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1. Introducción 

El presente documento fue elaborado por la firma consultora Innovanalisis en el marco del proyecto 

Frutos del Bosque: transición rural justa a través de productos de bioeconomía, financiado por el 

programa UK PACT (Partnering for Accelerated Climate Transitions) del Gobierno del Reino Unido e 

implementado por Swisscontact en alianza con Selva Nevada. UK PACT es un programa de 

cooperación internacional orientado a apoyar a países con alto potencial de mitigación de emisiones 

en el fortalecimiento de sus capacidades para mitigar el cambio climático, promoviendo al mismo 

tiempo el crecimiento sostenible, la conservación de la biodiversidad y el desarrollo de medios de 

vida resilientes. 

En este contexto, el proyecto Frutos del Bosque busca impulsar el aprovechamiento sostenible de 

frutos nativos colombianos, promoviendo modelos de bioeconomía que generen valor agregado, 

fortalezcan las cadenas productivas locales y contribuyan a la conservación de los ecosistemas en 

territorios estratégicos de Colombia. A través de un enfoque integral, el proyecto articula actores, 

conocimientos y capacidades para avanzar hacia una transición rural justa, en la que la biodiversidad 

se convierta en un motor de desarrollo económico inclusivo y sostenible. 

Como parte de este proceso, el diseño de una estrategia de posicionamiento resulta fundamental 

para cerrar las brechas identificadas en el acceso a mercados y en el reconocimiento de estos frutos 

y sus derivados. En este sentido, el presente documento presenta una propuesta de estrategia 

integral de posicionamiento para los frutos del bosque, tomando como casos de referencia el asaí 

(Euterpe precatoria), el copoazú (Theobroma grandiflorum), el camu camu (Myrciaria dubia) y el 

corozo (Bactris guineensis). No obstante, es importante señalar que se trata de una estrategia 

paraguas, concebida para aplicarse de manera más amplia al conjunto de los frutos del bosque y a 

sus diferentes cadenas de valor. 

Esta estrategia se construye como una respuesta a los hallazgos del diagnóstico de mercado 

previamente desarrollado, el cual incluyó análisis de mercado, evaluación de la competencia, 

identificación de tendencias de consumo y estudios de percepción del consumidor. A partir de esta 

base, se propone una arquitectura estratégica que articula objetivos, segmentos de mercado, 

pilares de intervención y lineamientos para su implementación, con el fin de orientar a los actores 

de la cadena en la toma de decisiones y en la consolidación de una oferta de valor coherente, 

diferenciada y alineada con las demandas del mercado actual. 

El documento se estructura en ocho secciones: i) la transición del diagnóstico a la estrategia de 

posicionamiento, ii) la definición de la estrategia de posicionamiento comercial, iii) el desarrollo del 

pilar de comunicación y narrativa comercial, iv) el pilar de calidad e innovación, v) el pilar de 

coordinación y sostenibilidad, vi) la síntesis del plan de implementación y vii) la activación de la 

estrategia. 
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2.1.  Hallazgos clave de la fase inicial de diagnóstico 

El diagnóstico reveló varias tensiones críticas que definen el estado actual de la cadena de los frutos 

del bosque en Colombia: 

1. Desalineación de la narrativa de valor: Se identificó una divergencia fundamental entre 

las narrativas de empresas colombianas y las expectativas de potenciales consumidores. 

Mientras las iniciativas colombianas tienden a enfatizar el origen (el bosque, la 

biodiversidad, el apoyo a comunidades, los sabores exóticos) como primer argumento, 

tanto el análisis de casos de éxito (Brasil y Perú) como la encuesta a consumidores 

nacionales demostraron que la decisión de compra sigue un orden distinto: primero los 

beneficios funcionales/nutricionales (59%), segundo el sabor y la experiencia sensorial 

(31%), y finalmente el origen y la sostenibilidad (10%).  

2. Potencial bioeconómico subaprovechado: El análisis técnico y la vigilancia tecnológica 

confirmaron el alto valor nutricional de los frutos del bosque, con oportunidades 

significativas en ingredientes de alto valor en sectores como alimentos funcionales, 

nutracéutica y cosmética. Sin embargo, la producción de las comunidades locales en el 

Amazonas y Caribe se concentra en transformaciones básicas (principalmente pulpas), 

con baja estandarización y escaso nivel de innovación.  

3. Brechas críticas en infraestructura y logística: El diagnóstico de capacidades instaladas 

evidenció deficiencias significativas en la cadena de frío, en la infraestructura posterior 

a la colecta de los frutos y en logística de transporte desde zonas remotas, lo que limita 

la calidad y el volumen comercializable.  

4. Fragmentación sectorial y desafíos regulatorios: Se constató la ausencia de una 

instancia articuladora (e. g., gremio) que lidere el posicionamiento comercial, la 

estandarización de la calidad y gestione proactivamente las barreras regulatorias (e. g., 

INVIMA en Colombia, Novel Foods en la UE, FDA en Estados Unidos). En particular, para 

el caso colombiano, se identifican restricciones regulatorias que impiden usar términos 

como "superalimentos" (ver Anexo 4. Análisis de Restricciones Regulatorias para el 

Posicionamiento de los frutos del bosque). 

5. Desafíos en igualdad de género, discapacidad e inclusión social: Se identificó la 

oportunidad de fortalecer a los actores de la cadena de valor, para que sus narrativas 

comerciales acojan de forma efectiva el enfoque de Igualdad de Género, Discapacidad e 

Inclusión Social (GEDSI) como un aspecto transversal en la comunicación y narrativa de 

posicionamiento. 
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2.2.  ¿A quién va dirigida la estrategia? 

Esta estrategia de posicionamiento está dirigida a asociaciones productoras y comercializadoras, 

empresas transformadoras, organizaciones productivas, actores institucionales y canales de 

comercialización interesados en impulsar el desarrollo del mercado de los frutos del bosque de 

Colombia y posicionar los frutos y sus productos derivados en la demanda nacional. 

