%

TOTAL 100 100%

BASE I.D

FUENTE E.I

Si
85%

No
15%

N. ENCUESTAS %

SI 85 85%

NO 15 15%

TOTAL 100 100%

BASE I.D

FUENTE E.I

20% 20%

35%

25%

$ 3.000 $ 3.500 $ 4.000 $ 5.000

¿cuanto estaria dispuesto a pagar?

ZONA 1
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En la pregunta 5. El 35% de los encuestados estarían dispuestos a pagar hasta 
$4.000 pesos por una bebida hidratante a base de panela. 
 
 
6. Presentación de una bebida hidratante a base de panela 
 

 
 

 
 

En la pregunta 6. El 55% de los encuestados preferirían que la bebida venga en 
tamaño de 500 ml. 
 
  

N. ENCUESTAS %

$ 3.000 20 20%

$ 3.500 20 20%

$ 4.000 35 35%

$ 5.000 15 25%

TOTAL 100 100%

BASE I.D

FUENTE E.I

10%

20%
15%

55%

250 ml 300 ml 400 ml 500 ml

¿En que tamaño le gustaria encontarla?

ZONA 1

N. ENCUESTAS %

250 ml 10 10%

300 ml 20 20%

400 ml 15 15%

500 ml 55 55%

TOTAL 100 100%

BASE I.D

FUENTE E.I
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5 DESARROLLO DE LA INVESTIGACIÓN 
 
 
La panela es propensa a sufrir alteraciones cuando presenta concentraciones de 
azúcares reductores altas, bajos contenidos de sacarosa y alta humedad. A 
medida que aumenta su absorción de humedad, la panela se ablanda, cambia de 
color, aumenta los azúcares reductores y disminuye la sacaros en estas 
condiciones es de fácil contaminación por microorganismos. Si la panela 
elaborada posee entre 7 y 10% de humedad, es necesario transportarla, 
distribuirla y consumirla con rapidez, ya que un almacenamiento prolongado 
deteriora su calidad. A partir del 10% de humedad, la superficie se muestra 
brillante por la aparición de góticas de melaza; en estas condiciones, es imposible 
almacenarla por el riesgo de invasión microbiológica y de alteración fisicoquímica. 
 
La panela en bloque se puede empacar en costales, cartón y plástico 
termoencogible. 
 
El más recomendado es el cartón, por cumplir su misión de aislar el producto 
evitando que absorba humedad y, además, es reciclable. La panela pulverizada se 
recomienda empacarla en bolsas de polipropileno biorientado. 
 
Al revisar todo lo relacionado hoy con el proceso de comercialización de la panela, 
optamos por crear un producto nuevo a base de panela con características 
diferentes a los que existen hoy en el mercado colombiano, ya que por ser un 
producto culturalmente percibido como nutrición y bienestar para la familia será 
bien aceptado para el consumo. 
 
El producto a desarrollar es una bebida hidratante a base de panela que ayuda a 
recuperar las sales minerales del cuerpo humano cuando se ejercita, haciéndolo 
más resistente a nuevos ejercicios. 
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6 MARCO TEÓRICO 
 
 
La panela es la base de sustento de miles de familias campesinas, quienes 
producen en unidades a pequeña escala, con mano de obra familiar y afrontan 
dificultades para modernizar su producción y expandir a otros mercados. 
 
En el ámbito mundial, Colombia es el segundo mayor productor de panela y 
consumidor per cápita del mundo. Sin embargo por sus características de 
producto no transable la producción y comercialización se orienta al mercado 
interno. Corpoica, Fedepanela, Manual de caña de azúcar para la producción de 
panela, Bogotá 2000; y Fedepanela, Bases para un acuerdo de desarrollo de la 
cadena agroindustrial de la panela, Octubre 2001. 
 
 
La panela es uno de los productos de mayor consumo nacional, es soluble en 
cualquier líquido y conserva en gran parte los componentes del jugo de la caña, 
pero en concentraciones mayores. De acuerdo con el MANUAL TÉCNICO: 
Buenas Prácticas Agrícolas -BPA- y Buenas Prácticas de Manufactura -BPM-en la 
Producción de Caña y Panela, en la última década la producción creció 
anualmente a una tasa del 3,3%, lo cual fue mayor que el crecimiento vegetativo 
de la población (1,8%), lo que llevó a un crecimiento del consumo per cápita, 
principalmente a partir del año 2002. Mientras en 1994 éste era de 32,7 kg./hab., 
en el 2002 subió a 36,1 kg./hab., para ubicarse en el año 2004 en 37,3 kg./hab. Su 
mayor consumo en el mundo se reporta en Colombia, donde el 97% de los 
hogares consume panela, gracias a su bajo costo y a sus múltiples posibilidades 
de preparación. 
 
En Colombia, la producción de panela constituye una de las principales 
actividades generadoras de ingresos para más de 70.000 familias de los Andes 
colombianos. Otros indicadores de la importancia de esta actividad en Colombia 
son: involucra directa e indirectamente 350.000 personas entre productores, 
trabajadores, comerciantes y otros actores. Genera el equivalente a 120.000 
empleos permanentes. Ocupa 226 000 hectáreas en el cultivo de la caña. 
Contribuye con el 6,7 por ciento a la formación del PIB agrícola. Participa con el 
2,18 por ciento del gasto en alimentos de la población. Colombia es el segundo 
productor mundial de panela después de la India y tiene el mayor consumo per 
capita con un consumo aparente cercano a 32 kg/año. La producción panelera se 
destina casi en su totalidad al mercado nacional para su consumo directo. Se 
estima que menos del 1 por ciento de su producción se utiliza como insumo en 
procesos industriales y cerca del 0.4 por ciento se destina a la exportación. El 
valor promedio de la producción panelera del país en los años 90 alcanzó cerca de 
500 millones de dólares EE.UU. por año En el valor nutricional de la panela tienen 
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incidencia numerosos factores que van desde la variedad de caña utilizada, el tipo 
de suelo y las características climáticas, hasta la edad, el sistema de corte, 
apronte y las condiciones del proceso de producción. Entre los grupos de 
nutrientes esenciales de la panela deben mencionarse el agua, los carbohidratos, 
los minerales, las proteínas, las vitaminas y las grasas. (Corpoica, Corporación 
Colombiana de Investigación Agropecuaria 2001). 
 
Entra algunos beneficios que tiene la panela para el organismo humano 
encontramos: 
 

 Los azúcares son nutrientes básicamente energéticos, de ellos el organismo 
obtiene la energía necesaria para su funcionamiento y desarrollo de procesos 
metabólicos, los carbohidratos presentes en la panela, son la sacarosa, que 
aparece en mayor proporción y otros componentes menores denominados 
azúcares reductores o invertidos como la glucosa y la fructuosa; los cuales 
poseen un mayor, valor biológico para el organismo que la sacarosa, 
componente principal del azúcar moscabado y refinado. 

 En la panela se encuentran cantidades notables de sales minerales, las cuales 
son 5 veces mayores que las del azúcar moscabado y 50 veces más que las 
del azúcar refinado. 

 Entre los principales minerales que contiene la panela figuran; El calcio (Ca), 
Potasio (K), Magnesio (Mg), Cobre (Cu), Hierro (Fe) y Fósforo (P), como 
también trazas de Flúor (F) y Selenio (Se). 

 El Calcio contenido en la panela contribuye a la formación de una mejor 
dentadura y unos huesos más fuertes, así como en la prevención de caries, 
especialmente en los niños. En poblaciones infantiles donde la dieta incluye 
panela, la incidencia de la caries es significativamente baja; esta se explica por 
la presencia de Fósforo y Calcio que entran a formar parte de la estructura 
dental y al mismo tiempo contienen cationes alcalinos (Potasio, magnesio, 
calcio), capaces de neutralizar la excesiva acidez, una de las principales 
causas de las caries. Es además esencial para regular la contracción muscular, 
el ritmo cardiaco, la excitabilidad nerviosa y ayuda también a corregir 
deficiencias óseas como la osteoporosis que se presenta en la edad adulta. 

 El hierro contenido en la panela previene la anemia. El porcentaje de este 
mineral en el recién nacido se consume a los pocos meses, razón por la cual 
se requiere una dieta rica en hierro, para que el nivel de hemoglobina 
permanezca estable. Este nutriente fortalece también el sistema inmunológico 
del infante y previene enfermedades del sistema respiratorio y urinario. 

 Otro elemento que aporta la panela es el fósforo, pilar importante de huesos y 
dientes, participante en el metabolismo de las grasas, carbohidratos e 
intercambios de energía a través de las reacciones oxidativas de fosforilación. 
Su déficit en forma inorgánica acarrea una desmineralización de los huesos, 
crecimiento escaso en la edad infantil, raquitismo y osteomalacia. 
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 El magnesio es fortificante del sistema nervioso, actúa en la excitabilidad 
muscular y sirve como activador de varias enzimas como la fosfatasa de la 
sangre. Los niños que tienen un nivel normal de este elemento son más 
activos. 

 El Potasio es indispensable en el mantenimiento del equilibrio del líquido 
intracelular, afecta el ritmo del corazón y participa en la regulación de la 
excitabilidad nerviosa y muscular. 

 

 La Vitamina A es indispensable para el crecimiento del esqueleto y del tejido 
conjuntivo y forma parte de la púrpura visual. 

 

 Las Vitaminas del complejo B como la B1 intervienen en el metabolismo de los 
ácidos y de los lípidos. La B6 participa en el metabolismo de los ácidos grasos 
esenciales y es fundamental en la síntesis de Hemoglobina y citocromos. La 
Vitamina D, incrementa la absorción de calcio y fósforo en el intestino y la 
Vitamina C, cumple con mantener el material intercelular del cartílago, dentina 
y huesos. 

 
 
6.1 GENERALIDADES DEL MERCADO 
 
Las condiciones en que se desarrolla el mercado panelero definen el 
comportamiento de la oferta por parte de los productores y de la demanda de los 
consumidores. La producción de panela se destina casi en su totalidad al mercado 
nacional. Se estima que menos del 1% se utiliza como insumo en procesos 
industriales y cerca del 0,1% se destina a la exportación. La panela se exporta a 
países como Venezuela, Estados Unidos, Suiza, Italia, Francia y los Países Bajos. 
 
La comercialización de la panela se asimila a un mercado de competencia 
perfecta, debido a que existe un gran número de productores y un inmenso 
número de consumidores, cada uno de los cuales tiene un poder insignificante 
sobre el mercado. 
 
Para poder analizar este mercado es importante conocer las macro tendencias a 
nivel de consumo de la panela en el país con el objeto de establecer qué buscan 
los clientes en el producto, de acuerdo con la encuesta nacional de consumo 
enfocada en la investigación cuantitativa de consumo y hábitos de compra, 
efectuada en 2009 por parte de la empresa MAPROGES Ltda. con el apoyo de 
Fedepanela. 
 
Conclusiones del consumo de panela y habitos de compra según Fedepanela. 
 

 El 70% de los consumidores de panela no tienen preferencias específicas 
relacionadas con el lugar de compra o la marca, lo cual conduce a concluir que 
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es un producto que goza de una inmensa fidelidad asociada más a la tradición 
que a otras características como la calidad o el precio. 
 

 Mejoras relacionadas con el empaque del producto y la garantía de asepsia e 
higiene, son las principales demandas de los consumidores, seguidas por la 
presentación en la que se vende, aspectos que pueden ser mejorados de 
manera sencilla y significativa por los productores a bajo costo. 

 

 Como bebida caliente, el posicionamiento de la panela ocupa el tercer lugar en 
la mente de los consumidores, por encima de otras bebidas tradicionales como 
el chocolate y siendo superada únicamente por el café, sin embargo, al 
exponer a los consumidores a la influencia de otras alternativas, se observa 
una tendencia a desplazarse negativamente. 

 

 Como bebida fría, se presenta el mismo fenómeno, ocupando el tercer lugar 
después de los jugos en agua y en leche, sin embargo, al igual que con las 
bebidas calientes se observo un desplazamiento negativo al posicionarse la 
gaseosa por encima del agua de panela fría. 

