CIRCUITOS CORTOS
NIVEL 1l

SERVICIO DE 7
RUEDAS DE NEGOCIO ‘;{ 1
AGROALIMENTARIAS D

/ Dlrecuon de comerC|al|zaC|on ) )\

; de ge .
Colombia Desarrollo Rura




Gobierno de Agencia de
Colombia  Desarrollo Rural

El contenido de este trabajo fue desarrollado por Comercializacion de la
Agencia de Desarrollo Rural (ADR).

Las fotografias empleadas en este documento son propiedad de la Agencia

de Desarrollo Rural (ADR) y el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural.
El contenido intelectual, grafico y metodoldgico son de uso institucional.

www.adr.gov.co

Calle 43 No. 57 - 41 CAN Bogota D.C, Colombia
Teléfono: 3830444 - Ext 5071
Correo Electrénico: direcciondecomercializacion@adr.gov.co

2

TABLA DE
CONTENIDO

INTRODUCCION
1. SERVICIO DE RUEDAS DE NEGOCIO
AGROALIMENTARIAS
1.1. Alcance del servicio
1.1.1. Componentes del servicio
A. Dimensién geografica
B. Dimensién sectorial
C. Dimensién comercial
1.2. Implementacién del servicio----
1.2.1. Metodologia de implementacién para el
servicio de Ruedas de Negocio
Agroalimentarias
A. Propésito
B. Cémo iniciar el proceso
C. Cémo terminar el proceo--

D. Prerrequisitos del servicio

E. Documentos de apoyo

F. Resultados y entregas

G. Descripcién de actividades
I. Fase 1: Planificacion de la
rueda de negocios
agroalimentaria
Il. Fase 2: Organizacién de la
rueda de negocios
agroalimentaria
Ill. Fase 3: Ejecucidn de la
rueda agroalimentaria
IV. Fase 4: Evaluacidn de la
rueda de negocios
agroalimentaria

2. ACTORES DE INTERES
2.1. Actores de interés Ruedas de Negocio
Agroalimentarias
2.1.1. Entidad convocante (Agencia de
Desarrollo Rural - ADR u otras)--
2.1.2. Entidad privada, organizacién de
productores o entidad publica que
lidera la iniciativa en el territorio----
2.1.3. Equipo de coordinacién general
del evento




INTRODUCCION

Los Circuitos Cortos de Comercializacion Nivel || agrupan un conjunto de servicios
disefados parafortalecer la articulacion entre la oferta productiva agroalimentaria y los
diferentes segmentos de la demanda, mediante mecanismos estructurados, eficientes
y sostenibles. Su finalidad es promover la vinculacién directa entre productores rurales
y compradores, fomentar la comercializacidn sin intermediarios y consolidar modelos
de negocio que impulsen el desarrollo econdmico territorial.

Los circuitos cortos nivel Il integran tres servicios complementarios: el Servicio
de Agroferias Comerciales, el Servicio de Ruedas de Negocio Agroalimentarias
y el Servicio de Conformacion de Alianzas Publico-Privadas. En conjunto, estos
instrumentos permiten que las organizaciones rurales en etapa de maduracidén o
expansion fortalezcan sus capacidades comerciales, diversifiquen sus canales de
venta y establezcan relaciones de largo plazo con los mercados.

El Servicio de Ruedas de Negocio Agroalimentarias se concibe como un espacio
estructuradode encuentrocomercialentre productores agroalimentariosy compradores
de distintos sectores. Su metodologia, basada en agendas de citas previamente
programadas, permite optimizar el tiempo de negociacién, generar acuerdos
concretos y establecer vinculos comerciales sostenibles. Estas ruedas constituyen una
herramienta agil y efectiva para conectar la oferta rural con la demanda publica y
privada, promover el acceso a nuevos mercados vy fortalecer la competitividad de las
cadenas de valor agroalimentarias.