En la estrategia se proponen un conjunto de actividades, hitos, indicadores y acciones clave, que 

son fundamentales para lograr la consolidación de los frutos en el mercado. Sin embargo, se 

reconoce que los actores (empresas, organizaciones productoras, comercializadores, instituciones) 

tienen diferentes niveles de desarrollo y madurez, por lo que algunas actividades ya las han 

incorporado. No obstante, se espera que el conjunto de todas las acciones de la estrategia pueda 

incidir en las cadenas de valor que emplean estos frutos como ingredientes y que, de manera 

generalizada, los actores del mercado en Colombia puedan lograr que la demanda nacional del país 

crezca y logremos posicionar los frutos, teniendo como referencia que esto se ha podido lograr en 

países de la región como Brasil y Perú. 

En particular, la estrategia reconoce que las empresas transformadoras juegan un papel central, 

dado que son quienes incorporan estos ingredientes en productos terminados y permiten conectar 

los frutos con segmentos de consumidores con intereses particulares, que serán caracterizados en 

la siguiente sección de este documento. Por tal razón, la estrategia tiene un foco predominante 

hacia la construcción de una narrativa comercial que oriente a las empresas en la forma de 

comunicar y posicionar los frutos para fortalecer su reconocimiento, conocimiento y consumo en el 

mercado.  

 

2.3.  Segmentos objetivo 

A partir del diagnóstico de mercado realizado, los resultados de la encuesta de percepción y el 

análisis de las dinámicas comerciales observadas en países como Brasil y Perú, a partir del 

diagnóstico se identificó la oportunidad de priorizar segmentos de mercado específicos que pueden 

tener la mayor receptividad y potencial de crecimiento en Colombia bajo narrativas de 

posicionamiento que hagan énfasis en nutrición y estilos de vida saludable. En este sentido, se 

identifican los siguientes segmentos objetivo y arquetipos de consumidores, de los cuales se 

presenta un estimado del tamaño del mercado total (TAM), del mercado segmentado (SAM) y del 

mercado objetivo a influenciar a través de la estrategia de posicionamiento (SOM). 

2.3.1 Fit and wellness 

Corresponde a un grupo de consumidores que conciben la alimentación como una herramienta para 

mejorar el desempeño físico, mental y metabólico. A diferencia del consumidor tradicional que 

busca simplemente “comer saludable”, este perfil adopta una visión más estratégica del bienestar. 

La nutrición se integra dentro de un estilo de vida orientado a la optimización del cuerpo y la energía, 
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donde los alimentos funcionales son valorados por su capacidad de generar efectos fisiológicos 

concretos, como, por ejemplo; mayor claridad cognitiva, recuperación muscular, estabilidad 

energética o apoyo a la longevidad. Este segmento surge dentro del crecimiento del mercado global 

de salud y bienestar, cuya proyección de tamaño se estima en USD $11,57 billones en la cual los 

alimentos funcionales se posicionan como uno de los mercados más dinámicos, impulsado por 

consumidores que entienden la alimentación como una inversión directa en su rendimiento y salud 

a largo plazo.  

El estilo de vida asociado a este arquetipo combina disciplina personal, información científica y uso 

de tecnología para monitorear el estado del cuerpo. Las decisiones nutricionales suelen integrarse 

con prácticas como el entrenamiento físico estructurado, el seguimiento del sueño y el ayuno 

intermitente. En este contexto, el cuerpo es entendido como un sistema susceptible de mejora 

continua, y la alimentación se convierte en una pieza dentro de un enfoque más amplio de gestión 

del bienestar. Por esta razón, el proceso de compra tiende a ser más analítico que impulsivo: estos 

consumidores revisan con detalle la composición de los productos, analizan la biodisponibilidad de 

los nutrientes. La disponibilidad de información verificable, como certificados de análisis o 

trazabilidad del producto, influye de manera importante en la decisión de compra, lo que refleja un 

comportamiento de consumo más informado y técnico.  

Dentro de este universo destaca un subsegmento más especializado: los biohackers, considerados 

la expresión más avanzada del consumidor de alto rendimiento. Mientras el perfil Fit and Wellness 

busca optimizar su bienestar mediante hábitos saludables y productos funcionales, el biohacker 

adopta una aproximación experimental y altamente personalizada. Utiliza datos biométricos que 

permiten medir variables fisiológicas en tiempo real, análisis metabólicos o información genética 

para ajustar su dieta, suplementación y rutinas de vida con el fin de mejorar procesos biológicos 

específicos. En este contexto, la disposición a pagar suele ser mayor cuando el producto demuestra 

eficacia funcional, transparencia científica y formulaciones diseñadas para maximizar la absorción 

de nutrientes. Como resultado, el consumo deja de basarse únicamente en preferencias o 

tendencias y pasa a fundamentarse en evidencia, medición y experimentación personal. 

Tabla 1. Valoración del mercado objetivo, segmento Fit and Wellness 

Año TAM (Total Addressable 
Market) –  

Mercado Total 

SAM (Serviceable Addressable 
Market) – 

 Mercado Útil 

SOM (Serviceable Obtainable 
Market) –  

Mercado Obtenible 

2026 $ 329 billones  $ 3,76 billones $ 376.000 millones 

2030 $ 467 billones $ 5,02 billones $ 502.400 millones 
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Fuente: (European Commission, 20190F

1; Blake, 2026a1F

2) 

A continuación, se describe el tamaño del mercado estimado para Colombia: 

Para calcular el tamaño del mercado en pesos colombianos (COP), primero se estableció las tasas 

de conversión basadas en los datos proporcionados. En 2018, la tasa promedio era de 1 EUR = 3.503 

COP. Adicionalmente, las fuentes indican que un valor de aduana de 5.000 USD equivale 

aproximadamente a 4.400 EUR, lo que establece una paridad de 1 USD = 0,88 EUR. Utilizando estos 

datos, la tasa de conversión aplicable es de aproximadamente 1 USD = 3.082,64 COP 

• TAM (Demanda Máxima en Colombia): Mercado de Alimentos y Bebidas en Colombia 

o Base (2018): El tamaño del mercado de alimentos y bebidas fue de 42.500 millones 

de EUR. 

o Proyección: Se pronostica que este sector crecerá a tasas de dos dígitos durante los 

próximos años. Asumiendo un crecimiento conservador del 10% anual. 

o Justificación: Colombia tiene un robusto mercado agrícola, pero el verdadero motor 

de crecimiento hacia 2026-2030 es la expansión del sector minorista moderno, una 

clase media creciente y una mayor demanda de alimentos procesados y funcionales 

impulsada por estilos de vida ocupados y una mayor conciencia de salud. 