 

 La tendencia de consumo marcada en el estudio, muestra cómo la mayoría de 
las familias siente que su nivel de consumo en el último año se ha 
incrementado, este comportamiento se atribuyó especialmente a que es un 
alimento que ofrece múltiples posibilidades de preparación a bajo costo ( no 
hay cifras). 

 

 Al evaluar las percepciones o creencias existentes alrededor de la panela se 
encontró que es minoritario el número de personas que las tienen, aún así, al 
indagar cuáles son estas creencias se halló que en una amplia mayoría estas 
son positivas. 

 

 Las percepciones negativas asociadas al consumo de panela, son 
prácticamente marginales, y en especial se refieren a la autenticidad el 
producto y a sus condiciones de higiene que la hacen poco apta para el 
consumo humano, percepciones que pueden ser fácilmente desplazadas al 
mejorar el empaque e incluir información relacionada con el producto en su 
empaque, como el registro sanitario, los valores nutritivos e incluso recetas 
para su preparación. 

 
A la panela se le conoce con diversos nombres: en América del sur se le 
denomina, comúnmente, “panel”; en Perú y Chile se conoce como “chancaca”; en 
Venezuela, México y Guatemala se conoce como “papelón”; en la India, y 
probablemente en muchas otras partes del Oriente, el producto se llama “jaggery”, 
o a veces, “gur” o “gul». La Organización de las Naciones Unidas para la 
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Agricultura y la Alimentación (FAO) registra la panela en sus cuentas como “azúcar 
no centrifuga. 
 
La Cadena productiva de la panela está compuesta por diversos actores privados 
y públicos, y eslabones productivos y comerciales. Los actores directos son los 
productores de caña panelera, los procesadores de caña o beneficiadores de la 
caña panelera (trapiches) y los intermediarios del sistema de transporte de la 
caña. 
 
Los eslabones comerciales de la Cadena están constituidos por mercados 
mayoristas locales, municipales y regionales, cuyos agentes directos son 
comerciantes mayoristas; ellos despachan a las centrales de abastecimientos, 
plazas mayoristas, plazas satélites, supermercados e hipermercados, cuyos 
principales actores son los almacenes de Cadena. El mercado al menudeo es 
cubierto por tiendas rurales y urbanas; los tenderos son, entonces, agentes 
directos de la mayor importancia, que colocan una buena parte del producto al 
consumidor final. Hay que anotar que una porción del mercado es comercializada 
a través de la Bolsa Nacional Agropecuaria. 
 
El sistema de apoyo institucional de estos eslabones de la Cadena se expresa en 
los organismos de vigilancia y control tales como la Superintendencia de Industria 
y Comercio, las secretarías de salud, departamentales y municipales, las Alcaldías 
Locales y la Policía. 
 
Los eslabones correspondientes al consumo están compuestos por la demanda 
del mercado nacional y del mercado externo. Los agentes son los consumidores 
finales de un público rural y urbano, la industria que usa la panela como insumo 
para productos alimenticios humanos o animales y los exportadores. Como 
actores del sistema de apoyo institucional se destacan las Ligas de Consumidores, 
el Ministerio de Comercio Exterior y Proexport. 
 
La panela puede dirigirse al mercado para consumo final en panela en bloque, 
granulada o en polvo; también como insumo de la industria de alimentos para 
consumo humano o de alimentos concentrados para animales. 
 
Con base en el estudio se definen las siguientes oportunidades y limitaciones con 
respecto a la calidad del producto 
 
6.2 CRITERIO DE DESEMPEÑO 
 
6.2.1 Oportunidades 
 

 Diversidad de presentaciones y usos de la panela. 
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 Características nutricionales de la panela por su contenido de vitaminas, 
minerales y otros compuestos requeridos en la dieta nutricional diaria que no 
están presentes en edulcorantes competidores. 

 Existencia de normatividad que rigen la calidad de los productos de panela 
(peso neto, Buenas Prácticas de Manufactura BPM, empaque y manipulación 
de alimentos). 

 Diversidad de presentaciones y usos de la panela. 
 
6.2.2 Limitaciones 
 

 Se tiene una percepción equivocada por parte del consumidor nacional sobre 
las características de la panela (color y uso). 

 No se cuenta con una segmentación de productos diferenciados por usos en el 
mercado. 

 
En este estudio se revisó detenidamente los diferentes comerciantes que venden 
el producto. 
 
Los comercializadores minoristas en la cadena de la panela y su agroindustria son 
aquellos actores que distribuyen los productos derivados de la actividad productiva 
en pequeñas cantidades, para consumo al detal, principalmente hipermercados, 
supermercados y tiendas al detal en localidades, municipios y regiones. En este 
eslabón se encuentran los precios finales al consumidor de la panela los cuales 
varían según la presentación del producto y su origen. 
 
Los supermercados, hipermercados y mini mercados como comercializadores 
minoristas, se entienden como un establecimiento comercial urbano que vende 
bienes de consumo en sistema de autoservicio entre los que se encuentran 
alimentos, ropa, artículos de higiene, perfumería y limpieza. 
 
Las tiendas locales y detallistas de abarrotes así como cooperativas y mini 
mercados, comercializan panela en pequeños volúmenes y con márgenes de 
utilidades bajos en comparación con los grandes mercados de superficie, ya que 
las grandes superficies por comprar volumen reciben mejores precios y así 
pueden marginar más alto $1.383 (www.fenalco.com.co, nov 2009). Los tenderos 
son entonces agentes directos de la mayor importancia que colocan una buena 
parte del producto al consumidor final. El precio promedio en las tiendas para un 
bloque de panela de 500g es de $1.200 (www.fenalco.com.co, nov 2009). 
 
 
6.3 PROCESO DE PRODUCCIÓN DE PANELA 
 
El proceso de fabricación de la panela está compuesto por una serie de pasos 
compuestos por el cultivo, apronte, después sigue la extracción de jugos, 
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continuando la pre limpieza y limpieza de los mismos, seguido están los pasos de 
evaporación y concentración, el punteo, posteriormente se realiza el bateo y 
moldeo y se finaliza con el empaque y almacenamiento de la panela. 
 
La materia prima para la elaboración de panela es la caña de azúcar, cultivo 
perenne que puede sembrar y cosechar durante todo el año. El beneficio 
comienza con el corte de la caña o apronte, que es transportada en burros y/o 
mulas en la gran mayoría de zonas paneleras del país. Llegada al trapiche se 
pesa en una báscula, registrado su resultado para establecer rendimientos. 
  
El proceso de extracción, se inicia pasándola a través de molinos paneleros o 
trapiches, que por presión física extraen el jugo crudo o guarapo como producto 
principal y el bagazo, material restante que se utiliza como combustible para la 
hornilla. El jugo crudo o sin clarificar obtenido debe pasarse a través de un sistema 
de pre limpieza, después pasa a tanques de almacenamiento. En esas 
condiciones el jugo es conducido a otro recipiente, donde se realiza la 
clarificación, este proceso se realiza mediante la adición de las cortezas vegetales 
floculantes. 
  
  
En esta parte del proceso se realiza el ajuste del pH, que debe fluctuar entre 5.6 y 
5.8., para ello se adiciona cal y esta evita la hidrólisis de la sacarosa y mejora la 
eficiencia del proceso porque desnaturaliza impurezas y material coloidal, las 
cuales pasan a hacer parte de la cachaza, subproducto que se aprovecha en 
alimentación animal. 
  
Se continúa la evaporación de agua aumentando de esta manera la concentración 
de azúcares en los jugos, cuando éstos alcanzan un contenido de sólidos solubles 
cercano a los 70B y adquieren consistencia de mieles que pueden ser utilizadas 
para consumo humano o continuar concentrando hasta el punto de panela. La 
producción de panela finaliza cuando se alcanza una temperatura entre 118 y 
123C (dependiendo del tipo de panela que se quiera producir y de la altura sobre 
el nivel del mar) y un contenido de sólidos solubles de 90 a 95 Brix. 
  
La panela líquida se deposita en bateas preferiblemente de acero inoxidable y por 
acción de batido intensivo e intermitente se enfría para el moldeo, el cual se 
realiza mediante el uso de elementos en madera, individuales o múltiples 
denominados gaveras, en los cuales la panela solidifica adquiriendo su forma 
definitiva. El producto frío se empaca por unidades de kilo o múltiplos de este, en 
cajas de cartón corrugado.  
 
  

http://fedepanela.org.co/images/Ca%C3%B1as.jpg
http://fedepanela.org.co/images/Apronte.jpg
http://fedepanela.org.co/images/EXTRACCION.JPG
http://fedepanela.org.co/images/CLARIFICACION1.JPG
http://fedepanela.org.co/images/Empaque%202.jpg
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Figura 1. Proceso de Producción de la Panela 

 

 
 
Fuente: Fedepanela 
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Figura 2. Trapiche 

 

 
Fuente: www.ecotur.es/ 

 
Figura 3. Mezcla de ingredientes 

 

 
Fuente: www.ecotur.es/ 

 
Figura 4. Preparación de moldes 

 

 
Fuente: www.ecotur.es/ 
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Figura 5. Panela recién elaborada 

 

 
Fuente: www.ecotur.es/ 

 
 

El principal insumo para la elaboración de panela es la caña, cuyo valor asciende 
a $1,4 millones por 60 toneladas de caña. La participación de este rubro en los 
costos totales de producción de panela es del 34%. Los demás insumos tienen 
una participación de 13% en los costos del proceso, de los cuales los 
combustibles (llantas y leña) pesan 62%; el uso de estos elementos tiene efectos 
nocivos para el ambiente, por la contaminación ambiental, deforestación y erosión 
que generan. Otro insumo importante, aunque no directamente para la producción, 
son las cajas para los empaques, las cuales participan con el 34% del costo de los 
insumos. Usualmente, se emplean entre 4 y 5 cajas de cartón corrugado por carga 
de panela, en esta zona no se emplea empaque individual para la panela. Los 
demás insumos empleados en la producción son: manteca como antiespumante, 
bicarbonato o clarol, cal y pegante para las cajas. La producción de panela emplea 
insumos químicos que son perjudiciales para la salud, aunque se usan en 
proporciones muy pequeñas. Los denominados Otros Costos, participan con el 
18% de los costos totales de proceso, de estos, el 81% corresponde al trenaje o 
alquiler del trapiche, 16% es el costo de transporte del trapiche al centro de 
acopio, en este caso el mercado de Villeta, y el 3%restante se refiere al costo del 
bodegaje. 
 
En general, la producción de caña y panela es una actividad intensiva en mano de 
obra, en todo el proceso requiere 183 jornales si el cultivo es nuevo (plantilla) y 
94jornales en las socas; esta última es la más usual en esta zona por el carácter 
de cultivo permanente de la panela. 
 
Dentro de los insumos domésticos, el alquiler del trapiche o trenaje es el que 
obtiene mayor participación, 53% del costo de los insumos, los combustibles 
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participan con un 29% y los empaques con el 16%. Como se mencionó 
anteriormente no emplean fertilizantes ni realizan control de plagas. 
 
Los componentes del costo considerados como no transables participan con el 
18% de los costos totales, de los cuales el 53% corresponde a costos de 
transporte; el 67% de estos hace referencia al transporte de insumos (semillas, 
caña) y el restante 33%, a transporte de la finca al centro de acopio. Otro factor 
importante es la tierra, la cual como se sabe es propia o de un socio capitalista y 
no se arrienda, aunque para efectos del cálculo de costos se estimó que una 
fanegada se arrienda por $300.000 por año y participa con el 44% de los costos 
de los insumos no transables. Por último, el bodegaje en el mercado participa con 
el 4% de los costos no transables y se paga por carga de panela. 
 
