COOBRA

Popayéan, 16 de febrero de 2026

Sefiores
PROVEEDORES

REF: Solicitud de cotizacion- SDC No 11 MA 467 - COOBRA
Apreciados Sefiores:

La COOPERATIVA DE BENEFICIARIOS DE LA REFORMA AGRARIA DEL CAUCA -
COOBRA, ha decidido cursar a Usted esta invitacién, a fin de que presente cotizacién de acuerdo
con el formato adjunto.

Los entregables requeridos, asi como sus especificaciones técnicas y plazos de entrega se
detallan en el Anexo 1 de la presente SDC.

ASPECTOS RELEVANTES RELACIONADOS CON LA INVITACION:
A continuacion, se precisan las condiciones generales requeridas para presentar cotizacion:

OBJETO: Contratar una organizacion o entidad que realice procesos de formacion y capacitacion
tedrico-practicos en temas de Gestion Comercial y de Mercado, logistica (Cadena de valor),
procesos de exportacion y comercio, procesos de transformacion de café dirigido a asociaciones
Cafeteras del Municipio de Argelia, Cauca de acuerdo con lo establecido en el Anexo 1 de la
presente SDC.

OFERTANTES: Podran participar en la presente invitacion todas las personas juridicas en cuyo
objeto social se encuentre expresamente la realizacién de la actividad a la que se refiere el objeto
y tengan la capacidad de certificar los asistentes que participen en los procesos de formacion.

PROPUESTA ECONOMICA: El costo total de la propuesta deberé incluir integramente los costos
derivados de la ejecucion del servicio objeto de la presente invitacion a cotizar. Se debera
especificar claramente a que blogue o bloques se presenta y el valor especifico de la propuesta
para cada bloque.

FECHA DE CIERRE: Las cotizaciones se recibirdn en archivo digital en el email:
cooperativacoobra.l@gmail.com hasta las 02: 00 pm del dia 02 de marzo de 2026

Cualquier pregunta o solicitud de aclaracién por uno o varios proponentes deberan remitirlas al
correo electrénico cooperativacoobra.1l@gmail.com hasta las 10:00 am del dia 26 de febrero de
2026. COOBRA daré respuestas a las mismas a todos los proponentes el dia 27 de febrero de
2026.

Son documentos basicos que deben acompafiar la cotizacion:

e Formato No. 1. Solicitud de cotizacién debidamente diligenciado y firmado. No
Subsanable
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e La propuesta econdmica se debe presentar en archivo Excel, en caso de que
existiese diferencias entre el documento en Excel y la propuesta firmada. Esta
tltima sera la que se tome en cuenta.

e Propuesta detallada del alcance del servicio, detallando sitio propuesto para la
realizacién de los eventos de formacién, transporte, hospedaje y alimentacion
de los beneficiarios del proyecto, asi como como el material didactico, diplomas
y/o constancia de participacién en el curso. Subsanable

e Paralarevision y aprobacion de la propuesta, es fundamental adjuntar las hojas
de vida de los profesionales propuestos para dirigir y orientar cada bloque
teméatico o componente del proyecto, con el fin de validar su experiencia en el
trabajo con asociaciones. Subsanable

e Copia RUT actualizado. Subsanable

e Copia Camara de Comercio (Expedida por término no superior a 30 dias). En
caso de que la entidad no esté registrada en la Camara de Comercio, se
aceptara un documento equivalente emitido por el Ministerio de Educacién
Nacional. Subsanable

e EIl objeto social o las actividades registradas le permiten presentar Oferta y
suscribir Contrato, es decir, el objeto social debe permitir la actividad, gestion u
operacion que se solicita en la presente SDC y que es el objeto del contrato que
de ella se derive. No subsanable.

e Copia de cédula de ciudadania del representante legal de la persona juridica.
Subsanable

e Copia de dos (2) contratos y/o actas de liquidacién de contratos ejecutados en
su totalidad cuyo objeto sea similar al objeto de la presente SDC. Subsanable

e El asunto del correo electronico deberd mantener la siguiente descripcion:
INVITACION A COTIZAR PROCESOS DE FORMACION.

e La cotizacion debe presentarse en los formatos adjuntos. Subsanable

La propuesta y los documentos anexos deben enviarse al correo electrénico:

cooperativacoobra.1@gmail.com. No Subsanable

La cotizacion debe venir debidamente FIRMADA. No Subsanable

Debe discriminar el IVA. (Si aplica).

Debera indicar el tiempo de vigencia de la cotizacion.

Se evaluara la oferta mas economica y que cumpla con los requerimientos

técnicos establecidos.