•  SAM (Mercado Útil en Colombia): Mercado de Superfoods en Colombia. 

o Base: En 2024, el mercado de superalimentos se valoró en 1.060 millones de USD y 

se proyecta que alcance los 2.060 millones de USD en 2033. 

o Proyección: El mercado se expandirá con una tasa de crecimiento anual compuesta 

(CAGR) del 7,53% entre 2025 y 2033. 

o Justificación: Tomar el mercado de Superfoods como SAM es altamente preciso 

porque el consumidor colombiano está priorizando productos con valor agregado 

para la salud, influenciado por altas tasas de obesidad y tendencias de bienestar. 

Dado que el segmento de Superfrutas es el dominador indiscutible de este nicho en 

Colombia, enfocar los derivados amazónicos aquí garantiza apuntar al área de mayor 

liquidez y tracción. 

• SOM (Mercado Obtenible en Colombia): 10% del SAM. Es una cuota alcanzable si se penetra 

a través de los subsegmentos Biohackers y performance seekers. Debido a que los 

consumidores de ingresos medios-altos en Colombia están dispuestos a pagar precios 

 

 

1 European Commission. (2019). Colombia – Market entry handbook: Food and beverage sector. European Commission.  
2 Blake, H. (2026). Colombia superfoods market size, share & outlook, 2025–2033. Deep Market Insights 
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premium por atributos de empaque, calidad y beneficios orgánicos/saludables, un 

posicionamiento técnico y limpio de los SuperFrutos garantizará una alta tasa de conversión. 

2.3.2 Foodie experimental 

Consumidor para quien la gastronomía trasciende la función básica de alimentarse y se convierte 

en una forma de expresión cultural, identidad personal y capital social. En este segmento, la comida 

organiza múltiples dimensiones del estilo de vida: influye en las decisiones de viaje, en los 

contenidos que consumen y en la configuración de sus círculos sociales. Más que consumidores 

pasivos, actúan como curadores activos de experiencias culinarias, dedicando tiempo a investigar 

ingredientes, comprender procesos de producción y explorar nuevas combinaciones de sabores. La 

gastronomía se vive como una práctica consciente que proyecta una identidad cosmopolita, 

informada y abierta a la exploración.  

Desde una perspectiva psicográfica, este arquetipo se caracteriza por un hedonismo 

intelectualizado, donde el placer sensorial debe ir acompañado de comprensión y análisis. 

Predomina una fuerte curiosidad culinaria y una búsqueda constante de novedades, lo que se 

traduce en interés por ingredientes poco convencionales, técnicas artesanales y perfiles de sabor 

complejos. Valoran especialmente la autenticidad, el origen de los alimentos y las historias que 

acompañan su producción, ya que el alimento no se percibe únicamente como un producto, sino 

como un artefacto cultural cargado de significado. En este contexto, la trazabilidad del ingrediente, 

el conocimiento del productor y la conexión con territorios específicos influyen directamente en su 

disposición a pagar, especialmente cuando se trata de microlotes, ingredientes de temporada o 

productos con una narrativa territorial clara.  

En términos de descubrimiento y compra, este segmento suele operar fuera de los canales masivos 

y privilegia circuitos especializados y redes de confianza, como chefs influyentes, críticos 

gastronómicos independientes, comunidades culinarias o medios especializados. La decisión de 

compra se apoya en señales culturales como la transparencia en los procesos, la complejidad 

sensorial del producto y una estética de empaque que comunique autenticidad o lujo silencioso. 

Dentro de este universo emerge una distinción entre el foodie explorador y el sibarita. Mientras el 

explorador persigue diversidad de experiencias y novedad gastronómica, el sibarita representa el 

extremo más exigente del segmento: busca perfección técnica, profundidad sensorial y productos 

escasos o provenientes de microproductores. En este caso, el estatus no se construye desde el lujo 

ostentoso, sino desde el conocimiento, el acceso a circuitos especializados y la capacidad de 

reconocer la excelencia gastronómica. 

 

 

 

Tabla 2. Valoración del mercado objetivo, segmento Foodie Experimental 
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Año TAM (Total Addressable 
Market) –  

Mercado Total 

SAM (Serviceable Addressable 
Market) – 

 Mercado Útil 

SOM (Serviceable Obtainable 
Market) –  

Mercado Obtenible 

2026 $ 9,47 billones $ 631.320 millones $ 63.120 millones 

2030 $ 12,05 billones $ 818.640 millones $ 81.840 millones 

Fuente: (Market Trends Analysis, 20262F

3; Blake, 2026b3F

4) 

A continuación, se describe el tamaño del mercado estimado para Colombia: 

Para calcular el tamaño del mercado en pesos colombianos (COP), se estableció la tasa de 

conversión 1 USD = 4.000 COP. 

• TAM (Demanda Máxima en Colombia): Colombian Food Ingredients Market 

o Cálculo: El mercado de Ingredientes Alimentarios en Colombia se valoró en USD 2.1 

billones en 2024 y tiene una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 6.2% 

hasta 2033. 

o Justificación: Este mercado macro abarca la producción, distribución y aplicación de 

materias primas e ingredientes procesados (incluyendo extractos naturales y 

saborizantes) utilizados en la manufactura de alimentos en Colombia. Su crecimiento 

está fuertemente impulsado por la demanda de los consumidores hacia productos 

innovadores, orientados a la salud y regionalmente auténticos, así como por la 

preferencia hacia ingredientes limpios (clean-label), orgánicos y de origen vegetal. 

Esto sienta la base macroeconómica perfecta para introducir ingredientes derivados 

de la biodiversidad colombiana.  