Los costos de producción de panela varían de acuerdo al rendimiento de la caña, 
los costos suben en la medida en que se incrementa el rendimiento puesto que se 
requiere más mano de obra e insumos para procesar el producto de la caña. En 
esta sección sólo se va hacer referencia a los rendimientos medios, es decir, 
cuando se requieren 10 toneladas de caña para producir 1 tonelada de panela. Al 
igual que en la etapa de cultivo, en el proceso de producción de panela el factor 
que más peso tiene en el costo de producción es la mano de obra, participa con 
35%. Para esta actividad se requieren 68 jornales, aunque el pago a los 
trabajadores se realiza por carga de panela de 100 kilos y no por jornal; en este 
proceso existe una marcada especialización del trabajo, por tanto el monto del 
pago depende de la actividad que cada trabajador realice, aunque en algunas 
regiones se paga a todos por igual. La remuneración a los trabajadores incluye el 
costo por carga de panela y la alimentación, la cual, según cálculos de los 
productores, asciende a $10.000 por jornal, teniendo en cuenta que se les 
proporcionan aproximadamente 6 comidas al día. 
 
El ejercicio dio como resultado el costo de producción de un kilo de panela hasta 
ponerla en el mercado más cercano, el cual fue de $500 por libra2. 
 
 
6.4 LA CADENA AGROINDUSTRIAL DE LA PANELA EN COLOMBIA 
 
6.4.1 Oportunidades en el comercio minorista 
 

 Acceso a convenios de comercialización de manera directa con productores 
y/o asociaciones de productores, para un comercio justo. 

 Condiciones de comercialización estables en volúmenes de compra y precios 
ofrecidos para agentes comercializadores y procesadores de panela. 

 Mejores márgenes de utilidad en productos de valor agregado (empaque, 
marca) 

                                            
2
 www.agronet.gov.co. 
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 Cercanía de los mercados de superficie y de las tiendas locales o detallistas al 
consumidor final, lo que permite un mejor acceso de los productos al mercado 
y un conocimiento de las tendencias de consumo. 

 Estrategias de comercialización de supermercados e hipermercados. 

 Amplio portafolio de productos con diversidad en presentación y precio. 

 Existencia de criterios de calidad para la comercialización de la panela como 
alimento. 

 
6.4.2 Limitaciones 
 

 Número de proveedores de panela limitado. 

 Heterogeneidad en productos de panela disponibles en cuanto a calidad, color, 
peso neto y empaque. 

 Largas cadenas de comercialización que dan origen a fluctuaciones en los 
precios de compra y venta de la panela. 

 Predomina el canal de intermediación para la distribución de productos. 

 Productos con un costo social no remunerado al Productor. 

 Desconocimiento de las prácticas de manejo y almacenamiento de la panela 
como alimento. 

 
En los últimos 3 años el Fondo Nacional de la Panela informo que se tiene un 
compromiso que asumieron los productores y fabricantes de panela para ponerle 
peso y empaque al producto. 
 
Se les informa la iniciativa de acogerse a las normas de Icontec para ponerle sello 
de calidad y peso a sus productos, se les acaba de hacer realidad. Lo lograron a 
través de la firma de un acuerdo Icontec. Los comerciantes, de acuerdo con el 
Fondo Nacional de la Panela (Fedepanela), decidieron acogerse a la norma 
Icontec para suministrarle al consumidor un peso exacto del producto empacado 
en 125 y 250 gramos, así como en múltiplos de 500. "La finalidad es que el 
consumidor pueda identificar el peso del producto en las cajas de cartón que son 
utilizadas para empacarlo, el cual debe resaltar en letra grande el peso total, la 
cantidad de unidades y el peso por unidad", dijo el 28 de Julio de 201º el gerente 
nacional del fondo panelero. Fedepanela informó asimismo que "para evitar 
confusiones, los productores de panela, deberán ahora tener membrete la caja del 
embalaje con el nombre del cultivo. 
 
 
6.5 MARCO CONCEPTUAL 
 
BPA: Buenas Prácticas Agrícolas; conjunto de prácticas que buscan garantizar la 
inocuidad de los productos agrícolas, la protección del ambiente, la seguridad y el 
bienestar de los trabajadores y la sanidad agropecuaria. 
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BPM: Buenas prácticas de Manufactura. Son un conjunto de herramientas, 
tecnologías, técnicas, métodos y disciplinas de gestión para la identificación, 
modelización, análisis, ejecución, control y mejora de los procesos de negocio. 
 
COMPETENCIA PERFECTA: es un tipo o modelo de mercado en el que existen 
numerosos vendedores y compradores que están dispuestos a vender o comprar 
libremente entre ellos productos que son homogéneos o iguales en un mercado 
dado. 
 
COMPOSTAJE: Proceso mediante el cual los materiales orgánicos se transforman 
en formas químicas más estables por la acción de micro y macroorganismos. 
 
CORPOICA: Corporación Colombiana de Investigación Agropecuaria. es una 
entidad de carácter mixto, con participación mayoritaria del Estado y regida por el 
derecho privado, encargada de generar conocimiento científico y soluciones 
tecnológicas a través de actividades de investigación, innovación, transferencia de 
tecnología y formación de investigadores, en beneficio del sector agropecuario 
colombiano. 
 
CHORRILLO: Agr. Sembrar a lo largo de una línea, sin solución de continuidad. 
 
CHUZO: Barra de metal puntiaguda con la que se ara la tierra. 
 
FEDEPANELA: Federación Nacional de Productores de Panela. Es una 
organización nacional de carácter gremial, persona jurídica de derecho privado, 
sin ánimo de lucro, no asimilable a institución de utilidad común, sometida a las 
Leyes de la República e integrada por los productores de panela dentro del 
territorio de la República de Colombia, que manifiesten el deseo de pertenecer a la 
misma, sean aceptados y cumplan con los estatutos, normas y procedimientos 
establecidos por los órganos de dirección, control y vigilancia de la Federación. 
 
NO TRANSABLE: un producto que se puede consumir dentro de la economía en 
la cual se producen. 
 
PANELA: es un alimento saludable, con excelentes características nutricionales, 
lo cual la ubica a la altura de las exigencias de los productos alimenticios de este 
nuevo milenio. 
 
Es un producto obtenido de la evaporación de los jugos de la caña y la 
cristalización de la sacarosa, que contiene minerales y vitaminas.  
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7 ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA 
 
 
7.1 DOFA DEL SECTOR PANELERO EN COLOMBIA 
 

Tabla 2. DOFA del sector panelero en Colombia 
 

 
 
Fuente: elaboración propia. 

 
 
7.2 COMPETENCIA 
 
Después de haber estudiado el mercado encontramos que la bebida Hidratante 
Trapichis es la única bebida a base de panela que ayuda a recuperar las sales 

FORTALEZAS AMENAZAS

En el país existen áreas  aptas para el cultivo y buen desarrollo de la 

caña.

 Pocos recursos económicos por parte del Estado para el sector 

agropecuario.

Existe una cultura para la elaboración y producción de panela; 

comunidades con tradición 

Presencia de grupos por fuera de la ley, que estimulan el desplazamiento y 

desmotivan la produccion

Se dispone de una serie de recomendaciones tecnológicas 

suficientemente probadas para Buenas Practicas de Almacenamiento  y 

Buenas Practicas de Manufactura en caña. Restricciones ambientales para mercados externos.

La panela tiene demanda para el consumo interno. La producción 

abastece los mercados locales y regionales

Trámites demorados y muy dispendiosos en la conservación de recursos 

económicos ya sea por crédito, donación, o cofinanciación.

El cultivo de la caña es un gran generador de empleo Fedepanela – 

Secretaría de Agricultura, mano de obra familiar Fluctuaciones de los precios de la panela en el mercado.

Comienza a haber conocimiento sobre valor agregado de la panela.

Vías en mal estado, que dificultan la l legada del producto a los puntos de 

comercialización y elevan su costo

La caña activa e integra otros sectores económicos.

Productos sustitutos (gaseosas y otras bebidas), con alta publicidad para 

su consumo

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

Tecnologia muy  tradicionales susceptibles a plagas y enfermedades.

Corpoica tiene centros de investigación y producción de variedades  

mejoradas de caña para panela.

Socas viejas, baja productividad (kg/ha).

 Se tienen proyectos para impulsar el desarrollo productivo de la caña y su 

beneficio

Bajas densidades de siembra.

 Apoyo a las cadenas productivas por parte del gobierno nacional y 

departamental

Poca o nula fertil ización.

 Se tiene normatividad para producción más limpia, sobre la calidad de la 

panela

Conocimiento empírico del manejo del cultivo.

 Existen corporaciones encargadas de regular y orientar los procesos 

productivos bajo sistemas ecologicos

Sistema de siembra tradicional (mateado).

 Algunas entidades y fondos estatales ofrecen líneas de crédito a bajo 

interés (Finagro, Banco Agrario y otros)

Trapiches ineficientes; ramadas en mal estado.

 Apoyo a proyectos productivos y generación de empleo por parte del 

gobierno y organizaciones internacionales.

Hornillas tradicionales de baja eficiencia térmica.  Es un producto de alta demanda por los estratos 1, 2 y 3.

Falta aprovechamiento de la tecnología en áreas con restricción 

ecológica.

Productores con bajo nivel de escolaridad.

Algunos productores reacios al cambio tecnológico.

Organizaciones de productores poco fortalecidas; poco compromiso 

frente a las organizaciones comunitarias

Se asume el cultivo de la caña sólo como subsistencia.
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minerales al realizar algún ejercicio físico, no hay empresas que hagan un 
producto igual, claramente hay en el mercado bebidas hidratantes pero NO a base 
de un alimento tan saludable como la panela, si hay empresas que realizan el 
proceso de empacado y distribución de la panela como tal pero no elaboran 
bebidas hidratantes, sin embrago relacionamos algunas para tener en cuenta. 
 
7.2.1 Análisis de competencia 
 
Para poder superar a la competencia, es necesario conocer quiénes son nuestros 
competidores y qué están haciendo. Es necesario identificar las áreas geográficas 
que cubren y la principal ventaja que les ha permitido ganar mercado, ya que con 
esta información se podrá determinar, con mayor facilidad, las estrategias de 
posicionamiento que deberá seguir la empresa para entrar y desarrollarse en el 
mercado. 
 
Es importante analizar la competencia directa pero también la indirecta ya que allí 
se encuentran estrategias que sirve para posicionar nuestro producto. 
 
Competencia indirecta 
 
Bebidas isotónicas frente a aguas embotelladas. En relación a este producto, 
conviene hacer las siguientes precisiones: 
 
1. El agua embotellada no contiene los electrolitos (sodio, magnesio, cloro, etc) 

requeridos para una correcta hidratación. En caso de deshidratación leve, 
beber agua natural puede ser suficiente, pero al ingerir agua solamente, ésta 
no se retiene en el organismo, ni incorpora los gramos suficientes de vitaminas 
y minerales. 

2. Las bebidas isotónicas superan el agua porque mejoran el rendimiento. L os 
carbohidratos en las bebidas deportivas ayudan a los atletas a rendir mejor, 
tanto en esfuerzos de potencia como de resistencia.  

3. Las bebidas isotónicas superan el agua porque aceleran la recuperación. 
Como se mencionó, los electrolitos en las bebidas deportivas ayudan a 
recargar a los músculos y aceleran la rehidratación. 

 
Con respecto al producto agua embotellada en el caso Nestlé/Perriere, la 
Comisión Europea estableció que el agua mineral embotellada constituye un 
mercado distinto del mercado de bebidas refrescantes, en el que los productores 
toman sus decisiones con considerable independencia de las decisiones 
adoptadas por las empresas que comercializan bebidas refrescantes, es decir, el 
mercado de agua embotellada se consideró un mercado diferenciado, en el cual 
se excluyó a las bebidas refrescantes y otro tipo de bebidas. 
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En este orden de ideas, se concluye que el agua no tiene las mismas propiedades 
físicas, en especial la de hidratación, por lo cual no es sustituta de las bebidas 
isotónicas. 
 