I-b

Este servicio se complementa con las Agroferias Comerciales, que promueven la exhibicién vy
comercializacion de productos en espacios abiertos, y con la conformacién de Alianzas Publico-Privadas,
queimpulsa la cooperacion entre sectores para el fortalecimiento de los sistemas productivos. En conjunto,
estos tres servicios conforman un marco integral de intervencion que potencia la comercializacion
agroalimentaria y el posicionamiento de la produccion nacional en los mercados regionales, nacionales
e internacionales.

La presente guia del Servicio de Ruedas de Negocio Agroalimentarias tiene como propdsito orientar a
las entidades publicas, privadas y organizaciones de productores, asi como a los equipos técnicos de la
Agencia de Desarrollo Rural — ADR, en la planeacion, organizacidn, ejecucion, evaluacion y seguimiento
de este servicio. El documento redne lineamientos metodoldgicos, criterios técnicos y herramientas
operativas que facilitan su implementacion en los territorios, asegurando procesos participativos,
ordenados y replicables.

A través de esta guia, la Agencia de Desarrollo Rural pone a disposicién de los actores del sector
agroalimentario una herramienta que contribuye a fortalecer las capacidades comerciales de los
productores rurales, ampliar sus oportunidades de acceso a mercados y consolidar esquemas sostenibles
de comercializacion que promuevan el desarrollo productivo y econdmico de los territorios.
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SERVICIO DE
m RUEDAS DE NEGOCIO
AGROALIMENTARIAS.

El servicio de Ruedas de Negocio Agroalimentarias tiene como
proposito facilitar encuentros comerciales estructurados entre
productores agroalimentarios y compradores de distintos
segmentos, mediante un formato planificado de citas de
negocio que permite identificar oportunidades concretas
de comercializacién, generar acuerdos vy fortalecer vinculos
comerciales de mediano y largo plazo. Estas ruedas constituyen
un mecanismo agil y efectivo para articular oferta y demanda de
productos agroalimentarios, promoviendo el acceso a nuevos
mercados y contribuyendo a la consolidacion de circuitos cortos de
comercializacidon. Suimplementacidn combina preparacidn técnica,
coordinacion institucional y seguimiento posterior, asegurando
que los acuerdos alcanzados se traduzcan en impactos reales para
los productores vy los territorios.

<

1_1_ Alcance del servicio.

Las Ruedas de Negocios Agroalimentarias son espacios estratégicos disefiados para facilitar
encuentros comerciales directos y estructurados entre productores agroalimentarios y compradores
publicos vy privados, generando relaciones comerciales sostenibles y mutuamente beneficiosas. A
través de un formato de citas previamente agendadas, estos espacios permiten que los productores
presenten su oferta de manera organizada y focalizada ante compradores interesados, maximizando
asi las oportunidades de negociacion y la eficiencia en la generacidn de acuerdos comerciales.

Este servicio hace parte de los Circuitos Cortos de Comercializacion Nivel Il y busca consolidar
una plataforma efectiva para que los productores amplien su acceso a mercados, fortalezcan sus
capacidades comerciales y posicionen sus productos en nuevos escenarios regionales y nacionales. La
metodologia establece procesos claros de planeacidn, convocatoria, emparejamiento y seguimiento,
asegurando que cada encuentro comercial esté orientado a resultados concretos y medibles.

Elobjetivo principal de las Ruedas de Negocios Agroalimentarias
es proporcionar un entorno eficiente para la interaccidn
H entre productores y compradores, promoviendo acuerdos
: comerciales que fortalezcan la cadena de valor agroalimentaria
y contribuyan al desarrollo econdmico regional por medio de:

Facilitar  acuerdos  comerciales  directos:

m Crear un espacio estructurado que permita
negociaciones entre productores y compradores
sin intermediarios.