• SAM (Mercado Útil en Colombia): Colombia Gourmet Food Market. 

o Cálculo (2026 y 2030): El mercado de Comida Gourmet en Colombia se valoró en USD 

138.61 millones en 2024, con un CAGR proyectado del 6.71%. 

o Justificación: El sector gourmet es el vehículo idóneo para llegar a consumidores 

dispuestos a pagar un precio premium por características especiales. El mercado 

gourmet se comercializa a través de canales que encajan con el segmento actual, 

como minoristas especializados, plataformas online y servicios de alimentación de 

 

 

3 Market Trends Analysis. (2026). Colombian food ingredients market report: Size, scope, CAGR & forecast to 2033. Market Trends 
Analysis. 
4 Blake, H. (2026). Colombia gourmet food market size & outlook, 2025–2033. Deep Market Insights. 
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alta gama (High End Food service). Dado que este mercado incluye condimentos 

artesanales y snacks premium, captura la porción del mercado nacional que busca 

diferenciación, calidad superior y autenticidad por encima del consumo masivo. 

• SOM (Mercado Obtenible en Colombia): 10% del SAM. Apuntar a capturar el 10% del 

mercado gourmet colombiano con productos derivados del asaí, camu camu, copoazú y 

corozo es una estrategia altamente coherente con la psicografía del foodie experimental, 

porque es un consumidor que rechaza lo industrial en favor de la autenticidad y el origen. 

Estos ingredientes funcionan como "artefactos culturales" que satisfacen la búsqueda de 

historias reales (storytelling) y perfiles sensoriales complejos, ofreciendo una experiencia de 

"hedonismo intelectualizado" que la producción masiva no puede replicar. Además, la 

escasez natural de estos recursos de la bioeconomía refuerza una percepción de exclusividad 

y estatus, convirtiendo la estacionalidad en una ventaja competitiva para atraer a los nichos 

más exigentes del sector. 

2.3.3 Consumidor consciente 

El Consumidor consciente está conformado principalmente por jóvenes adultos de las generaciones 

Z y Millennial que entienden el consumo como una extensión de sus valores personales. Para este 

segmento, comprar no es únicamente una transacción económica, sino una forma de tomar 

posición frente a los modelos de producción y al impacto que estos generan en la sociedad y el 

ambiente. Sus decisiones de compra funcionan como una forma de apoyo o rechazo a determinadas 

prácticas productivas, por lo que privilegian productos y marcas que demuestran coherencia con 

principios de sostenibilidad, equidad, y responsabilidad e inclusión social. Desde esta perspectiva, 

el consumo responsable no se percibe como un sacrificio, sino como el punto de partida natural de 

su estilo de vida, en el cual cada compra se interpreta como una manera de apoyar sistemas 

productivos que generen beneficios sociales y ambientales más amplios. 

En términos psicográficos, este consumidor interpreta los desafíos ambientales y sociales como 

fenómenos profundamente conectados. Problemas como el cambio climático, la degradación de los 

ecosistemas o las desigualdades sociales se entienden como expresiones de fallas estructurales del 

sistema productivo. Por ello, su motivación ha evolucionado desde una preocupación ambiental 

basada únicamente en la reducción del impacto individual hacia una actitud más activa orientada a 

respaldar soluciones que generen transformaciones positivas. Este enfoque se refleja también en la 

importancia que otorgan al origen de los productos: valoran la trazabilidad, la transparencia en las 

cadenas de suministro y la posibilidad de conocer quién produce, en qué territorio y en qué 

condiciones sociales y ambientales, entendiendo que la conservación de los ecosistemas está 

estrechamente vinculada al bienestar de las comunidades que habitan esos territorios. 

En su comportamiento de compra, el consumidor consciente se caracteriza por una actitud crítica e 

informada. Antes de elegir un producto, suele investigar activamente la marca, revisar etiquetas, 

ingredientes y origen, y contrastar la información disponible con otras fuentes, lo que favorece 

canales donde la información sea accesible y verificable, como plataformas digitales, marcas con 
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comunicación directa o puntos de venta especializados. Las certificaciones y sellos de sostenibilidad 

siguen siendo relevantes, pero para este segmento representan apenas un estándar mínimo; lo 

verdaderamente decisivo es la evidencia clara y verificable de impacto social o ambiental. En este 

contexto, la sostenibilidad puede actuar como un criterio central que determina la elección de una 

marca, o como un factor de desempate entre opciones de calidad similar, lo que revela una 

disposición a pagar potencialmente mayor siempre que el producto demuestre coherencia entre su 

narrativa de impacto y sus prácticas reales. 

Tabla 3. Valoración del mercado objetivo, segmento Consumidor Consciente 

Año TAM (Total Addressable 
Market) –  

Mercado Total 

SAM (Serviceable Addressable 
Market) – 

 Mercado Útil 

SOM (Serviceable Obtainable 
Market) –  

Mercado Obtenible 

2026 $ 329 billones  $ 2,00 billones $ 200.240 millones 

2030 $ 467 billones $ 2,55 billones $ 255.080 millones 

Fuente: (European Commission, 20194F

5; Blake, 2026a5F

6) 

A continuación, se describe el tamaño del mercado estimado para Colombia: 

Para calcular el tamaño del mercado en pesos colombianos (COP), primero se estableció las tasas 

de conversión basadas en los datos proporcionados. En 2018, la tasa promedio era de 1 EUR = 3.503 

COP. Adicionalmente, las fuentes indican que un valor de aduana de 5.000 USD equivale 

aproximadamente a 4.400 EUR, lo que establece una paridad de 1 USD = 0,88 EUR. Utilizando estos 

datos, la tasa de conversión aplicable es de aproximadamente 1 USD = 3.082,64 COP 

• TAM (Demanda Máxima en Colombia): Mercado de alimentos y bebidas en Colombia 

o Base (2018): El tamaño del mercado de alimentos y bebidas fue de 42.500 millones 

de EUR. 

o Proyección: Se pronostica que este sector crecerá a tasas de dos dígitos durante los 

próximos años. Asumiendo un crecimiento conservador del 10% anual. 

o Justificación: Representa el gasto total de los hogares colombianos, los cuales 

destinan en promedio más de 2.900 euros anuales a alimentos y bebidas (dato de 

2018). Nos indica el "techo" de consumo, demostrando que Colombia es el tercer 

 

 

5 European Commission. (2019). Colombia – Market entry handbook: Food and beverage sector. European Commission.  
6 Blake, H. (2026). Colombia gourmet food market size & outlook, 2025–2033. Deep Market Insights 
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mercado más poblado de Sudamérica con una cultura de consumo vibrante, donde 

la población ya tiene una fuerte inclinación natural hacia frutas exóticas. 