Bebidas isotónicas frente a los refrescos de frutas y jugos de frutas. De 
acuerdo con la legislación nacional y con el estándar internacional propuesto por 
el Códex Alimentarius se denomina jugo al líquido obtenido al exprimir frutas 
frescas, maduras y limpias, sin diluir, concentrar o fermentar. También se 
consideran jugos los productos obtenidos a partir de jugos concentrados (Producto 
obtenido por la deshidratación parcial del jugo o de la pulpa de frutas), congelados 
o deshidratados, a los cuales se les ha agregado solamente agua en cantidad tal 
que restituya la eliminada en su proceso. De otra parte, en esta categoría se 
encuentran los néctares, elaborados con Jugo, pulpa o concentrado de frutas 
adicionado de agua, aditivos y otros ingredientes, y los refrescos de frutas 
elaborados con jugos o pulpas de frutas frescas o con concentrados de frutas 
reconstituidos, adicionados con agua, saborizantes y colorantes permitidos por ley. 
 
De acuerdo con lo anterior, la composición de los jugos y bebidas de frutas difiere 
de la de bebidas isotónicas, principalmente por el alto contenido de fruta de los 
jugos que no posee una bebida isotónica y el nivel de electrolitos de las bebidas 
isotónicas, que no poseen los jugos ni las bebidas de frutas. De esta forma, en 
cuanto a características generales, no se presenta sustituibilidad entre bebidas 
isotónicas y los jugos y bebidas de frutas. Por lo demás, los hábitos y 
circunstancias de consumo entre una y otra no son iguales. 
 
Bebidas isotónicas frente a las bebidas energéticas. Las denominadas " 
bebidas energéticas " (energy drinks) contienen altas concentraciones de 
carbohidratos y otros ingredientes, tales como: taurina, cafeína, guaraná, ginseng, 
glucoronolactona y vitaminas. 
 
Por su composición misma, el consumo de estas bebidas no es recomendable 
para atletas o deportistas de alto rendimiento. De hecho, el contenido de algunas 
bebidas energéticas puede ocasionar una absorción ineficiente de fluidos y 
nutrientes desde el intestino, con la posibilidad de producir malestares 
gastrointestinales, lo que hace evidente aun más, que las características de este 
producto son muy diferentes a las de las bebidas isotónicas. 
 
Con fundamento en lo anterior ha de concluirse, que las bebidas isotónicas están 
dotadas de unos componentes específicos, que las hacen claramente 
diferenciables frente a las demás bebidas analizadas. 
 
Competencia directa 
 
AIPSACOL S.A DE COLOMBIA: una empresa productora de panela reconocida la 
excelencia en sus productos de exportación. Cumplimos con todos los requisitos 
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en el proceso de la panela y en la exportación de panela consolidándonos como 
líderes dentro del sector de empresas productoras de la panela más apetecida en 
todo el mundo. 
 
Carrera 32 Calle 10 
Hacienda la Italia – Vía al Bolo 
Palmira – Valle – Colombia 
Teléfono: 57 (2) 2705510 
Fax: 57 (2) 2705511 
 
DOÑA PANELA: LA CORPORACIÓN PANELERA DOÑA PANELA LTDA.: empresa 
dedicada al diseño, desarrollo, producción y comercialización de endulzantes y 
bebidas refrescantes e hidratantes naturales instantáneas, elaboradas a base de 
jugo de caña panelera. Orgullosamente Boyacense ubicada en la región panelera 
de la hoya del río Suárez en el municipio de Chitaraque Boyacá, Zona que 
representa el 39% de la producción nacional de panela. 
 
En el año 1996 los socios oriundos de la región Chitaraqueña, comprometidos 
siempre con sus raíces y con su gente, deciden poner en marcha un proyecto que 
años atrás se venía forjando . Es así como se convierten en DOÑA PANELA 
convencidos del excelente producto que tenían en sus manos y el gran talento 
humano con el que contaban deciden ampliar su portafolio ofreciendo al mercado 
panela en cubos con sabor a NATURAL, LIMÓN, CANELA. 
 
En 1997 doña panela abre sus instalaciones en la ciudad de Bogotá desde las 
cuales se asume la distribución directa para el resto del país y del mundo , 
perfilándose como empresa líder en el mercado. El crecimiento de la empresa se 
vio reflejada en sus ventas, incremento que incentivo al desarrollo de nuevos 
productos, sabores y presentaciones ejemplo de estos son la panelas 
pulverizadas, las aromáticas de panela en Sachet y los nuevos sabores de los 
cubos. 
 
Actualmente elabora productos para algunas marcas reconocidas a nivel nacional 
e internacional y tiene dentro de su portafolio un producto autóctono y tradicional 
en nuestra cultura colombiana tinto endulzado con panela bajo la marca 
CAFE&PANELA siendo la mezcla de dos de nuestros productos más reconocidos 
y líderes de nuestra agricultura. 
 
Dirección: CR 7 180 75 
Teléfono: (1) 674 9187  
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7.3 DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 
 
Pensamiento Estratégico 
 
7.3.1 Nuestra empresa 
 
“PANECOL” será una empresa dedicada a la distribución y comercialización de 
panela en diferentes presentaciones. Ofreceremos productos de altos estándares 
de calidad posicionándola en el mercado como uno de los principales alimentos 
que existen, gracias a sus componentes nutricionales y saludables que 
potencializan el desarrollo de los niños y la vitalidad de los consumidores. 
 
7.3.2 Misión 
 
Distribuir y comercializar productos derivados de panela, obtenida de caña 
cultivada, con procesos que aseguran y garantizan la calidad de nuestros 
productos y la satisfacción de nuestros clientes, en la ciudad de Bogotá. 
 
7.3.3 Visión 
 
“PANECOL” en el año 2015 se posicionará como empresa líder en el mercado de 
distribución y comercialización de derivados de panela en Bogotá, garantizando la 
calidad y la satisfacción total de nuestros clientes. 
 
7.3.4 Objetivos de la Calidad 
 

 Diseñar productos para satisfacer las expectativas de nuestros consumidores y 
clientes, en términos de aporte nutricional, facilidad de consumo, placer 
brindado y protección al medio ambiente, manteniendo una justa relación 
precio/valor del producto. 

 Emplear un óptimo sistema de almacenamiento y distribución adecuados para 
garantizar la preservación de la calidad planeada. 

 Desarrollar con nuestros proveedores, distribuidores y clientes sólidas 
relaciones de negocios, para contribuir al éxito común en la satisfacción de las 
necesidades de nuestros consumidores. 

 
 
7.4 ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
Se trabajará inicialmente con las personas de estrato 3, 4 y 5 que vivan en la 
ciudad de Bogotá, independiente de su cultura, raza, educación, género, religión y 
orientación política, que consumen la panela con diversos fines como por ejemplo 
edulcorante, bebidas refrescantes o reconfortantes. 
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7.4.1 Target 
 
Padres, madres y jóvenes, con poder adquisitivo y decisión de compra, que 
deseen alimentar a su familia con productos saludables que benefician su salud, 
además que gusten de bebidas isotónicas que calmen la sed y adicional le 
reponga fluidos naturalmente. 
 
Con principal producto Trapichis está orientado a deportistas, personas que cuidan 
su físico, jóvenes, y personas que tengan una forma de vida agitada. 
 
Trapichis está dirigido a todas las personas que tengan una vida que se base en el 
deporte, o que quieran cuidar su salud mediante el deporte. 
Así también nuestro producto está orientado para aquellas personas que tienen 
una vida Agitada. 
 
7.4.2 Objetivos de Mercadeo 
 

 Posicionar la bebida hidratante de panela como la mejor alternativa para los 
niños y jóvenes deportistas por su naturalidad y beneficios que trae para la 
salud. 

 Ofrecer alternativas diferenciadas para los padres de familia que le permitan 
hidratar a sus hijos de forma natural y saludablemente. 

 Capitalizar la oportunidad de mercado de ofrecer productos naturales que 
culturalmente este arraigado a los beneficios naturales que brinda para la 
salud. 

 
Figura 6. Figura 6. Deportistas 

 

 
 
Fuente: Escuela deportiva de patinaje FIRE SKATES 
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7.5 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO 
 
Trapichis: energía y vitalidad 
 
A diferencia de los productos de la competencia nuestro producto tiene un precio 
más accesible al mercado. 
 
Nuestro producto además de ofrecer los beneficios que los otros productos 
hidratantes ofrecen, una de las principales características de nuestro producto que 
tiene propiedades naturales y beneficiosas para la salud. 
 
Este atributo nos permite diferenciarnos en este aspecto de los otros. 
 
Es por ello que la empresa entrara de lleno en los gimnasios, centros de 
educación superior, entre otros, para poder dar a conocer el producto. 
Aprovechando también que hoy en día los consumidores no solo buscan un 
producto para satisfacer sus necesidades, también lo que ellos quieren, es un 
producto que les permita mantener un ritmo de vida saludable, esto principalmente 
en nuestro mercado meta. 
 
 
7.6 PROYECCIÓN DE VENTAS 
 
La compañía de PANECOL ha definido la proyección de ventas para el Primer mes 
(2012) 1500 unidades del producto Trapichis. 
 
La categoría de bebidas hidratantes en nuestro país es el 2% del total de mercado 
de Bebidas. 
 
El crecimiento esperado es del 10% ya que la producción de la categoría de 
bebidas crece a esta tasa según información DANE 2009, además a medida que 
se da a conocer nuestro producto el crecimiento proyectado puede ser cada vez 
mayor. 
 
Como no tenemos históricos estamos proyectando tener 1000 contactos 
mensuales en la todo el proceso que se va a realizar en sedes deportivas, 
parques, colegios y demás. 
 
Para esta venta proyectada, tuvimos en cuenta los parques iniciales a llegar con 
Trapichis son: 
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Tabla 3. Parques de Bogotá 

 

 
 
Fuente: www.inbogota.com 

 
 
Se analizaron los visitantes promedio por parque los fines de semana y más o 
menos a cada uno asisten de 200 a 300 personas a realizar diferentes actividades 
dependiendo las ofrecidas por cada uno de los parques; es decir hay escuelas de 
Futboll, Patinaje, atletismo, tenis, natación, y el deporte libre. 
 
La idea inicialmente es impactar a 1500 personas del total de visitantes y poco a 
poco ir atrayendo más mercado para poder incrementar las ventas. 
 
Esta proyección es muy aterrizada a la realidad ya que teniendo en cuenta 
Trapichis es un producto nuevo que se en su etapa de introducción se enfocara a 

NOMBRE DIRECCION

PARQUE TIMIZA
Diagonal 61 Sur 

Carrera 62 

PARQUE EL TUNAL 
Calle 48B Sur No. 

22A-07 

PARQUE CIUDAD MONTES 
Carrera 38 No. 10-

29 Sur 

PARQUE PRIMERO DE MAYO 
Calle 18B Sur No. 5-

13 

PARQUE SAN CRISTOBAL 
Calle 18 Sur No. 4-

98 

PARQUE DE LA INDEPENDENCIA 
Calle 26 Carreras 7- 

5 

PARQUE EL RENACIMIENTO Calle 26 Carrera 22 

PARQUE CENTRAL BAVARIA 
Calles 27 a 32 

Carreras 13 a 14 

PARQUE NACIONAL Carrera 7 Calle 36 

PARQUE SAUZALITO 

Avenida La 

Esperanza Diagonal 

22 

PARQUE METROPOLITANO 

SIMÓN BOLIVAR 

Calle 63 Avenidas 

68 y Boyacá 

PARQUE DE LOS NOVIOS 
Calle 63 Carrera 

36A 

PARQUE SAN ANDRÉS 
Calle 82 No. 101-

51 

PARQUE LA FLORIDA 
Km 3 vía Engativá-

Cota 
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dar a conocer los beneficios del producto para la salud, así garantizaremos un 
adecuado y diferencial posicionamiento frente a los competidores. 
 