COMPROBACION DE EXPERIENCIA DEL PROPONENTE: Se deberan presentar minimo dos
(2) certificaciones expedidas por el cliente y/o copia de los contratos y/o actas de liquidacion de
procesos de formacién y capacitacion tedrico-practicos en los temas relacionados en el objeto de
la presente SDC de acuerdo con el bloque al que se presente cada proponente. Estos deberan
haber sido celebrados, ejecutados y liquidados a satisfaccion desde el 1 de enero de 2015 hasta
la fecha de presentacién de la oferta.
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CAUSALES DE RECHAZO O ELIMINACION DE LA PROPUESTA

Las propuestas se eliminaran, sin que haya lugar a su evaluacion, en cualquiera de los siguientes

casos:

Cuando la propuesta se presente extemporaneamente

Cuando el valor de la propuesta supere el presupuesto asignado para esta invitacién o
cuando efectuada la correccion aritmética de la propuesta econémica esta sobrepase el
presupuesto o cuando no coincida el valor de la oferta con el indicado en los demas
documentos que conforman la oferta econdmica.

Cuando el proponente no cumpla con alguno de los documentos subsanables establecidos
en los términos de referencia.

Cuando el objeto social de la empresa no corresponda con el objeto de la contratacion.
Cuando para preparacion y presentacion de la propuesta no se hayan tenido en cuenta las
adendas, si a ello hubo lugar.

Cuando se modifique una cantidad o unidad del mismo formulario.

FORMA DE PAGO: Se realizara un primer pago por concepto de anticipo hasta por el 40% del
valor total del contrato y un dltimo pago por el valor restante del total del servicio de capacitacion,
gue se haréa efectivo al momento de la aprobacion de los productos descritos en el Anexo 1 de la
presente SDC, por parte de la Cooperativa COOBRA y el personal técnico de UNODC como
supervisores del proyecto. Ademas, se debera presentar la respectiva factura o cuenta de cobro,
y se llevara a cabo la retencion en la fuente por parte de la Cooperativa COOBRA.

VALIDEZ DE LA PROPUESTA: La propuesta tendra una validez de (30 dias)

Cordialmente,

. L

IDA CUELLAR VELASCO

I&ésentante Legal

Cooperativa COOBRA
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Anexo No. 1: Requisitos y Especificaciones Técnicas

Descripcion de la necesidad

En el marco de la ejecucion del Memorando de Acuerdo 467/2024 suscrito entre la Oficina de las
Naciones Unidas Contra la Droga y el Delito — UNODC y la Cooperativa de Beneficiarios de La
Reforma Agraria del Cauca - COOBRA, se ha identificado la necesidad de fortalecer la cadena de
valor del café en el municipio de Argelia, Cauca, a través de la formacion de titulares pertenecientes
al programa RenHacemos Argelia, con el fin de mejorar las capacidades de estos en temas de
gestion comercial y de mercado, logistica, transformacion y realizacion de procesos de exportacion
y comercio; lo anterior encaminado hacia la generacion de capacidades para la gestion productiva
y comercial del café producido y transformados por los titulares del programa.

Contenido de los procesos de formacion

1. Bloque 1: Gestion comercial y de mercado: Tiene como objetivo fortalecer las
capacidades de los productores cafeteros en procesos de acopio, transformacion,
comercializacién y gestion organizacional, con enfoque en sostenibilidad, inclusion e
innovacion. (25 productores a capacitar)

Competencias para

Sesion Tematica Contenido especifico
desarrollar

¢, Qué es el valor agregado y por qué
es importante?
Ejemplos de valor agregado en el café
(café especial, tostado, molido,
empaques sostenibles, etc.).
Conceptos basicos de marca:

Identificar oportunidades | nombre, logo, identidad y

1 Marca y valor | para agregar valor al café. posicionamiento.
agregado. Comprender los elementos | Actividades y requisitos para realizar
bésicos de una marca. un Registro de Marca

Casos exitosos de marcas de café
con valor agregado.

Actividad préctica: Lluvia de ideas
para identificar oportunidades de
valor agregado en su café.

Ventajas del mercadeo colectivo para
pequefos productores.

Estrategias de promocién conjunta
(ferias, catas, redes sociales (Ventas
y contacto por medio WhatsApp
Business).

Técnicas para entender y satisfacer
las necesidades del cliente.

Aplicar estrategias de
Mercadeo colectivo y | mercadeo colectivo.

2 satisfaccion de | Implementar  herramientas
clientes. para medir y mejorar la
satisfaccion del cliente.
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Sesion

Tematica

Competencias para
desarrollar

Contenido especifico

Herramientas simples para medir la
satisfaccion del cliente (encuestas,
feedback).