•  SAM (Mercado Útil en Colombia): Mercado de Alimentos Ecológicos y Sostenibles en 

Colombia. 

o Base: Partiendo del SAM base de 2024 ($441.6 millones de USD, impulsado por el 

crecimiento demográfico y del PIB per cápita). 

o Proyección: Aplicando el CAGR regional del 6.47%, el mercado alcanza los $500.6 

millones de USD en 2026 y utilizando el CAGR ajustado del 5.54% a partir de 2029, el 

mercado llegará a $637.7 millones de USD. 

o Justificación: Representa el filtro hacia la porción del mercado dispuesta a pagar por 

sostenibilidad. El SAM está plenamente justificado por el aumento del PIB per cápita 

en Colombia (de $5,319 en 2019 a $7,917 en 2024), lo que incrementa el poder 

adquisitivo de la clase media en expansión. Además, está apalancado por tendencias 

de salud, bienestar y la creciente demanda de productos de etiqueta limpia u 

orgánicos. 

• SOM (Mercado Obtenible en Colombia): 10% del SAM. Apuntar al 10% del mercado de 

alimentos sostenibles es realista al enfocarse de manera hiper-segmentada en los derivados 

de frutas nativas. Esta cuota se justifica atacando de forma directa al segmento de mayor 

tracción: el "Consumidor Consciente" (jóvenes de 16 a 34 años). Este segmento poblacional 

es el segundo más grande en tamaño regional, pero es el de mayor y más rápido crecimiento 

(7.37% para 2024-2029). 

 

Resumen de los segmentos objetivo 

A partir de los hallazgos del diagnóstico y la identificación del segmento objetivo y arquetipos de 

consumidores, se evidencia la necesidad de contar con una arquitectura estratégica diseñada a la 

medida, donde se definan pilares que sean una respuesta a la evidencia y hallazgos de la fase del 

diagnóstico de mercado, asegurando una propuesta coherente y pertinente para los actores que 

están inmersos en cadenas de valor de los frutos ACCC, partiendo del sector de alimentos, pero 

potencialmente extrapolable a otros sectores como nutracéutica, cosmética, farmacéutica, entre 

otros. 

2. Estrategia de posicionamiento comercial 

3.1.  Estructura de la estrategia 

La estrategia se organiza mediante una estructura jerárquica de tres niveles interconectados. Esta 
disposición garantiza que la visión de largo plazo se traduzca en una gestión táctica efectiva y, 
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finalmente, en una ejecución operativa técnica y medible. Esta organización permite una transición 
y alineación desde la definición del propósito hasta la asignación de recursos. Los tres niveles de la 
estrategia se detallan a continuación. 

Nivel estratégico 

Es la capa superior que define el rumbo de la estrategia y funciona como marco de referencia 

para todas las acciones. Se compone de:  

• Propósito: Define el sentido superior y la justificación de largo plazo de la estrategia. 

• Objetivo general: Establece la meta máxima y el resultado final que se espera alcanzar. 

• Pilares: Representan las áreas fundamentales de enfoque, con sus propios objetivos y 

una dimensión transversal que atraviesa toda la estructura de la estrategia. 

 

Nivel táctico 

Es la capa intermedia que transforma las definiciones estratégicas en planes de trabajo 

concretos. Se enfoca en la gestión de actividades y el control de resultados. Se compone de: 

• Actividades estratégicas: Conjuntos de intervenciones y frentes de trabajo diseñados 

para movilizar los pilares hacia el cumplimiento del objetivo y propósito. 

• Hitos e indicadores: Puntos críticos de progreso y métricas de desempeño que permiten 

monitorear la efectividad de la gestión y realizar ajustes según los actores que se sumen 

a la estrategia. 

 

Nivel operativo 

Es la base de la estrategia, donde se realiza la implementación técnica y procedimental. Se 

centra en el paso a paso requerido y en la movilización de los recursos necesarios para lograr 

los hitos e indicadores. Se compone de: 

• Acciones clave: Pasos detallados, tareas granulares y procedimientos técnicos 

requeridos para materializar cada hito de gestión. 

• Responsables y recursos: Asignación del talento humano especializado, así como los 

presupuestos, herramientas y medios técnicos necesarios para la operación. 

Esta arquitectura busca que cada esfuerzo realizado en el nivel operativo tenga una alineación y 

justificación clara en el nivel táctico y contribuya directamente al éxito del nivel estratégico. A 

manera de resumen, la siguiente figura muestra la arquitectura de la estrategia de posicionamiento 

comercial. 
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Figura 1. Estructura y Jerarquía de la Estrategia de Posicionamiento Comercial 

 

Fuente: Elaboración propia 

3.2.  Propósito, objetivo y pilares estratégicos 

El propósito superior de la estrategia de posicionamiento comercial de frutos del bosque es: 

 

 

En línea con este propósito, el objetivo central de la estrategia es: 

Contribuir a la transición justa y equitativa de los territorios amazónicos y caribeños de 

Colombia mediante modelos de bioeconomía regenerativa y resiliencia climática, que 

favorezcan la conservación de la biodiversidad, el empoderamiento de las comunidades, la 

igualdad de género, la inclusión social y la oferta de bioproductos de alto valor para el 

bienestar global. 
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Para ello, se reconoce que el consumidor actual prioriza los beneficios funcionales al momento de 

elegir productos que empleen ingredientes de frutos del bosque, por lo que la narrativa principal de 

posicionamiento responde a esta expectativa. En este contexto, las narrativas de posicionamiento 

asociadas al origen, la conservación del bosque y los aspectos de igualdad de género e inclusión 

social actúan como pilares complementarios que fortalecen la propuesta de valor y contribuyen a 

diferenciar la producción nacional frente a la de otros países (e. g., Brasil o Perú). Este objetivo se 

desagrega en tres pilares. 