Figura 7. Participantes escuela Patinaje 
 

 
 
Fuente: Escuela deportiva de patinaje FIRE SKATES 
 
 

Figura 8. Equipo Escuela de Patinaje 
 

 
 
Fuente: Escuela deportiva de patinaje FIRE SKATES 
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7.7 OBJETIVOS DE COMUNICACIÓN 
 
Posicionar TRAPICHIS como la bebida hidratante ideal para satisfacer la sed de 
sus hijos cuando están haciendo deporte. 
 
Utilizar los medios adicionales de comunicación, como vísceras, parasoles y 
carros de venta para comunicar los beneficios del producto y llegar al mercado 
meta. 
 
Promover en las instituciones educativas los beneficios del producto, para llegar a 
los clientes reales y potenciales. 
 
Direccionar la campaña de comunicación para los parques de la ciudad de Bogotá 
donde los padres de familia llevan a sus hijos a practicar algún deporta o 
simplemente a jugar y compartir con la familia. 
 
Se utilizaran herramientas como este carro para ofrecer el producto en los parques 
deportivos; adicional e tendrán gorras y camisetas para lograr posicionar la marca 
Trapichis en los consumidores y visitantes a los paruqes. 
 

Figura 9. Carro para venta de producto 
 

 
 
Fuente: Elaboracion propia 

 

TTRRAAPPIICCHHIISS 
TTEE  HHIIDDRRAATTAA…… 
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Figura 10. Gorras 

 

 
 
Fuente: Elaboración Propia 

 
 

Figura 11. Camisetas 
 

 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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8 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN 

 
 

Figura 12. Estrategia de distribución 
 
 

 
 
Fuente: elaboración propia 

 
 
Cadena de la comercialización 
 
El mercado de la panela se desarrolla a través de múltiples eslabones de 
intermediación comercial que configuran un sistema disperso y de poca eficiencia. 
En este sistema, entre más se va tomando distancia del espacio local hacia los 
mercados regionales, y al mercado nacional, el control de las relaciones 
agroindustriales y de la captura de porciones muy importantes de la rentabilidad 
del producto, se concentra en los grandes mayoristas que abastecen los mercados 
urbanos más influyentes. 
 
Una de las problemáticas del sector consiste en establecer acuerdos constantes y 
responder de forma concertada y oportuna a las variaciones intempestivas del 
mercado. Si entre los productores directos existe un grave problema de 
organización gremial y de ausencia de formas asociativas, este asunto es aún más 
crítico en la cadena de comercialización. 

FABRICA

CICLOVIAS, 
PARQUES

CLIENTE 
FINAL
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TRAPICHIS 
 
La estrategia de distribución que se definió para la bebida hidratante Trapichis es 
distribución directa, hablamos de una distribución directa es cuando tú eres el que 
produce el producto y tú también eres el que lo vende o hace llegar al consumidor 
final. Hoy en día se proyecta a tener un canal directo para ofrecer los productos 
así se va a tener productos de mejor calidad y no maltratados por los 
intermediarios y con precios más bajos. Mientras más largo sea el canal es más 
difícil controlar. 
 
 
Estrategias de Pull  
 
Esta estrategia concentra los esfuerzos de promoción sobre el consumidor final, 
evitando a los intermediarios. El objetivo es crear en el consumidor unas actitudes 
positivas hacia el producto o la marca y hacerlo de manera que el comprador pida 
únicamente tu producto. La marca es aspirada o jalada por el consumidor final.  
 
Trapichis se venderá inicialmente en los principales parques de la ciudad de 
Bogotá, su mercado son las madres que desean cuidar y proteger la salud de sus 
hijos con productos naturales que los rehidraten cuando están jugando o haciendo 
ejercicio. 
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9 ESTRATEGIA DE SERVICIO 
 
 
Las estrategias de servicio es lo que mueve PANECOL, teniendo como fin 
brindarle al cliente un excelente producto para su salud. Hoy por hoy una empresa 
que ofrece una nueva alternativa, por una parte, fideliza a sus clientes y, por otra, 
lanza un mensaje de eficacia enfocando a toda la organización hacia un objetivo 
claro y definido. A partir de aquí, el resto todo son ventajas. Es por eso que 
PANECOL enfrenta un gran reto en su estrategia de mercados con el fin de 
garantizar la fidelidad de los clientes, ofreciendo un producto con calidad el cual 
cuenta con una gestión de servicio cuya finalidad es demostrar al cliente que el 
principal interés es beneficiar con una variedad nutricional la salud del consumidor.  
Como requisito previo a la comercialización o lanzamiento del producto es que se 
desee realmente satisfacer las necesidades del cliente. Algunas empresas no 
consiguen la confianza de sus clientes. Por eso lo más importante para PANECOL 
es generar conciencia interna en la importancia del servicio al cliente como 
proceso de garantía, el cual implica, conocer en detalle las necesidades de los 
clientes. 
 
 
9.1 DISEÑO DEL SERVICIO 
 
PANECOL quiere satisfacer las expectativas de los clientes, a través de la venta 
de productos alimenticios con propiedades nutricionales, ofreciendo un servicio 
confiable, oportuno y amable, que genere un valor agregado a la relación con los 
clientes y se refleje en el mejoramiento continuo de la compañía. Cuando se 
presta un buen servicio se produce la voz a voz que es la principal estrategia que 
la empresa debe adquirir, para cumplida esta meta atacar eficazmente el mercado, 
no PANECOL debe enfocar parte de sus esfuerzos en demostrar las propiedades 
y ventajas del producto.  
 
 
9.2 POLÍTICAS DE SERVICIO FRENTE A LA COMPETENCIA 
 
PANECOL disfruta de una ventaja competitiva frente a su competencia pues esta 
se enmarca dentro de estrategias muy empíricas y carentes de estructura 
organizacional la cual si hace parte de PANECOL detectando que la competencia 
no posee una clara visión en la importancia del servicio y de los beneficios que 
desea transmitir al consumidor. Por su parte PANECOL al estar conformada por un 
grupo de profesionales en el área de mercadeo, posee diferentes estrategias en 
las cuales se da prioridad y gran relevancia del servicio que se debe entregar con 
el fin de lograr la aceptación y divulgación del producto ofrecido, otorgando al 
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cliente beneficios adicionales nutricionalmente hablando al adquirir una sana 
costumbre en el consumo del mismo. 
 
PANECOL no solo desea vender a fin de lucrarse económicamente del negocio si 
no es su concepto entregar un beneficio al consumidor de nutrición y salud a fin de 
lograr fidelizar el mismo y de esta forma promover el habito de consumo lo cual se 
traduce en recompra y la divulgación de nuestro producto en cuanto a su calidad, 
propiedades y buen servicio con el que se acompaña a este por parte de la 
compañía. 
 
 
9.3 PRODUCTO 
 
9.3.1 Bebida hidratante 
 
Se llama bebidas isotónicas, bebidas rehidratantes o bebidas deportivas a las 
bebidas con gran capacidad de rehidratación. Incluyen en su composición bajas 
dosis de sodio, normalmente en forma de cloruro de sodio o bicarbonato sódico, 
azúcar o glucosa y, habitualmente, potasio y otros minerales. Estos componentes 
ayudan a la absorción del agua, que es vital para el buen funcionamiento del 
cuerpo humano y del ser vivo. 

No confundir con bebida energizante ya que nada tiene que ver, tampoco son 
bebidas estimulantes porque no contienen sustancias estimulantes. Simplemente 
son bebidas que reponen lo que perdemos en gran actividad física. Existe mucha 
confusión con respecto a esto, incluso existe mucha gente que les dice Bebida 
Estimulante o Energizante y esto es un grave error del habla. Se les reconoce 
como bebida re hidratante. 

Mayoritariamente son una mezcla de agua, hidratos de carbono solubles y sales 
minerales. 
 
Agua.- Su aporte de agua contrarresta satisfactoriamente las pérdidas de la 
misma por el sudor, que podrían comprometer el rendimiento físico del deportista y 
su propia salud.  
 
Hidratos de carbono o azúcares.- La proporción de hidratos de carbono debe 
ser la adecuada, entre un 5 y un 10%, siendo generalmente una mezcla de 
glucosa y fructosa. Por debajo del 5% de azúcar, se comportaría como una bebida 
hidratante pero de poco valor calórico, y si su concentración es elevada (por 
encima del 10%), se asimilaría de forma más lenta y nuestro cuerpo necesitaría 
digerirla como si de un alimento se tratase. 
 
Sus hidratos de carbono proporcionan la energía necesaria para el ejercicio, 
reducen la degradación de las reservas de glucógeno muscular y ayudan a 

http://es.wikipedia.org/wiki/Bebida
http://es.wikipedia.org/wiki/Sodio
http://es.wikipedia.org/wiki/Cloruro_de_sodio
http://es.wikipedia.org/wiki/Bicarbonato_s%C3%B3dico
http://es.wikipedia.org/wiki/Az%C3%BAcar
http://es.wikipedia.org/wiki/Glucosa
http://es.wikipedia.org/wiki/Bebida_energizante
http://es.wikipedia.org/wiki/Bebidas_estimulantes
http://es.wikipedia.org/wiki/Estimulante
http://es.wikipedia.org/wiki/Bebida_Estimulante
http://es.wikipedia.org/wiki/Bebida_Estimulante
http://es.wikipedia.org/wiki/Bebida_energizante
http://es.wikipedia.org/wiki/Bebida_re_hidratante
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mantener estables los niveles de glucosa en sangre, al mismo tiempo que 
aceleran la asimilación de agua. 
 
Minerales.- Una alimentación variada y equilibrada cubre de sobra las 
necesidades de minerales y no sería necesaria ninguna suplementación durante la 
práctica del ejercicio. No obstante, estas bebidas contienen sodio, cloro y potasio 
que mejoran su sabor y, en el caso del sodio, favorece la retención de agua 
impidiendo que ésta se elimine por la orina.  
 
Vitaminas.- Son numerosas las bebidas que incorporan vitaminas en sus 
fórmulas, lo que más bien sirven como reclamo comercial más que otra cosa. 
 
Colorantes.- Además suelen contener colorantes, generalmente de color naranja, 
para dar una aspecto más agradable, y en algunos casos edulcorantes como 
ciclamato y sacarina cuya utilización parece estar injustificado. 
 
Hidratantes y refrescantes: Algunas alternativas fáciles de preparar y que 
tomadas bien frías o con mucho hielo, pueden ser útiles para mitigar el calor y 
prevenir una posible deshidratación: Panelón en agua hirviendo o, remójela de un 
día para otro y luego licúe en su misma agua. Agregue jugo de limón y sírvala bien 
fría o con hielo picado. 
 
 
9.3.2 Bebidas hidratantes o deportivas 
 
La función principal de las bebidas hidratantes, o deportivas, es reponer las 
pérdidas de líquido que ocurren como consecuencia de la sudoración. Las bebidas 
deportivas como Gatorade están formuladas con agua, electrolitos, y 
carbohidratos, para ayudar a compensar las pérdidas de líquidos y minerales de 
manera efectiva, al mismo tiempo que suministran un poco de carbohidratos para 
dar energía adicional durante la actividad física. 
 
El envase es típicamente grande, de 500 mL en adelante, para dar suficiente 
líquido. El sabor es leve y agradable, para promover una buena ingesta cuando 
más se necesita: cuando uno está caliente y sudoroso. 
 
Importancia del sabor 
 
Es un reto para la mayoría de la gente activa consumir suficiente líquido durante el 
ejercicio. La SED no es suficiente para mantener el agua corporal durante el 
ejercicio en el calor, ya que se presenta cuando ya estamos deshidratados y se 
puede apagar antes de que recuperemos todos los líquidos perdidos. Se ha 
observado que los seres humanos beben hasta alcanzar una saciedad temporal, 
pero el déficit de agua permanece. Nuestra respuesta de consumo de líquido es 
mucho más compleja y depende de factores tanto fisiológicos, como conductuales: 
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Fisiológicos 
 

 Volumen sanguíneo y niveles de sodio en sangre 

 Humedecimiento de la boca 

 Movimiento de líquido de la boca al estómago 
 
Conductuales 
 

 Tipos de bebidas 

 Temperatura de bebidas 

 Disponibilidad de bebidas 

 Lo que se ha aprendido de entrenadores y compañeros 
 
La sed se puede apagar mucho antes de que hayamos recuperado todo el líquido 
perdido; sobretodo cuando utilizamos bebidas que son bajas en sodio –como el 
agua – la sed disminuye al haber una dilución del sodio en la sangre. Además, tan 
pronto como el primer sorbo de una bebida humedece nuestras bocas, los nervios 
en la boca envían señales al cerebro para reducir nuestra sensación de sed. 
 