Rol playing: Simulacién de atencion
al cliente y resoluciéon de quejas.

Negociacion y
estrategias de
comercializacion.

Desarrollar habilidades de
negociacion.
Disefiar estrategias de

comercializacion efectivas.

Principios de la negociacién win-win.
Estrategias de pricing para café con
valor agregado.

Canales de comercializacion (directo,
intermediarios, plataformas digitales).
Técnicas para presentar el producto y
cerrar ventas.
Ejercicio practico:
simulada entre
comprador.

Negociacion
productor y

Acceso a mercados y
propuesta comercial.

Identificar mercados
potenciales para su café.
Elaborar una  propuesta
comercial atractiva.

Analisis de mercados
nacionales e internacionales.
Requisitos para acceder a mercados
especializados (certificaciones,
estandares de calidad).

Elementos clave de una propuesta
comercial (valor diferenciado, pricing,
logistica).

Caso practico: Disefio de una
propuesta comercial para un
comprador objetivo.

locales,

Sostenibilidad social,
econGmica y
ambiental.

Implementar practicas
sostenibles en la cadena de
valor del café.
Fortalecer la organizacién
interna del grupo de
productores.

Pilares de la sostenibilidad: social,
econémico y ambiental.

Practicas sostenibles en el cultivo,
acopio y transformacién del café.
Gestién organizacional: roles,
responsabilidades y toma de
decisiones.

Introduccion a certificaciones
sostenibles (Fair Trade, Orgénico,
Rainforest Alliance).

Taller: Elaboracion de un plan de
sostenibilidad para su organizacion.

Gestién de proyectos.

Planificar y ejecutar
proyectos de acopio vy
transformacion de café.
Utilizar herramientas basicas
de gestién de proyectos.

Ciclo de vida de un proyecto:
planificacion, ejecucion, monitoreo y
cierre.

Herramientas simples de planificacion
(cronograma, presupuesto,
responsables).

Identificacion y gestiéon de riesgos.
Ejemplo practico: Disefio de un
proyecto para la instalacién de una
planta de transformacién de café.
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Sesion

Tematica

Competencias para

Contenido especifico

desarrollar
Importancia de la inclusion para el
desarrollo organizacional.
Promover la participacion de | Identificacion de barreras para la
mujeres y jovenes en la | participacién de mujeres y jovenes.
7 Inclusion de mujeres | cadena de valor del café. Estrategias para fomentar su
y jovenes. Diseflar estrategias para | liderazgo y emprendimiento.
reducir brechas de género y | Casos de éxito de organizaciones
generacionales. cafeteras inclusivas.
Taller; Creacién de un plan de
inclusién para su organizacion.
¢ Qué es la innovacion colectiva y
cémo aplicarla?
Técnicas para generar ideas
Fomentar la innovacién | innovadoras (lluvia de ideas, design
colaborativa en procesos de | thinking).
8 Innovacién colectiva. | acopio y transformacion. Ejemplos de innovaciébn en la
Aplicar herramientas para | caficultura (nuevos productos,

generar ideas innovadoras.

procesos, tecnologias).

Trabajo en equipo: Disefio de un
proyecto innovador para  su
organizacion.

2. Blogue 2: logistica (Cadenade valor del café): El objetivo es optimizar la gestion logistica
y operativa de los centros de beneficio y acopio mediante la implementacion de
herramientas de control, planificacién y andlisis de costos, para mejorar la eficiencia y
rentabilidad.(25 productores a capacitar)

Sesion Tematica CepEEEEs [P Contenido especifico
desarrollar
1 Logistica de Despacho | Organizar la logistica de | Flujo logistico en centros de acopio:
y Control en Centros de | recepcion y despacho de | recepcion, clasificacion,
Beneficio y Acopio café. almacenamiento y despacho.
Implementar sistemas de | Disefio de layout y condiciones
control para centros de | 6ptimas de almacenamiento
beneficio y acopio. (temperatura, humedad, ventilacion)
Control de calidad inicial en la
recepcion del café.
Documentacion basica: registros de
entrada, salida y trazabilidad.
Taller practico: Disefiar el flujo ideal
para su centro de acopio.
2 Rotacion de | Calcular e interpretar indices | Importancia de la rotacion de
inventarios. de rotacion de inventarios. inventarios en la rentabilidad.
Implementar estrategias para | Formulas de calculo: indice de
optimizar la rotacion. rotacion y dias promedio de
inventario.