El pilar 1, comunicación y narrativa comercial, es la punta de lanza de la estrategia y es la respuesta 

a la desalineación de la narrativa de valor (hallazgo 1). Basándose en los resultados de la encuesta 

y el benchmarking, este pilar redefine la comunicación siguiendo el orden prioritario para el 

consumidor: Beneficios → Sabor → Origen y comunidad. Se enfoca en construir una narrativa 

permitida desde lo regulatorio, que potencie los atributos nutricionales de los frutos, que presente 

de forma efectiva sus características nutricionales de los frutos y presente de forma clara y efectiva 

sus propiedades funcionales. Asimismo, integra en la narrativa el valor del origen territorial, la 

conservación del bosque y el fortalecimiento de las comunidades productoras, resaltando la 

diversidad y los esfuerzos por cerrar brechas relacionadas con la igualdad de género y la inclusión 

social en las cadenas de valor. Además, hace énfasis en acciones para educar al consumidor sobre 

las propiedades de todos los frutos, con énfasis en los menos conocidos (e. g., camu camu, copoazú). 

El pilar 2, calidad e innovación, se fundamenta en el potencial bioeconómico subaprovechado 

(hallazgo 2). El diagnóstico demostró oportunidades en ingredientes de alto valor (ej. manteca de 

copoazú, aceite de corozo). Este pilar busca pasar de la transformación básica a un portafolio 

competitivo, enfocándose en la estandarización de bioingredientes y, crucialmente, en la validación 

de afirmaciones que cumplan con la regulación, respondiendo a las restricciones identificadas sobre 

el uso de términos como "superalimento". Además, la innovación y la calidad deben incorporar 

atributos coherentes con la oferta de valor planteada en la narrativa comercial. Esto implica que, si 

se comunica que un producto posee altas cualidades nutricionales, las formulaciones desarrolladas 

para los consumidores deben responder efectivamente a ese propósito. De igual manera, si se 

afirma que a través de estos productos se contribuye a la conservación del bosque y al 

fortalecimiento de las comunidades productoras, estos deben seguir lineamientos reales de uso 

sostenible y promover prácticas que impulsen la igualdad de género y la inclusión social a lo largo 

de la cadena de valor. 

Posicionar los frutos del bosque colombiano como bioingredientes de alto desempeño 

vinculados a estilos de vida saludables, bienestar integral y soluciones funcionales; 

destacando sus beneficios comprobados para la salud, la nutrición y el cuidado personal. 
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El pilar 3, coordinación y sostenibilidad, es la respuesta a la fragmentación sectorial y la ausencia 

de liderazgo dada por la no existencia de un actor gremial que represente a los frutos del bosque y 

a la bioeconomía en general en Colombia (hallazgo 4). La falta de una voz unificada impide la 

estandarización, la gestión de las narrativas comerciales y la superación de barreras regulatorias. 

Este pilar es un soporte complementario para la implementación de los otros dos pilares, 

estableciendo acuerdos que permitan coordinar la visión de las cadenas de valor que utilizan ACCC 

(asaí, copoazú, camu camu y corozo) y otros frutos del bosque, gestionar las complejidades 

regulatorias identificadas en el análisis de barreras e incorporar de manera transversal un enfoque 

que promueva la igualdad de género y la inclusión social dentro de estas cadenas productivas. 

El pilar transversal, igualdad de género, discapacidad e inclusión social (GEDSI), reconoce la 

evidencia global que muestra que la igualdad de género y la inclusión social fortalecen la 

sostenibilidad, resiliencia y gobernanza de las cadenas de valor. Asimismo, estas prácticas están 

cada vez más alineadas con las expectativas de consumidores conscientes y con los estándares 

sociales que comienzan a ser considerados en mercados nacionales e internacionales. En este 

sentido, incorporar este enfoque no solo contribuye al desarrollo territorial y organizacional de las 

cadenas productivas, sino que también puede generar ventajas competitivas para su 

posicionamiento en segmentos que valoran estos atributos. Este pilar es transversal, por cuanto los 

pilares uno, dos y tres tienen acciones relacionadas con este enfoque. 

El detalle de cada uno de los pilares y su despliegue táctico y operativo se presenta en las siguientes 

secciones. 

 

3. Pilar 1: Comunicación y Narrativa Comercial 

Este pilar se enfoca en promover la demanda y conocimiento de productos que utilicen los frutos 

del bosque, posicionándolos como nutritivos, saludables, funcionales, agradables sensorialmente y 

asociados con estilos de vida saludables, utilizando narrativas atractivas para cada segmento 

objetivo y viables en términos regulatorios. Para ello se sugiere emplear el concepto SuperFrutos, 

como una narrativa de comunicación que resalte el poder de las frutas del bosque colombiano para 

sectores que requieren productos diferenciados y de alto valor agregado. 

La comunicación sigue un orden de prioridad alineado con lo que más valora el consumidor de 

acuerdo con el diagnóstico de mercado realizado: beneficios nutricionales, funcionales y/o de salud, 

experiencia sensorial y, como refuerzo y diferencial del valor, el origen y su aporte a la conservación 

del bosque y al fortalecimiento de la base productora que puede incluir comunidades étnicas, 

grupos de mujeres y/o grupos de jóvenes. 

Las actividades estratégicas de este pilar, con sus hitos, acciones, responsables y recursos se detallan 

a continuación. 
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4.1.  Uso de narrativas comerciales enfocadas en segmentos 

Esta actividad busca que las empresas e instituciones que usen los frutos del bosque posicionen su 

propia marca a través de contenidos que respeten la jerarquía de los niveles de los SuperFrutos:  

1) Beneficio nutricional y conexión con estilos de vida saludables. 