Se ha observado que las preferencias de sabor cambian durante la actividad 
física: cuando estamos en reposo se nos antojan bebidas de sabores fuertes 
(café, refrescos, etc.), mientras que cuando nos ejercitamos preferimos bebidas 
con sabores ligeros. Las investigaciones han mostrado consistentemente que la 
gente puede consumir más de una bebida con sabor, que de agua sola cuando se 
ejercitan, y si esta bebida contiene además carbohidratos y electrolitos (sodio, 
potasio), el consumo será aún mayor. 
 
Reposición de electrolitos 
 
Las bebidas deportivas ayudan a reponer el sodio y el potasio que perdemos en el 
sudor. La falta de sodio también puede "apagar" el mecanismo de la sed antes de 
que el cuerpo esté completamente rehidratado. Así, el sodio es importante porque: 
 

 Mantiene el deseo de beber. 

 Mejora la ingesta voluntaria. 

 Ayuda a la conservación de fluido. 

 Previene la hiponatremia (disminución de los niveles de sodio en sangre). 
 
¡Las bebidas deportivas aportan combustible! 
 
El agua sola NO puede ayudar a reactivar a los músculos cansados, mientras que 
los carbohidratos de las bebidas deportivas aportan energía a los músculos. 
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Los carbohidratos son la principal fuente de energía durante el ejercicio de alta 
intensidad. Como las reservas de carbohidratos en el cuerpo son limitadas, el 
consumo de carbohidratos durante el ejercicio es importante porque ayuda a 
mantener las reservas de energía y retrasa la aparición de la fatiga. 
 
Sin embargo, es importante que la bebida que se utilice durante el ejercicio no 
contenga un exceso de carbohidratos porque esto puede perjudicar el vaciamiento 
del estómago y retrasar la absorción de líquidos. Se ha demostrado que nohay 
diferencia en la absorción de líquidos entre el agua y una bebida que contiene 
hasta 6% de carbohidratos. 
 
¿Aumentan de peso? 
 
Muchas personas temen consumir bebidas deportivas por su contenido de 
energía. Sin embargo, estas bebidas contienen menos calorías que la misma 
cantidad de un jugo de frutas o que un refresco. Además, algunos estudios 
preliminares han mostrado que el consumo de una bebida deportiva con 
carbohidratos durante el ejercicio, puede ayudar a disminuir el consumo de 
calorías el resto del día. 
 
Además, el consumo de una bebida deportiva durante el ejercicio puede ayudar a 
mejorar el rendimiento; asÍ, si dentro de tu consumo diario de calorías incluyes 
este aporte de carbohidratos durante el ejercicio, no aumentarás de peso y 
tendrás más energía en el momento en que más se necesita. 
 
Otros componentes 
 
Existen algunas bebidas de este tipo que tienen otros componentes adicionales 
como vitaminas y aminoácidos, entre otros; sin embargo, estas sustancias no dan 
beneficios inmediatos y al adicionarlas a una bebida, se disminuye la cantidad de 
los otros ingredientes que son de mayor importancia durante el ejercicio como los 
carbohidratos. 
 
Una buena bebida deportiva evita incluir ingredientes que sean contrarios a su 
objetivo principal de lograr una hidratación rápida y completa, y por eso se 
abstiene del uso de gas, cafeína, o altas concentraciones de carbohidratos. La 
formulación de las bebidas hidratantes está respaldada por más de 30 años de 
investigaciones que han sido publicadas en las mejores revistas científicas del 
mundo. 
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11  DESARROLLO DE PRODUCTO 
 
 
11.1 LOGOTIPO 
 

Figura 13. Logotipo 
 

 
Fuente: elaboración propia. 

 
 
Trapichis es una bebida hidratante elaborada especialmente para todas aquellas 
personas que deseen rendir más y mejorar el desempeño en sus actividades 
diarias: trabajo, estudios, hogar, etc. 

Si los productos tienen características y propiedades similares, este factor es un 
indicador de que se encuentran ubicados en el mismo mercado. 

Las bebidas isotónicas pertenecen al segmento amplio de bebidas no alcohólicas , 
dentro del cual se encuentran diferentes tipos de bebidas como las gaseosas, 
también denominadas carbonatadas, jugos y refrescos, bebidas en polvo, aguas 
embotelladas, bebidas energizantes, entre otras.  

Para este caso en particular, las características de las bebidas isotónicas están 
asociadas de manera directa con sus usos y finalidades. Por ello, a continuación 
se analizarán las características fundamentales de las bebidas isotónicas, para 
luego compararlas con las de otro tipo de bebidas, y de esta forma establecer si 
estas últimas pueden ser considerados sustitutas de las bebidas isotónicas.  

TTRRAAPPIICCHHIISS 

TTEE  HHIIDDRRAATTAA…… 
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En este orden, se tiene que las bebidas isotónicas son aquellas que están 
destinadas a recuperar los fluidos y carbohidratos que el cuerpo pierde durante el 
ejercicio , gracias a su composición de electrolitos, tales como potasio o sodio, así 
como de endulzantes.  

Un litro de sudor contiene 1,5 gramos de sodio (Na) y la eliminación de este 
mineral origina la aparición de cansancio, calambres e insomnio; mientras que la 
carencia de potasio (K) altera la actividad muscular. L as bebidas isotónicas 
contienen aproximadamente el mismo número de partículas (azúcares y 
electrolitos) por 100 ml., es decir, tienen la misma o smolaridad que los fluidos del 
organismo; esta proporción de fluidos facilita la hidratación del organismo. 
 
Otros electrolitos importantes que contiene una bebida isotónica son el potasio y 
magnesio, los cuales se encuentran en forma de aspartato, el cual por diversas 
reacciones metabólicas se convierte en ácido glutámico, que controla el 
metabolismo de la proteína muscular, favoreciendo la construcción del músculo y 
frenando, en parte, la pérdida de proteína del tejido muscular originada por el 
entrenamiento y/o la competición profesional. 
 
“Dado que conserva estos nutrientes, la panela no sólo se considera un 
endulzante, también un alimento a pesar de que sólo se utilice como aderezo 
dulce, posee menos contenido en sacarosa, cinco veces más minerales y 
vitaminas (provitamina A, hierro, calcio, magnesio, manganeso, fósforo, potasio, 
zinc…) que el azúcar moscovado y 50 veces más que el azúcar refinado. 
 
Hay una bebida muy tradicional en Colombia, es el agua de panela, simplemente 
se disuelve este azúcar integral en agua y se añade un poco de zumo de limón. 
Esta bebida se recomienda por sus beneficios para prevenir catarros si se toma en 
caliente, es expectorante y balsámica y a los deportistas, tomar agua de panela 
les hidrata, les refresca y les proporciona minerales y calorías”.3 
 
 
11.2 VENTAJA COMPETITIVA 
 
Adaptación de nuestros productos a las necesidades y gustos de nuestros clientes  
Adelantarnos a las expectativas de nuestros competidores, y así ser la primera 
opción en la mente de los consumidores. 
 
 
11.3 DETERMINACIÓN DEL PRECIO 
 
Hemos escogido la opción de precio promedio de mercado para determinar el 
precio, en este caso la bebida hidratante Trapichis tendrá un precio de venta de 

                                            
3
 Disponible en: www.gastronomiaycia.com/2009/03/10/ 

http://www.gastronomiaycia.com/2008/03/24/magnesio/
http://www.gastronomiaycia.com/category/bebidas/
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$2.000 en la presentación de 500 ml que es la fuerte en esta categoría de bebidas 
hidratantes, aunque por debajo del líder, este precio sera una fortaleza de la 
estrategia ya que ningún competidor ofrece un producto con nuestras 
características, una bebida hidratante natural elaborada con Panela, que ayudara 
a recuperar las sales minerales que se han perdido por el ejercicio. 
 
¿Por qué? 
 
Analizando la competencia Gatorade cuesta $2.200 y el Power $ 2.050. 
 
Por esto el precio de venta de Trapichis es $2.000, estará por debajo de la 
competencia durante la etapa de introducción en el mercado, a medida que se va 
posicionando se revisara la estrategia y si es necesario modificarla se cambiara. 
 
 
11.4 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio estudia la relación que existe entre costos fijos, costos 
variables, volumen de ventas y utilidades operacionales. El nivel de producción y 
ventas de PANECOL debe cubrir los costos con los ingresos obtenidos, este nivel 
de producción y ventas la utilidad operacional es cero, o sea, que los ingresos son 
iguales a la sumatoria de los costos operacionales. Si tomamos en cuenta las 
proporciones relativas de la mezcla de ventas, costos y fijos y costos variables 
obtenemos: 
 

Figura 14. Punto de equilibrio 
 

 
 
Fuente: elaboración propia. 
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Tabla 4. Punto de equilibrio 
 

Precio Venta 2.000 

Coste Unitario 913 

Gastos Fijos Mes 1.180.000 

Pto. Equilibrio 1.086 

$ Ventas Equilibrio 2.171.113 
 
Fuente: elaboración propia. 
 

11.4.1 Gastos 
 

Tabla 5. Gastos 
 

Concepto Cód. SMLDV Tarifa 

Permiso sanitario para la fabricación y venta de alimentos 
elaborados por microempresarios 

4046 23 $ 410.627 

CERTIFICADO DE CALIDAD: Alimentos adicionados y/o 
enriquecidos y/o fortificados con vitaminas, minerales, aminoácidos, 
proteínas, ologoelementos, ácidos grasos y otros; complementos 
alimenticios en presentaciones farmacéuticas. 

2030 132 $ 2.356.640 

REGISTRO SANITARIO DE ALIMENTOS: Alimentos adicionados 
y/o enriquecidos y/o fortificados con vitaminas, minerales, 
aminoácidos, proteínas, ologoelementos, ácidos grasos y otros 

2001 216 $ 3.856.320 

Análisis químico a materias primas y evaluación de tabla nutricional, 
estudio de formulación.    

$ 3.516.724 

 

Fuente:  
http://web.invima.gov.co/portal/documents/portal/documents/root/TRAMITES/tarifas2011.pdf 

 
 
11.4.2 Costos 
 

Tabla 6. Costo de cada unidad de bebida 
 

Agua botellón  $320 lt agua  

1 lb panela  $ 834  

13 un botella  $ 7.800  

Costo agua para 13 un   $ 2.080  

Adicionados  $ 1.150  

13 bebidas  $ 11.864  

COSTO UNIDAD  $ 913  
 
Fuente: elaboración propia. 
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Figura 15. Pet para bebidas 

 
 

  
 

Fuente: http://maquiladebebidas.com/maquila_envasado-de-bebidas-isotonicas.html 

 
 
11.4.3 Estado de Resultados proyectado 
 

Tabla 7. Estado de Resultados proyectado 
 

 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
 

El PyG de Trapichis se elaboró con proyección a 5 años, donde las ventas año a 
año crecerán a un ritmo del 10%. 
 