2 Ampliar el acceso a mercados para pequenos vy

m medianos productores: Generar oportunidades
comerciales para quienes tradicionalmente
tienen barreras de acceso a mercados de mayor
escala.
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Desarrollar habilidades comerciales D|men5|on DlmeHSIon
en los productores: Fortalecer geogra’ﬁca comercial
sus capacidades de negociacidn,
resentacion de productos vy cierre de . . L, . : .
Scuerdos P y @® Cobertura local y regional: Las ruedas se @® Negociaciéon y formalizacién de acuerdos: Cada cita comercial busca concretar oportunidades de
: organizan en distintas regiones del pais, negocio mediante un formato que promueve la negociacidn directa y transparente.
. . resaltando las particularidades productivas
Fomentar relaciones comerciales . . . . , .
. _ , . locales y potenciando el desarrollo @® Fortalecimiento de capacidades comerciales: Ademaés de facilitar encuentros, las ruedas ofrecen a
sostenibles: Impulsar vinculos comerciales . o L . : - .
. economico territorial. los productores un entorno real de practica y aprendizaje para mejorar sus habilidades comerciales.
de largo plazo que trasciendan el evento y
consoliden alianzas estratégicas. o, . ., L, . .
9 @ Participacion de compradores regionales vy @® Expansion de mercado: La participacion de compradores de distintos sectores permite que la
. . . nacionales: Se convocan compradores de produccion regional alcance nuevos nichos de mercado, impulsa su posicionamiento y contribuye
Posicionar productos agroalimentarios . . . o .
diferentes escalas - local, regional y nacional -, al crecimiento econdmico local.

locales en nuevos mercados: Incrementar
la visibilidad y el reconocimiento de la
produccion regional a nivel regional,
nacional e incluso internacional.

incluyendo distribuidores, comercializadores,
empresas agroindustriales, cadenas de retail,
restaurantes y compradores institucionales.

TIPO DE
COMPRADCR

TIPO DE RUEDA

Dimension
Todos los oferentes adelantan citas comerciales

con todos Los operadores. So realiza on un
Otros) epacio epetifica adecuado para ellos.

sectorial

[PAE, ICBF, USPEC. FEMM,

® Diversidad de productos agroalimentarios:

. : : Dependsenda del tpo de prodectos demandados
Componentes Se incluyen productos frescos, hw;“w :".".:m'“e:' . par los compradores, se genera Una agenda de
citas do nogocios con Los oferontes. Sa realiza on
transformados y con valor agregado, exportadores y hoteles i e e S e
del servicio tales como frutas, hortalizas, conservas,
alimentos procesados y otros derivados am&‘:‘:ﬂ Se realiza convocatoria con los campradores para
agroindustriales. influencia det Mercado “““x:““‘““:::‘:’“m“‘“
El disefio y ejecucién de las Ruedas de Negocios Campesino
Agroalimentarias incorpora dimensiones @® Amplitud de actores comerciales: Participan
geograficas, sectoriales y comerciales que agroindustrias, cadenas de supermercados, L . ) .
permiten adaptar cada evento a las realidades tiendas especializadas y exportadores, (o Grafico 3:dEsqu«T.mas_,de Ruedals de Negoc[os. Dn;erencgsccjje tipo dg compradory
oroductivas y de mercado de los territorios: que amplia las posibilidades de negocio y esquema de realizacion, entre las tres versiones de rueda de negocio.

de insercion en nuevos mercados.
8
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Como iniciar

1_2 Implementacion
del servicio

el proceso

El inicio del proceso de organizacion de una Rueda de Negocios
Agroalimentaria requiere una planeacion articulada entre
los actores territoriales y las entidades participantes, que

1.2.1 Metodologia de implementacion S e e
para el servicio de Ruedas de Negocio @
Agroalimentarias

Convocatoria de actores territoriales y entidades vinculadas: Se
realiza una reunién de trabajo con representantes de las entidades
territoriales y demas actores estratégicos del territorio, con el fin
de definir qué entidades se vincularan formalmente a la iniciativa,
establecer compromisos y acordar un plan de trabajo inicial que
oriente el desarrollo de la rueda de negocios.

A.C=D

El servicio de Ruedas de Negocios Agroalimentarias estd orientado a facilitar espacios
estructurados de encuentro comercial, social y cultural entre productores agroalimentarios vy
compradores publicos o privados en los territorios. A través de estos espacios, se promueve
la negociacion directa, el establecimiento de alianzas comerciales sostenibles y la ampliacion
de oportunidades de mercado para productos agropecuarios, transformados y artesanales

representativos de la region. @ Instalacion de la Mesa de Trabajo: Se conforma e instala una mesa
de trabajo interinstitucional encargada de coordinar la planeacion
y ejecucion de la rueda. En este espacio se consolida vy aprueba el
plan de trabajo definitivo, que incluird cronogramas, responsables,
logistica y lineamientos para el desarrollo del evento.