2) Sabor y experiencia agradable. 

3) Diferenciación por origen, conservación del bosque y/o factores GEDSI (igualdad de género, 

discapacidad e inclusión social).  

Al no existir un gremio nacional, la ejecución recae en la proactividad de cada empresa para lo cual 

se ha generado una herramienta de inteligencia de mercadeo, divulgada pública y digitalmente en 

la página https://SuperFrutos.co/.  

Esta herramienta puede contribuir a que los actores de la cadena y particularmente empresas 

transformadoras y comercializadoras que tienen contacto con el segmento de clientes objetivo, 

generen contenidos promocionales en sus páginas web, redes sociales y puntos de venta, que 

resalten los beneficios nutricionales concretos y permitidos de los productos.  

Esta herramienta sugiere una narrativa enfocada en los contenidos nutricionales de los frutos 

asociados a estilos de vida saludable para cada uno de segmentos objetivo, con énfasis en fit & 

wellness, empleando afirmaciones de los beneficios de los frutos teniendo en cuenta la veracidad 

de las fuentes disponibles y las restricciones de la regulación colombiana. También, se generan 

mensajes de valor para los otros segmentos (foodie experimental, consumidor consciente), aunque 

obstante, se entiende que todos estos arquetipos están inmersos en el segmento de mercado que 

conecta con nutrición y estilos de vida saludable, por lo que las narrativas son complementarias. 

 

4.1.1. Hitos actividad 1 

Hito 1: Storytelling y adaptación creativa 

Alcance: Traducir los niveles narrativos al lenguaje del segmento objetivo y a las necesidades de 

cada arquetipo en particular (fit & wellness, foodie experimental y consumidor consciente) para 

maximizar la conexión emocional y la conversión comercial, transformando los datos y hechos 

técnicos en ventajas de posicionamiento comercial. 

Acciones clave: 

• Creación de copys, guiones y mensajes segmentados, siguiendo la jerarquía de comunicación 

propuesta, de acuerdo con la herramienta, para cada segmento de interés, como se explica a 

continuación. 
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Instrucción de comunicación para el arquetipo fit & wellness / biohacker. 

- Necesidad del segmento: Optimización del rendimiento físico y mental, recuperación celular 

acelerada y densidad de micro/macronutrientes sin procesados artificiales. 

- Tono de comunicación: técnico, basado en desempeño y eficacia comprobada (evidence-

based). 

- Palabras clave: biodisponibilidad, activos puros, regeneración celular, protección oxidativa, 

síntesis de colágeno. 

- Adaptación narrativa:  

• Nivel 1 – Categoría: SuperFrutos; e. g.: 

SuperAsaí, SuperCamucamu, SuperCopoazú, SuperCorozo. 

• Nivel 1.1 – Promesa de Categoría: premisa de valor para el segmento; e. g. 

Bio-eficiencia botánica para el alto rendimiento.  

• Nivel 2 – Declaración de valor para el segmento: Hacer énfasis en el valor nutricional o 

funcional del ingrediente que emplea el producto; e. g.: 

Excelente fuente de vitamina v, buena fuente de grasas saludables, concentración de 

antocianinas y Omegas 3, 6 y 9. 

• Nivel 2.1 – Explicación del valor: Detalle y sustento de la declaración previamente 

indicada; e. g.: 

El SuperCamucamu es una fuente de alta biodisponibilidad de Vitamina C, que es un 

reconocido antioxidante que estimula la producción y función de los glóbulos blancos, 

favorece la cicatrización, la absorción de hierro y la circulación, optimizando la 

síntesis de colágeno y la recuperación post-entrenamiento. 

• Nivel 3 – Diferenciación: Se resaltan los aspectos relacionados con igualdad de género, 

inclusión social, comunidades étnicas, conservación del bosque y de ecosistemas; e. g.: 

Este producto es desarrollado por una comunidad liderada por mujeres productoras 

que conservan el bosque tropical en el Amazonas colombiano, asegura la integridad 

de sus compuestos activos y el bienestar de las comunidades recolectoras. 

Instrucción de comunicación para el arquetipo Foodie Experimental / Sibarita: 

- Necesidad del segmento: exclusividad sensorial, descubrimiento de sabores exóticos 

("curiosidad gastronómica"), estética visual (apto para redes sociales) y procedencia con 

historia. 
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- Tono de comunicación: evocador, sofisticado, centrado en la narrativa de "hallazgo" y el 

placer sensorial. 

- Palabras clave: perfil aromático, notas florales, textura fundente, joya oculta, maridaje 

amazónico, mezcla caribeña, experiencia premium. 

- Adaptación narrativa:  

• Nivel 1 – Categoría: SuperFrutos; e. g.: 

SuperAsaí, SuperCamucamu, SuperCopoazú, SuperCorozo. 

• Nivel 1.1 – Promesa de Categoría: premisa de valor para el segmento; e. g.: 

Alquimia botánica de origen ancestral.  

• Nivel 2 – Declaración de valor para el segmento: Énfasis en el perfil sensorial y la 

complejidad del fruto; e. g.: 

Aroma intenso con notas de cacao y frutos blancos, color vibrante natural, textura 

aterciopelada. 

• Nivel 2.1 – Explicación del valor: Detalle y sustento de la declaración de valor 

previamente indicada; e. g.: 

El SuperCopoazú ofrece una matriz lipídica única que permite una cremosidad 

absoluta sin grasas trans. Su estructura biológica retiene compuestos aromáticos 

complejos que se liberan lentamente, convirtiéndolo en el ingrediente secreto para 

maridajes de alta gama o cosmética de lujo que busca una absorción sedosa. 

• Nivel 3 – Diferenciación: Se resaltan los aspectos relacionados con igualdad de género, 

inclusión social, comunidades étnicas, conservación del bosque y de ecosistemas; e. g.: 

Una joya recolectada bajo saberes tradicionales por comunidades de mujeres 

productoras, que protege el ciclo de vida del bosque seco tropical y el Caribe. Cada 

fruto apoya la preservación de ecosistemas que son el último refugio de esta 

biodiversidad única. 