  

-                                                     AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014 AÑO 2015 AÑO 2016

ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 36.000.000 39.600.000 43.560.000 47.904.000 52.704.000

Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0

Materia Prima, Mano de Obra 16.434.000 17.255.700 18.110.268 1.584.968 1.664.399

Otros Costos 4.560.000 4.560.000 4.560.000 380.000 380.000

Utilidad Bruta 15.006.000 17.784.300 20.889.732 45.939.032 50.659.601

Gasto de Ventas 12.000.000 12.800.000 13.500.000 14.000.000 14.500.000

Gastos de Administracion 4.200.000 4.320.000 4.440.000 4.800.000 5.280.000

Utilidad Operativa -1.194.000 664.300 2.949.732 27.139.032 30.879.601

Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0

Total Corrección Monetaria 0 0 0 0 0

Utilidad antes de impuestos -1.194.000 664.300 2.949.732 27.139.032 30.879.601

Impuestos (%) 0 0 0 0 0

Utilidad Neta Final -1.194.000 664.300 2.949.732 27.139.032 30.879.601
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12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 
La realización de este Plan de Negocios ha sido importante y de mucha utilidad 
para nosotras, ya que de esta manera se obtuvieron datos, de las necesidades 
que tiene los consumidores potenciales del producto y los medios adecuados para 
su lanzamiento. 
 
Este estudio fue importante ya que se realizó investigación de mercados con el fin 
de conocer la situación actual de la Panela en nuestro país y determinar la 
oportunidad de otros productos complementarios como la bebida hidratante a base 
de panela. 
 
Después de toda esta investigación concluimos que la panela es un producto 
culturalmente bien percibido por las familias colombianas ya que ofrece beneficios 
saludables para el organismo y esto ayudara a posicionar el producto fácilmente 
en la mente del consumidor y así mismo determinara la recompra del mismo. 
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ANEXO 
 
 
MARCO LEGAL 
 

Resolución 779 de 2006 
(marzo 17) 

Diario Oficial No. 46.223 de 27 de marzo de 2006 
 

Ministerio de la Protección Social. 
 

Por la cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que 
se deben cumplir en la producción y comercialización de la panela para consumo 

humano y se dictan otras disposiciones. 
 

El Ministro de la Protección Social, en ejercicio de sus atribuciones legales, 
especialmente las conferidas por las Ley es 09 de 1979, 40 de 1990, Decretos 

3075 de 1997 y el numeral 15 del artículo 2° del Decreto 205 de 2003, y 
 

CONSIDERANDO 
 

Que el artículo 78 de la Constitución Política de Colombia, dispone: “[...] Serán 
responsables, de acuerdo con la ley, quienes en la producción y en la 
comercialización de bienes y servicios, atenten contra la salud, la seguridad y el 
adecuado aprovisionamiento a consumidores y usuarios. [...]”; 
 
Que mediante la Ley 170 de 1994, Colombia aprueba el “Acuerdo de la 
Organización Mundial del Comercio”, el cual contiene, entre otros, el “Acuerdo 
sobre Obstáculos Técnicos al Comercio” que reconoce la importancia de que los 
Países Miembros adopten medidas necesarias para la protección de los intereses 
esenciales en materia de seguridad de todos los productos, comprendidos los 
industriales y agropecuarios, dentro de las cuales se encuentran, los reglamentos 
técnicos; 
 
Que de conformidad con lo establecido en el artículo 26 de la Decisión Andina 376 
de 1995, los reglamentos técnicos se establecen para garantizar, entre otros, los 
siguientes objetivos legítimos: los imperativos de la seguridad nacional; la 
protección de la salud o seguridad humana, de la vida o la salud animal o vegetal, 
o del medio ambiente y la prevención de prácticas que puedan inducir a error a los 
consumidores; 
 
Que las directrices para la elaboración, adopción y aplicación de reglamentos 
técnicos en los Países Miembros de la Comunidad Andina y a nivel comunitario se 
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encuentran contenidas en la Decisión 562 de la Comunidad Andina y el 
procedimiento administrativo para la elaboración, adopción y aplicación de 
reglamentos técnicos, medidas sanitarias y fitosanitarias en el ámbito 
agroalimentario, en el Decreto 4003 de 2004, todo lo cual fue tenido en cuenta en 
la elaboración del reglamento técnico que se establece con la presente resolución; 
 
Que la Ley 40 de 1990 reconoce la producción de panela como una actividad 
agrícola desarrollada en explotaciones que, mediante la utilización de trapiches, 
tengan como fin principal la siembra de caña con el propósito de producir panela y 
mieles vírgenes para el consumo humano y señala en el parágrafo del artículo 4º, 
que le corresponde a este Ministerio establecer los mecanismos de control que 
deben ser aplicados por las alcaldías municipales, en coordinación con las 
secretarías o servicios de salud departamentales; 
 
Que el Decreto 3075 de 1997, regula las actividades que puedan generar factores 
de riesgo por el consumo de alimentos y sus disposiciones aplican, entre otros, a 
todas las fábricas y establecimientos donde se procesen alimentos, dentro de los 
cuales se encuentran los trapiches paneleros y las centrales de acopio de mieles 
vírgenes; que la panela es un producto con un importante valor nutricional, de alto 
consumo especialmente en la dieta de la población infantil; que en ejercicio de las 
funciones de inspección, vigilancia y control las autoridades sanitarias han 
establecido en las pruebas de análisis de laboratorio, realizadas a la panela 
durante el año 2003, que el 64% de las muestras recolectadas utilizan sustancias 
blanqueadoras y colorantes, las cuales son altamente perjudiciales para la salud 
humana; que de conformidad con lo anterior, se hace necesario establecer un 
reglamento técnico que garantice el cumplimiento de los requisitos sanitarios que 
se deben cumplir en el proceso de producción y comercialización de la panela 
como una medida necesaria para garantizar la calidad de este producto 
alimenticio, con el fin de proteger la salud humana y prevenir posibles daños a la 
misma; que el proyecto de reglamento técnico que se establece con la presente 
resolución, fue notificado a la Organización Mundial del Comercio mediante los 
documentos identificados con las signaturas G/TBT/N/COL/70 y 
G/SPS/N/COL/103 del 5 y 6 de septiembre de 2005, respectivamente sobre el cual 
no se presentó ninguna observación por parte de los países miembros de la OMC, 
CAN y el G3; que el artículo 47 del Decreto 205 de 2003 establece que todas las 
referencias legales vigentes a los Ministerios de Trabajo y Seguridad Social y de 
Salud, deben entenderse referidas al Ministerio de la Protección Social; que en 
virtud de lo anterior, este Despacho 
 

RESUELVE: 
 

T I T U L O I 
 

CAPITULO I 
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Objeto y campo de aplicación 
 
Artículo 1°. Objeto. La presente resolución tiene por objeto establecer el 
reglamento técnico a través del cual se señalan los requisitos sanitarios que deben 
cumplir los establecimientos denominados trapiches paneleros y centrales de 
acopio de mieles procedentes de trapiches que fabriquen, procesen, envasen, 
transporten, expendan, importen, exporten y comercialicen la panela con destino 
al consumo humano, en el territorio nacional, con el fin de proteger la salud y la 
seguridad humana y prevenir las prácticas que puedan inducir al error a los 
consumidores. 
 
Artículo 2°. Campo de aplicación. Las disposiciones contenidas en el reglamento 
técnico que se establece mediante la presente resolución se aplican a la panela 
para el consumo humano, cuya partida arancelaria es el número 1701.11.10.00, la 
cual debe actualizarse conforme a las modificaciones efectuadas al arancel de 
aduanas. 
 

T I T U L O II 
 

CONTENIDO TECNICO 
 

CAPITULO I 
 

Definiciones 
 
Artículo 3°. Definiciones. Para efectos de la aplicación del reglamento técnico que 
se establece a través de la presente resolución, se deberán tener en cuenta las 
siguientes definiciones: 
 
Central de acopio de mieles vírgenes para procesamiento de panela: Es el 
establecimiento destinado al acopio de mieles vírgenes procedentes de trapiches 
paneleros, autorizado por la autoridad sanitaria, con el fin de elaborar la panela 
bajo condiciones higiénicas y de calidad ajustada a las normas vigentes. 
 
Embalaje: Cubierta o envoltura destinada a contener temporalmente un producto o 
conjunto de productos durante su manipulación, transporte, almacenamiento o 
presentación a la venta, a fin de protegerlos, identificarlos y facilitar dichas 
operaciones. 
 
Envase: Recipiente o envoltura destinado a contener y proteger una o varias 
unidades de panela hasta su consumo final. 
 
Mieles vírgenes: Producto natural que resulta de la concentración del jugo 
clarificado de la caña de azúcar, elaboradas en los denominados trapiches 
paneleros. 
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Panela: Producto obtenido de la extracción y evaporación de los jugos de la caña 
de azúcar, elaborado en los establecimientos denominados trapiches paneleros o 
en las centrales de acopio de mieles vírgenes, en cualquiera de sus formas y 
presentaciones. 
 
Panela adulterada: La panela adulterada es aquella a la cual: 
 
a) Se le han sustituido parte de los elementos constituyentes, reemplazándolos 

por otras sustancias; 
b) Se le han adicionado sustancias no autorizadas. 
 
Panela alterada: Aquella que sufre modificación o degradación, parcial o total de 
los constituyentes que le son propios, ocasionado por agentes físicos, químicos o 
biológicos. 
 
Panela contaminada: Panela que contiene agentes y/o sustancias extrañas de 
cualquier naturaleza en cantidades superiores a las permitidas en las normas 
nacionales, o en su defecto en las normas reconocidas internacionalmente. 
Panela falsificada: Panela falsificada es aquella que: 
 
a) Se le designa o se expende con nombre o calificativo distinto al que le 

corresponde; 
b) Su envase, rótulo o etiqueta contiene diseño o declaración ambigua, falsa o 

que pueda inducir o producir engaño o confusión respecto de su composición 
intrínseca y uso. 

c) No procede de sus verdaderos fabricantes o que tenga la apariencia y 
caracteres generales de un producto legítimo, protegido o no por marca 
registrada y que se denomine como este, sin serlo. 

 
Panela saborizada: Es la obtenida de la extracción, evaporación y procesamiento 
de los jugos de la caña de azúcar, elaborada en los establecimientos denominados 
trapiches paneleros o en las centrales de acopio de mieles vírgenes, con adición 
de saborizantes permitidos por el Ministerio de la Protección Social, cualquiera 
que sea su forma y presentación. 
 
Procesador de panela: Quien sin ser cultivador de caña la adquiere, le extrae el 
jugo, lo evapora y elabora panela o miel. 
 
Rótulo: Membrete, marca, imagen u otra materia descriptiva o gráfica, que se haya 
escrito, impreso o estarcido, marcado, marcado en relieve o en hueco grabado o 
adherido al envase de un alimento. 
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Rotulado: Material escrito, impreso o gráfico que contiene el rótulo, acompaña el 
alimento o se expone cerca del alimento, incluso el que tiene por objeto fomentar 
su venta o colocación. 
 
Trapiche panelero: Establecimiento donde se extrae y evapora el jugo de la caña 
de azúcar y se elabora la panela. 
 

CAPITULO II 
 

Condiciones generales de la panela 
 
Artículo 4°. De las condiciones generales de la panela. Además de los requisitos 
de calidad exigidos en el artículo siguiente, la panela debe cumplir con las 
siguientes condiciones generales: 
 
a) Estar libre de ataques de hongos, mohos, insectos y roedores; 
b) Elaborarse en establecimientos autorizados y que cumplan con requisitos 

higiénicos de fabricación. 
 
Parágrafo. La autoridad sanitaria competente podrá requerir análisis adicionales 
diferentes a los previstos en esta resolución o métodos de análisis, con el fin de 
evitar cualquier riesgo para la salud o el bienestar de la comunidad. 
 
Las panelas que presenten defectos de fabricación, elaboradas en el mismo 
establecimiento podrán ser incorporadas a un nuevo proceso de producción 
siempre que no tengan incidencia sobre la inocuidad y calidad del producto. 
 
Artículo 6°. Aditivos permitidos en la elaboración de panela. En la elaboración de 
panela, podrán utilizarse los siguientes aditivos: 
 
a) Reguladores de pH: Bicarbonato de sodio, ácido fosfórico, carbonato de calcio, 

ácido cítrico, grado alimenticio; 
b) Antiespumantes: Grasas y aceites vegetales, grado alimenticio; 
c) Clarificantes: Poliacrilamidas, balso, guásimo y cadillo. 
 