@ Inscripcidon v seleccidon de oferentes y compradores: Se abre
el proceso de inscripcion para los productores y oferentes,
asegurando que cumplan con los requisitos definidos en la
metodologia, v se realiza la vinculacién o invitacién formal de
compradores - publicos o privados - seguin la tipologia de la rueda
establecida en el alcance del servicio. Esta actividad es clave para
garantizar una oferta y demanda representativa y pertinente.

Este servicio contribuye a incrementar la visibilidad, el posicionamiento y la rentabilidad de

la oferta productiva regional, al tiempo que impulsa el desarrollo econdmico local y fortalece

la identidad territorial. Al organizar encuentros comerciales estructurados, donde multiples

productores exponen sus productos ante compradores estratégicos, la Agencia de Desarrollo

Rural — ADR acttia como facilitadora de acuerdos en los que todas las partes se benefician, @
fortaleciendo los canales de comercializacién y consolidando relaciones de largo plazo entre

productores y mercados.

Registro de participantes el dia del evento: Se habilita un proceso
organizado de registro y acreditacion de todos los participantes
-oferentes, compradores, aliados institucionales vy demas
invitados-, garantizando el control y la trazabilidad necesaria para
10 el desarrollo eficiente de la jornada. 11




C_ Como terminar el proceso

El cierre del proceso del desarrollo de una rueda de negocios requiere de una serie de acciones que
garanticen su correcta finalizacion vy la recoleccidn de aprendizajes para el mejoramiento de futuras
ruedas:

Evaluar la sostenibilidad de la rueda de negocios: Se realiza un analisis integral de los
resultados obtenidos - contactos generados, acuerdos comerciales logrados, recursos
movilizados e interés de los participantes - para determinar la viabilidad de repetir el evento
con una periodicidad semestral o anual, segun la dindmica del mercado vy la capacidad de
los actores territoriales.

Incorporarretroalimentacion delos participantes: Serecopilan comentarios
y observaciones de productores, compradores, aliados institucionales vy
visitantes mediante encuestas, entrevistas u otros mecanismos, con el
objetivo de identificar aciertos, desafios y oportunidades de mejora para
fortalecer la organizacion y la efectividad de futuras ruedas de negocios.

Monitorear acuerdos y oportunidades comerciales: Se establecen
mecanismos de seguimiento a los contactos y negociaciones
iniciadas durante el evento, verificando su evolucidon y apoyo en la
formalizacién de acuerdos comerciales de mediano y largo plazo.
Este seguimiento permite medir el impacto real de la rueda y
reforzar las relaciones entre productores y compradores.

Prerrequisitos

del servicio

Documentos de

Antes de iniciar la organizacién de una Rueda de
Negocios Agroalimentaria, es necesario cumplir con
una serie de condiciones basicas que garanticen su
viabilidad técnica, logistica y organizacional. Estos
prerrequisitos permiten contar con una base sélida
para la planeacidn y asegurar la articulacion efectiva
entre los actores involucrados:

®

Determinacién de la viabilidad del evento:
Se realiza un analisis preliminar que incluye
la identificacion de actores clave, la oferta
productiva disponible, el interés potencial de
compradores y las condiciones logisticas vy
financieras del territorio, con el fin de establecer
si existen las condiciones necesarias para llevar a
cabo la rueda de negocios.

Sodializacidén de requisitos por parte de la ADR:
LLa Agencia de Desarrollo Rural — ADR presenta
alas entidades territoriales y actores involucrados
los lineamientos metodoldgicos, técnicos y
operativos que deben cumplirse para garantizar
el desarrollo adecuado del evento.

Avales institucionales de las entidades
participantes:  Cada  entidad  vinculada
debe otorgar los avales institucionales
correspondientes, asegurando su respaldo
y compromiso en la planeacidn, ejecucion
y seguimiento de l@ Rueda de Negocios
Agroalimentaria.