Calle 2N # 8N-28 B/ El Modelo Teléfono: 8237764 - 8386402 CEL. 3137487953
Correo electronico: coobra_1@hotmail.com y/o cooperativacoobra.1@gmail.com


mailto:coobra_1@hotmail.com

COOBRA

Sesion

Tematica

Competencias para
desarrollar

Contenido especifico

Analisis de inventarios
obsoletos.

Estrategias para mejorar la rotacion
(lotes pequefios, ventas
anticipadas).
Ejercicio  practico:
rotacion con datos
simulados.

lentos y

Célculo de
reales o

Entradas y salidas de
materiales, insumos y
producto final (café en
sus formas) — Agro
logistica.

Gestionar el control de
inventarios de materiales e
insumos.

Aplicar principios de agro-
logistica al manejo del café
en diferentes formas
(pergamino, verde, tostado).

Tipos de inventarios: materia prima,
insumos, producto en proceso Yy
terminado.

Sistemas de control:
periddico.

Registro y documentacion de
movimientos  (tarjetas  kardex,
software basico).

Manejo logistico segun el tipo de
café: pergamino, verde, tostado,
molido.

Caso practico: Elaboracién de un
registro de entradas y salidas para
un mes.

perpetuo y

Planificacién de usos y
compras planificadas.

Planificar las necesidades de
materiales e insumos.
Elaborar planes de compra
basados en la planificacion.

Prondstico de demanda vy
necesidades de produccion.
Planificaciébn de requerimientos de
materiales (insumos, empaques).
Elaboracion de planes de compra:
qué, cuanto y cuando comprar.
Relacion con proveedores: criterios
de seleccién y negociacion.

Taller: Desarrollo de un plan de
compras para el proximo trimestre.

Costos

Identificar y clasificar los
costos de acopio y
transformacion.

Aplicar herramientas basicas
para el control de costos.

Estructura de costos: costos
directos, indirectos, fijos y variables.
Costeo por procesos aplicado al
beneficio y transformacién del café.
Punto de equilibrio: calculo e
interpretacion.

Analisis de desviaciones:
comparacion presupuestada vs.
real.

Ejercicio: Célculo del costo por kilo
de café transformado.

Economias de escala.

Comprender el concepto de
economias de escala.

Identificar oportunidades para
aplicarlas en su organizacion.

¢, Qué son las economias de escala
y como se generan?

Tipos: economias de escala
técnicas, de compra, gerenciales.
Andlisis de la capacidad instalada y
Su optimizacion.
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Sesién Temética CERMPEINEES [Pl Contenido especifico
desarrollar
Casos aplicados a centros de acopio
y transformacién de café.
Discusion grupal: Identificar
oportunidades de economias de
escala en sus procesos.

7 Efectos cascada. Identificar y mitigar efectos | Definicibn del efecto cascada
cascada en la cadena de | (bullwhip effect) en cadenas de
suministro. suministro.

Aplicar estrategias para evitar | Causas: descoordinacion, falta de
interrupciones en la | informacién, tiempos de respuesta.
produccién. Impacto en costos, inventarios y
servicio al cliente.
Estrategias de mitigacion: compartir
informacion, entregas frecuentes.
Juego de simulacién: Experiencia
practica del efecto cascada.
8 Integracion de | Integrar los conceptos | Recapitulacion de conceptos clave.
conceptos. aprendidos en un plan de | Elaboraciéon de un diagndstico
accion logistico-operativo.
Aplicar herramientas para la | Disefio de un plan de accion para
mejora continua. mejorar la gestion.
Establecimiento de indicadores de
seguimiento (KPI).
Taller final: Presentacién de planes
de accibn por parte de los
participantes.

3. Bloque 3. Procesos exportacién y comercio Comprender los instrumentos financieros,

mecanismos de comercio

internacional

y gestién

logistica-portuaria para una

comercializacion mas eficiente y segura del café. (20 productores a capacitar)

Competencias para

Sesion Tematica Contenido especifico
desarrollar
1 Fidelato (Contratos de | Comprender la naturaleza | Definicion y Caracteristicas:
Compraventa con | juridicay las implicaciones de e ;/Qué es un fidelato?
Clausulas de | un contrato de fidelato. (Contrato de entrega futura

Exclusividad).

Negociar clausulas clave que
protejan al productor.

con precio
exclusividad).

e Diferencias con un contrato
de compraventa comdn.

Elementos Clave de un Contrato:

e Precio, volumen, -calidad,
plazo de entrega y clausula
de exclusividad.

e Analisis de riesgos para el
productor (ej.: fluctuacion de
precios).

Negociacién de
Protectoras:

fjo vy

Clausulas
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Sesion

Tematica

Competencias para
desarrollar

Contenido especifico

e Clausulas de precio minimo
0 de participacion en alzas.

e Mecanismos de escape por
incumplimiento o fuerza
mayor.