Artículo 7°. Requisitos para la producción de panela a partir de mieles vírgenes en 
las centrales de acopio y procesamiento. Para la elaboración de panela sólo se 
podrá utilizar como materia prima las mieles vírgenes procedentes de trapiches 
paneleros autorizados, siempre y cuando cumplan con los siguientes requisitos: 
 
a) Que las centrales de acopio y procesamiento de mieles estén autorizados por 

la entidad territorial de salud correspondiente; 
b) Que la miel virgen proceda de trapiches autorizados por la entidad territorial de 

salud correspondiente; 
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c) Que la miel se transporte de los trapiches a las centrales de acopio y 
procesamiento en vehículos autorizados por la entidad territorial 
correspondiente; 

d) Las centrales de acopio y procesamiento de mieles deben garantizar la 
inocuidad de las mieles utilizadas en el procesamiento de la panela. 

 
Artículo 8°. Prohibiciones. En la elaboración de la panela se prohíbe el uso de las 
siguientes sustancias e insumos: 
 
a) Hidrosulfito de Sodio u otras sustancias químicas tóxicas con propiedades 

blanqueadoras; 
b) Colorantes o sustancias tóxicas, grasas saturadas; 
c) Azúcar, mieles procedentes de ingenios azucareros, mieles de otros trapiches 

paneleros, jarabe de maíz, otros endulzantes y panelas devueltas que tengan 
incidencia sobre la inocuidad y calidad de la panela; 

d) Cualquier otra sustancia química que altere sus características físico-químicas, 
su valor nutricional o que eventualmente pueda afectar la salud. 

 
CAPITULO IV 

 
Condiciones sanitarias de los trapiches y de las centrales de acopio de mieles 
vírgenes Artículo 9°. Condiciones sanitarias de los trapiches. Los trapiches 
paneleros deben cumplir para su funcionamiento con las siguientes condiciones 
sanitarias y de salud ocupacional: 
 
1. Instalaciones físicas 
 
a) Estar ubicados en lugares alejados de focos de contaminación; 
b) Los alrededores deben estar libres de residuos sólidos y aguas residuales; 
c) Estar separados de cualquier tipo de vivienda; 
d) No se permite la presencia de animales y personas diferentes a los operarios 

en las áreas de producción;  
e) Delimitación física entre las áreas de recepción, producción, almacenamiento y 

servicios sanitarios; 
f) Su funcionamiento no debe poner en riesgo la salud y bienestar de la 

comunidad; 
g) Los alrededores de los trapiches paneleros no deben presentar malezas, ni 

objetos o materiales en desuso; 
h) En los trapiches o en sus alrededores no se debe almacenar mieles de ingenio, 

mieles de otros trapiches paneleros, jarabe de maíz, azúcar y otros 
edulcorantes, blanqueadores ni colorantes y demás sustancias prohibidas 
señaladas en la presente resolución. 

 
2. Instalaciones sanitarias 
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a) El trapiche debe disponer de servicios sanitarios en cantidad suficiente, bien 
dotados y en buenas condiciones; 

b) Los servicios sanitarios deben estar conectados a un sistema de disposición de 
residuos. 

 
3. Personal manipulador 
 
a) Los operarios deben tener uniformes limpios y en buen estado 
b) Lavarse las manos con agua y jabón y mantener las uñas cortas, limpias y sin 

esmalte 
c) No usar joyas, ni comer, ni fumar o beber en las áreas de proceso de la panela 
d) Todas las personas que realizan actividades de manipulación de la panela, 

deben tener capacitación en prácticas higiénicas de manipulación de alimentos 
de acuerdo con lo establecido en el Título II Capítulo III del Decreto 3075 de 
1997 o las normas que lo modifiquen, adicionen o sustituyan 

e) Los trapiches paneleros deben tener e implementar un plan de capacitación 
dirigido a operarios de acuerdo con lo establecido en el literal b) del artículo 14 
del Decreto 3075 de 1997 o en las normas que lo modifiquen, adicionen o 
sustituyan. 

 
4. Condiciones de saneamiento 
 
a) El agua que se utilice debe s er de calidad potable o fácil de higienizar 
b) Debe disponer de un tanque o depósito con tapa para almacenamiento de 

agua de capacidad suficiente para atender como mínimo las necesidades 
correspondientes a un día de producción, protegido de focos de contaminación, 
el cual se debe limpiar y desinfectar periódicamente. 

 
5. Disposición de residuos sólidos 
 
a) Los residuos sólidos deber ser removidos con la frecuencia necesaria para 

evitar la generación de malos olores, molestias sanitarias y la contaminación 
tanto del producto como de las superficies locativas 

b) El establecimiento debe contar con recipientes para la recolección y 
almacenamiento de los residuos sólidos. 

 
6. Control de plagas 
 
a) Tener e implementar un programa escrito de procedimientos para el control 

integral de plagas y roedores, bajo la orientación de la autoridad sanitaria; 
b) Los productos utilizados para el control de plagas y roedores deben estar 

claramente rotulados y no deben almacenarse en el trapiche. 
 
7. Limpieza y desinfección 
 



63 

a) Tener e implementar un programa de limpieza y desinfección de las diferentes 
áreas, equipos y utensilios que incluyan concentraciones, modo de preparación 
y empleo, orientados por la autoridad sanitaria. 

 
8. Condiciones del proceso de fabricación 
 
a) El material, diseño, acabado e instalación de los equipos y utensilios deberán 

permitir la fácil limpieza, desinfección y mantenimiento higiénico de los mismos 
y de las áreas adyacentes; 

b) La distribución de planta debe tener un flujo secuencial del proceso de 
elaboración con el propósito de prevenir la contaminación cruzada; 

c) Los trapiches deben contar con los equipos, recipientes y utensilios que 
garanticen las buenas condiciones sanitarias en la elaboración de la panela 
incluyendo los molinos. 

 
9. Sala de proceso 
 
a) Las paredes deben estar limpias y en buen estado; 
b) Los pisos de la sala de producción deben ser lavables, de fácil limpieza y 

desinfección, no porosos, no absorbentes, sin grietas o perforaciones. Los 
sifones deben tener rejillas adecuadas; 

c) El techo debe estar en buen estado y ser de fácil limpieza; 
d) Las áreas deben tener iluminación y ventilación adecuada. 
 
10. Materias primas e insumos 
 
a) Las materias primas e insumos se deben almacenar en condiciones sanitarias 

adecuadas en áreas independientes, marcadas e identificadas. 
 
11. Envase y embalaje 
 
a) El envasado se debe realizar en buenas condiciones higiénico-sanitarias para 

evitar la contaminación de la panela. 
 
12. Almacenamiento 
 
a) Se debe hacer ordenadamente en pilas o sobre estibas, con adecuada 

separación entre las paredes y el piso; 
b) El almacenamiento se debe realizar en condiciones adecuadas de 

temperatura, humedad y circulación del aire. 
 
13. Salud ocupacional 
 
a) El establecimiento debe disponer de un botiquín con la dotación adecuada; 
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b) El personal debe disponer de implementos de dotación personal que cumplan 
con la reglamentación de seguridad industrial; 

c) Las áreas de riesgo deben estar claramente identificadas. 
 
Parágrafo. El cumplimiento de las condiciones sanitarias previstas en el numeral 1 
literales c) y e), numeral 2 literales a) y b), numeral 8 literal b) y numeral 9 literales 
a), b) y c), se hará exigible a partir del tercer año de entrada en vigencia del 
reglamento técnico que se establece con la presente resolución.  
 
Artículo 10. Condiciones sanitarias de las centrales de acopio de mieles vírgenes 
procedentes de trapiches. Las actividades de fabricación, procesamiento, envase, 
almacenamiento, transporte, distribución y comercialización de panela en las 
centrales de acopio y procesamiento de mieles vírgenes procedentes de trapiches 
paneleros, se ceñirán a los principios de las Buenas Prácticas de Manufactura –
BPM- estipuladas en el Título II del Decreto 3075 de 1997 o en las normas que lo 
modifiquen, adicionen o sustituyan. 
 

CAPITULO V 
 
Envase, embalaje, rotulado, reenvase, almacenamiento, distribución, transporte y 
comercialización. 
 
Artículo 11. Envase. Los productores que actualmente utilicen envases de panela 
o aquellos que decidan utilizarlos, deberán hacerlo en material sanitario. 
Parágrafo. A partir del tercer año de entrada en vigencia del reglamento técnico 
que se establece mediante la presente resolución, es obligatorio el envase 
individual o por unidades de la panela. 
 
Artículo 12. Embalaje. A partir de la entrada en vigencia del reglamento técnico 
que se establece mediante la presente resolución, las panelas a granel se deben 
embalar en material sanitario de primer uso, teniendo en cuenta las siguientes 
condiciones: 
 
a) Se prohíbe el embalaje de panelas en materiales como rusque, costales o 

material no sanitario; 
b) El embalaje se debe conservar en buenas condiciones durante toda la cadena 

de comercialización; 
c) Sólo se permite el reenvase de panelas en establecimientos autorizados por la 

Entidad Territorial de Salud procedentes de trapiches que cumplan con los 
requisitos sanitarios establecidos en el reglamento técnico que se establece a 
través de la presente resolución. 

 
Parágrafo. El material utilizado para el embalaje deberá garantizar la calidad e 
inocuidad de las panelas. 
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Artículo 13. Del rotulado. Los productores que actualmente utilicen envases y 
embalajes para panela deben cumplir con los requisitos que se establecen a 
continuación: 
 
a) Nombre completo del producto e ingredientes; 
b) Marca comercial; 
c) Nombre y ubicación del trapiche panelero; 
d) Número de lote o fecha de producción; 
e) Condiciones de conservación; 
f) Declaración del contenido neto, de acuerdo con la normatividad vigente; 
g) En el caso de la panela destinada para exportación, el rotulado debe ajustarse 

a las exigencias del país de compra. 
 
Parágrafo 1°. Cuando no se pueda identificar el número de lote o fecha de 
producción de la panela, quien la almacene, transporte, reenvase, distribuya o 
comercialice, debe portar la respectiva factura de compra en donde se indique el 
lugar de procedencia, el trapiche productor y cantidad del producto. Estas facturas 
deben permanecer a disposición de las autoridades sanitarias competentes. 
 
Parágrafo 2°. En el rotulado de los envases y embalajes de la panela se prohíbe el 
empleo de: 
 
a) Frases, emblemas, palabras, signos o representaciones gráficas que puedan 

inducir a error o engaño; 
b) Referencias, consejos, advertencias, opiniones o indicaciones que puedan 

sugerir que el producto tiene propiedades medicinales, preventivas o curativas 
o indicaciones terapéuticas. 

 
Parágrafo 3°. A partir del sexto (6) mes de la entrada en vigencia del reglamento 
técnico que se establece a través de la presente resolución, es obligatorio el 
rotulado del embalaje. 
 
Parágrafo 4°. A partir del tercer (3) año de entrada en vigencia del presente 
reglamento técnico, es obligatorio el rotulado en el envase individual o por 
unidades de panela. 
 
Parágrafo 5°. A partir de la entrada en vigencia de la presente resolución, las 
panelas que actualmente se envasen individualmente o por unidades de panela en 
la actualidad deben estar rotuladas. 
 
Parágrafo 6°. Los alimentos que declaren en su rotulado que su contenido es 
100% natural, no deberán contener aditivos. 
 
Artículo 14. Requisitos de almacenamiento, distribución, transporte y 
comercialización. Las operaciones y condiciones de almacenamiento, distribución, 
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transporte y comercialización de la panela deben cumplir con los requisitos técnico 
sanitarios señalados en el Título II, Capítulo VII del Decreto 3075 de 1997 o las 
normas que lo modifiquen, adicionen o sustituyan y contar con la respectiva 
autorización sanitaria, para los establecimientos productores y para el transporte 
de la misma. 
 