N o u »

apoyo

Modelo de Acuerdo Comercial (Formato del servicio de
Mercados Campesinos Municipales).

Formato de caracterizacion de la oferta con el Formato
de Registro Unico de Informadién — RUI, para las

Ruedas de Negocios Agroalimentarias.

Formato de caracterizacidn demanda eventos
comerciales.

Formato de agenda rueda de negocios.

Matriz de consolidacion de resultados.

Formato evaluaciény seguimiento Rueda de Negodios.
Ficha de chequeo logistico de Circuitos Cortos de
Comercializacion e inventario de mobiliario institucional

disponible.

Plan de trabajo y cronograma circuitos cortos de
comercializacion F-FCC-010.

Formato de Informe F-FCC-004. Matriz de
consolidacién de ventas (formato del servicio de
Mercado Campesino Municipal).

10, Listado de asistencia a reuniones y estrategias -

F-DER-002.

11. Actainternay externa F-DER-00L. 13




F. Resultados y entregas

El adecuado desarrollo de la metodologia se debe reflejar en una serie de resultados y entregas clave
para asegurar la correcta ejecucion de la rueda de negocios. A continuacidn se listan los principales
resultados a lograr:

Plan de trabajo estructurado y aprobado para el desarrollo de la Rueda de Negocios
Agroalimentaria, incluyendo cronograma, responsables y actividades clave.

Participacion efectiva de un numero mayoritario de compradores, productores vy
organizaciones ofertantes convocados, reflejada en su asistencia a las jornadas de
socializacidn y preparacién previas al evento.

Montaje y adecuacion del espacio de realizacion, completado de acuerdo con los
lineamientos definidos, garantizando condiciones dptimas para el desarrollo de las
actividades comerciales.

Agendas de citas comerciales entre compradores y proveedores programadas con
antelacion, asegurando un desarrollo ordenado y eficiente de la jornada.

Logistica del evento definida y ejecutada, incluyendo la coordinacion de servicios como
alimentacion (refrigerios y almuerzos), acreditaciones, sefializacion y demas aspectos
operativos necesarios.

Ejecucion de la Rueda de Negocios Agroalimentaria conforme a la planificacion
establecida, garantizando el cumplimiento de la agenday la calidad de las interacciones
comerciales.

Formalizacion de acuerdos comerciales entre oferentes y compradores, reflejando los
resultados concretos del evento y el cumplimiento de sus objetivos.

G ll Descripciones de actividades.

La metodologia para la realizacion de las Ruedas de Negocios Agroalimentarias esta estructurada
en cuatro fases: Planificacidn, Organizacién, Ejecucion y Evaluacién y Monitoreo. Cada fase incluye
actividades precisas, la participacién de comités de trabajo y el uso de instrumentos definidos para
garantizar el desarrollo eficiente del servicio y el logro de sus objetivos comerciales y territoriales.

Fase 1 Fase 3
Planeacion de la Montaje y desmontaje
Rueda de Negocio de la Rueda de
Agroalimentaria. Negocio
Agroalimentaria.

Grafico 4:
Fases para la implementacién de una rueda de negocios agroalimentaria.




I Fase 1: Planificacion de la rueda de negocios
|

agroalimentaria

El objetivo de esta fase es definir y estructurar
todos los elementos requeridos para la realizacion
de la rueda, asegurando su coherencia con las
expectativas de productores y compradores, y
con los recursos técnicos, logisticos vy financieros
disponibles. Se  deberdan desarrollar las
siguientes actividades durante la primera fase de

implementacién del servicio:

1.1) Inicia con la creacion del Grupo Gestor de Apoyo, la
planificacion de actividades y la elaboracion de un plan
de trabajo inicial que defina roles, responsabilidades y
recursos requeridos.

12) Se identifican y convocan actores clave como
gremios, asociaciones de productores, entidades
publicas y privadas, y aliados estratégicos.

13) Se conforma el equipo  organizador
interinstitucional, asignando tareas especificas a cada
integrante para garantizar una coordinacion efectiva.