Caso Practico:

e Analisis grupal de un
contrato real o simulado de
fidelato.

e Simulacion
negociacion
comprador.

de
con

una
un

Bolsa de valores

Entender como se forma el
precio internacional de
referencia del café.
Interpretar las cotizaciones y
su impacto en los ingresos.

Funcionamiento Bé&sico de una
Bolsa:

e (Qué es el ICE? ¢Qué son
los contratos "C" de café
Arabica?

e Agentes participantes:
hedgers (cubiertores) vy
speculators
(especuladores).

Factores que Afectan el Precio:

e Clima en zonas
productoras, inventarios
globales, politicas,
demanda.

Precio de Referencia y Diferencial:

e Concepto de "basis" o
diferencial (prima o castigo
por calidad/origen).

e Calculo del precio final:
Precio Bolsa + Diferencial.

Ejercicio Practico:

e Seguimiento en tiempo real
(0 simulado) de Ila
cotizacion.

e Calculo del precio FOB para
una venta con un diferencial
dado.

Mercado Cambiario
(Tipo de Cambio)

Analizar el impacto del tipo de
cambio en la rentabilidad de
las exportaciones.

Identificar herramientas
basicas de cobertura
cambiaria.

elacion Precio Bolsa (USD) / Tipo de
Cambio (COP):

e COmMo un precio alto en
délares puede verse
afectado por un peso fuerte.

Riesgo Cambiario:

e Definicion y ejemplos de
cémo afecta a un
exportador.

Instrumentos Basicos de Cobertura:
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Competencias para

Sesion Tematica Contenido especifico
desarrollar

e Contratos a término
(forward) y opciones
simples.

e Cuando y por qué usarlos.

Taller de Calculo:

e Simulacion de diferentes
escenarios de tipo de
cambio sobre un precio de
venta.

e Cédlculo del punto de
equilibrio cambiario.

4 Futuros/Pagos Comprender el uso de los | Futuros como Herramienta de
anticipados. futuros como herramienta de | Venta:

fijacion de precios y de e Concepto de “fixing" o

financiacion. precio fijo contra la bolsa.

Evaluar la conveniencia de un e Mecanica de una operaci(')n

pago anticipado. de fijacién de precio.
Futuros como Herramienta de
Financiacion (Pago Anticipado):

e COmMo un exportador puede
usar un contrato de futuros
como garantia para obtener
un pago anticipado de un
banco o comerciante.

e Costos y riesgos asociados
(mérgenes de
mantenimiento).

Andlisis de un Acuerdo de Pago
Anticipado:

e Tasa de interés implicita,
plazos y obligaciones.

5 Cartas Comerciales Conocer los documentos | Documentos Principales de una

clave para una exportacion.
Comprender el flujo y la
seguridad de wun Crédito
Documentario.

Exportacion:
e Factura Comercial, Lista de

Empaque, Certificado de
Origen, Bill of Lading
(Conocimiento de
Embarque).
El Crédito Documentario:
e Definicion y partes
involucradas  (exportador,

importador, bancos).

e Ventaja clave: seguridad de
pago contra presentacion
de documentos.

Flujo de una Operacién con L/C:

e Apertura, aviso, embarque,
presentacion de
documentos, pago.
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Sesion

Tematica

Competencias para
desarrollar

Contenido especifico

Analisis de
Comunes:

e Errores en documentos que

causan rechazo y retrasos.
Caso Practico:

e Revision de un conjunto de
documentos de exportacion
simulados para encontrar
discrepancias.

Discrepancias

Gestién en puerto.

Identificar los actores vy
procesos clave dentro de un
puerto.

Gestionar eficientemente la
logistica de  exportacion
maritima.

Actores de la Logistica Portuaria:

e Agente de Carga (Freight
Forwarder), Naviera,
Agencia de  Aduanas,
Almacén de Depdsito.

Proceso de Exportacion en Puerto:

e Recepcién del contenedor,
ingreso a zona primaria,
inspecciones, "stowage"
(planificacion de la carga en
el buque).

Documento Clave: El Bill of Lading
(B/L o Conocimiento de Embarque):

e Tipos (Negociable vs.
Straight), su funcién como
titulo de propiedad vy
contrato de transporte.

Costos Portuarios y Logisticos
(Gastos de Exportacion):

e Desglose de costos: flete
maritimo, manipulacion
portuaria, seguros, etc.

Simulacion:

e Seguimiento de un
embarque simulado desde
la planta hasta la salida del
buque.
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