2.1) Seestablecen los objetivosy elalcance delarueda:
cobertura regional, lineas productivas priorizadas vy
mercados objetivo (publicos y/o privados).

2.2) Se documentan antecedentes de eventos
similares y se definen los requerimientos financieros,
logisticos y técnicos, junto con un presupuesto inicial
proyectado.

16

3.1) Se presenta la propuesta de la rueda y se eligen
los comités responsables: Mercadeo y Promocion,
Logistica y Protocolo, Capacitacion, Finanzas y
Monitoreo.
3.2) Se levanta acta con lista de asistencia interna
y externa.

3.3) Se elabora y difunde un boletin Unico de
convocatoria, que servira como invitacion oficial
y contendrd el objeto, lugar, hora y agenda de la
jornada de socializaciéon y preparacion.

4.1) Se formula un plan de trabajo conjunto,
distribuyendo tareas entre los comités vy
estableciendo un cronograma detallado con los
recursos requeridos.

5.1) Se preparan bases de datos de productores,
compradores y aliados estratégicos.

5.2) Se definen criterios de participacion e
inscripcion.

5.3) Se realiza la convocatoria y jornadas de
socializacion y capacitacion sobre temas técnicos
y comerciales clave (calidad, normatividad,
negociacion), dejando registro mediante actas vy
listas de asistencia.

II Fase 2: Organizacion de la
® mentaria

En esta fase se lleva a cabo la inscripcidn vy seleccion de
participantes, el desarrollo de agendas comercialesy las
adecuaciones logisticas y promocionales necesarias.

1.1) Se redacta un reglamento que establece
normas de participacion, procedimientos de
acreditacion y condiciones tanto para la oferta
como para la demanda, segun el tipo de rueda
(publica, privada o mixta).

2.1) Se disefian e implementan estrategias de
comunicacion y promociéon mediante medios de
comunicacion locales, redes sociales y publicidad
fisica.

2.2) Se asegura la participacién de productores,
organizaciones rurales y compradores mediante
contactos directos y acciones de movilizacion
territorial.

3.1) Se gestiona el espacio para larueday se realiza
el montaje previo de mobiliario, puntos de registro,
senalética, equipos audiovisuales y conectividad.

3.2) Se programan agendas comerciales, se
preparan materiales POP y se asegura la logistica
operativa (alimentacidn, acreditaciones, seguridad,
ambientacion) con la debida anticipacion.

rueda de




4.1)Se consolidan los resultados y se presentan

4.1) Se realizan talleres practicos sobre III Fase 3: EjECUCIOI‘I de la 5.1) Se relne el equipo organizador para revisar

habilidades comerciales, negociacidn, calidad e m rueda agroalimentaria publicamente: nimero de participantes, citas avances, resolver imprevistos y ajustar acciones para

inocuidad. realizadas, acuerdos suscritos y expectativa de futuras jornadas.
Esta fase se centra en la realizacién efectiva del negocios.

4.2) Se prepara a los productores en el uso de evento, garantizando el registro de asistentes, la

formatos de registro para oportunidades de ejecucién de citas comerciales, la consolidacién de 4.2)Se realiza el desmontaje logistico vy la

negocio y acuerdos. resultados en tiempo real y el cierre logistico. Se entrega de espacios utilizados.
deberan realizar las siguientes acciones:

5.1) Se gestionan recursos financieros mediante Iv Fase 4: Evaluacion de la rueda de negocios

[ |

patrocinios y cofinanciaciones, asegurando la agroalimentaria
cobertura de todos los componentes técnicos,

logisticos y promocionales.

1.1) Se verifica la ubicacion de oferentes vy
compradores, la disposicién logistica y la
adecuada acreditacion en los puntos definidos. La ultima fase tiene como propdsito consolidar resultados, evaluar el impacto econdmico y definir los pasos
siguientes para fortalecer los acuerdos generados. Para finalizar la implementacién del servicio, se realizaran

las siguientes actividades:
i 2.1) Se realiza un acto protocolario de

inauguracion con autoridades y aliados

estratégicos, dando inicio formal al evento.

3.1) Se facilitan los encuentros comerciales segun
las agendas preestablecidas, con tiempos de cita
entre 8 y 10 minutos

3.2) Se permite realizar ajustes en tiempo real a
la programacion (reagendamientos o adiciones de
citas).

3.3) Se registran resultados de cada encuentro en
formatos de acuerdos comerciales y en una matriz
de consolidacién en Excel.

3.4) Se socializan resultados parciales durante la
jornada.

1.1) Se consolida la informacidén en matrices
de seguimiento, incluyendo contactos,
oportunidades, acuerdos y ventas.

1.2) Se define entre los actores territoriales
como se realizara el seguimiento y reporte.

2.1) Se elabora un informe financiero y de
sostenibilidad que evalua la relacion costo-
beneficio e impacto econdmico.

2.2) Se incluyen recomendaciones de mejora
derivadas del analisis.

3.1) Se decide la realizacidn de futuras versiones
de la rueda segun los resultados obtenidos.

3.2) Se establece un plan de seguimiento para
materializar los acuerdos comerciales, incluyendo
estrategias de contacto telefénico, virtual o
presencial entre compradores y oferentes.




2. ACTORES DE INTERES

2 1 Actores de interés Ruedas de
""" Negocio Agroalimentarias

La organizacion de una Rueda de Negocio Agroalimentaria requiere la participacion articulada
de diversos actores publicos y privados, quienes aportan sus capacidades técnicas, comerciales,
logisticasy de coordinacion para garantizar el éxito del evento. Cada actor cumple unrol especifico
en la planeacion, ejecucion y seguimiento, contribuyendo a generar un entorno propicio para el
desarrollo de acuerdos comerciales efectivos y sostenibles.
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Lidera la convocatoria inicial de actores territoriales y sectoriales

™~ =0 a las Mesas de Trabajo, orientando y acompanando la formulacion

o del perfil del proyecto comercial y la estructuracion del plan de
trabajo de la rueda de negocio. Ejerce la Secretaria Técnica, coordina

metodoldgicamente el proceso y brinda asesoria técnica a los

(o) g comités de trabajo, garantizando el cumplimiento de los lineamientos

establecidos por la metodologia.

Asume el liderazgo operativo local. Convoca
conjuntamente con la ADR a las reuniones, lidera
el equipo de coordinacion general y encabeza la
formulacidn y presentacion del perfil del proyecto
comercial. También lidera la estructuracion del plan
de trabajo, asegurando que las acciones respondan
a las prioridades y capacidades del territorio, y
facilitando la articulacion con los diferentes actores
participantes.

Es el nucleo articulador del proceso. Elabora el
perfildelproyectocomercialdelaruedadenegocio,
coordina la estructuracion del plan de trabajo
e integra a los coordinadores de cada comité.
Lidera la construccion, discusion y aprobacion
del reglamento, apoya la organizacion técnica,
logistica y financiera y participa activamente en la
toma de decisiones estratégicas, especialmente
en lo relacionado con la participacion de oferentes
y compradores, la comercializacion de espacios y
el uso de recursos.




Esta conformado por las entidades, gremios y organizaciones participantes.
Participa activamente en las mesas de trabajo, aporta capacidades técnicas vy
logisticas, y puede integrar los comités operativos. Ademds, participa con voz y
voto en la aprobacion del perfil del proyecto y del plan de trabajo, asegurando
una gestién coordinada e interinstitucional para el desarrollo de la rueda de
negocio.

Dirigen la ejecucion de las actividades asignadas a su respectivo comité
(Mercadeo y Promocién, Logistica y Protocolo, Capacitacién, Finanzas o
Monitoreo), de acuerdo con el plan de trabajo aprobado. También forman parte
del equipo de coordinacion general, garantizando la articulacion entre frentes
de trabajo y la toma de decisiones informadas.

Asumen las responsabilidades especificas asignadas en cada comité, informan sobre
avances y dificultades a sus coordinadores y participan activamente en la planeaciéon y
ejecucion de actividades. Su rol es clave para asegurar la operatividad de la rueda, desde
la convocatoria y preparacion de los productores hasta el seguimiento posterior de los
acuerdos comerciales.
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