Instrucción de comunicación para el arquetipo consumidor consciente: 

- Necesidad del segmento: transparencia, trazabilidad, reducción de huella de carbono, 

conexión emocional profunda con el origen, las comunidades recolectoras, los grupos 

sociales y las prácticas culturales. 

- Tono de comunicación: humano, honesto, inspirador y basado en el valor del impacto. 
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- Palabras clave: saberes nativos, igualdad de género, comunidades étnicas, regeneración, 

comercio justo, bosque en pie, conservación, trazabilidad, impacto sistémico y diversidad. 

- Adaptación narrativa:  

• Nivel 1 – Categoría: SuperFrutos; e. g.: 

SuperAsaí, SuperCamucamu, SuperCopoazú, SuperCorozo. 

• Nivel 1.1 – Promesa de categoría: premisa de valor para el segmento; e. g.: 

Saberes nativos para una regeneración activa.  

• Nivel 2 – Declaración de valor para el segmento: énfasis en la pureza y la integridad del 

origen; e. g.: 

100% fruto de recolección silvestre, libre de aditivos sintéticos, procesado por 

organizaciones locales. 

• Nivel 2.1 – Explicación del valor: detalle y sustento de la declaración previamente 

indicada; e. g.: 

Al elegir SuperAsaí, obtienes un concentrado de nutrientes en su estado más puro. Su 

consumo apoya un modelo de "bosque en pie" donde la recolección silvestre respeta 

los ciclos de la selva, convirtiendo tu alimentación en un acto de restauración 

ambiental y protección de la biodiversidad. 

• Nivel 3 – Diferenciación: Se resaltan los aspectos que fortalezcan la declaración de valor, 

como el potencial funcional del ingrediente; e. g.: 

A diferencia de los activos sintéticos o de monocultivo, el alto contenido de vitamina 

C del camu camu silvestre conserva una densidad de nutrientes que el cuerpo 

reconoce y absorbe de inmediato, favoreciendo procesos antioxidantes que 

benefician la salud de la piel. 

Adicionalmente, se recomiendan las siguientes acciones: 

• Crear una identidad visual limpia y moderna donde se resalte la conexión con el segmento. Por 

ejemplo, una estética minimalista para el Biohacker y una visualmente exuberante para el 

foodie. 

• Integrar fotos del producto final (e. g., smoothies, bowls, barras o cremas cosméticas) con 

imágenes auténticas del bosque o la comunidad recolectora para dar soporte real al nivel 3 de 

la narrativa. 
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Recomendaciones:  

• La narrativa debe seguir el orden de prioridades detectado en el diagnóstico: 1. beneficio 

funcional (59%), 2. sabor (31%), y 3. sostenibilidad/comunidad (10%). Se debe comunicar la 

narrativa correcta según el segmento de cliente.  

• Validar los guiones con profesionales (e. g., nutricionistas para fit & wellness o chefs para 

foodies) para asegurar que el tono de voz sea auténtico y genere autoridad en el nicho. La 

comunicación para segmentos con conocimientos técnicos (e. g., biohacker) debe basarse en 

pruebas con evidencias científicas y transparencia. 

• No está permitido emplear términos como "superalimento" o prometer "curas" en el etiquetado 

legal ni en la publicidad en cualquier medio. El término "SuperFruto" se recomienda solo para 

narrativa de posicionamiento y como concepto para futuros diseños de marca y marketing 

digital, no como denominación legal del alimento. 

• No se debe prometer un sabor "insuperable" o "exótico". Se deben usar descriptores objetivos 

como "notas florales" o "textura cremosa", según se tenga información sensorial de los 

productos. 

Responsables principales:  

• Áreas de mercadeo, calidad y asuntos regulatorios de las empresas transformadoras que 

apropien la narrativa. Son los responsables directos de apropiar la narrativa de comunicación y 

transformar el conocimiento en ventaja competitiva. 

Actores de apoyo: 

• Líderes de asociaciones de familias productoras: responsables de suministrar las historias de 

vida, fotos y datos de impacto en territorio (Amazonas, Caquetá o Caribe).  

• Institutos de investigación (Humboldt, SINCHI, IIAP, ICTA): Proveen la evidencia científica y los 

dosieres técnicos sobre las propiedades bioactivas de los frutos (asaí, camu camu, copoazú y 

corozo) que sustentan el nivel 2.1. 

• Profesionales de salud y bienestar, aliados (nutricionistas, dermatólogos): Participan en la co-

creación de contenido para validar la "bio-eficiencia" o el uso "in & out" ante audiencias 

técnicas. 

• Observatorio Nacional de Bioeconomía (DNP): Centraliza los datos de mercado y tendencias que 

alimentan los ajustes semestrales de la narrativa. 

 

Caso de referencia 
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Avocados from Mexico (USA - Mexico), es un caso de referencia de segmentación de la narrativa de 

un producto agrícola. Su estrategia diferencia el mensaje para el consumidor orientado a la salud 

(resaltando grasas buenas y frescura) del mensaje para el entusiasta culinario o "foodie" 

(enfocándose en la versatilidad, el sabor y usos creativos en recetas de temporada), empleando una 

narrativa adaptada a los intereses específicos de cada arquetipo sin perder el eje central de calidad 

y origen. 

Figura 2. Referente de narrativa adaptada a segmentos clave – Avocados Mexico 

 

https://avocadosfrommexico.com/health/good-fats-and-bad-fats/ 

 

Hito 2: auditoría técnica y diagnóstico de veracidad 

Alcance: asegurar que la promesa de valor sea veraz y legal ante reguladores, comunidades y ante 

el mercado en general. 

Acciones clave: 
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• Validación de afirmaciones: revisar las tablas nutricionales generadas por el proyecto Frutos del 

Bosque contra la Resolución 810 de 2021. Si el producto es "excelente fuente de…", este será el 

eje del Nivel 2 de comunicación. 

• Alineación de marca: Definir en qué canales se usará el término "Súper" (recomendado para 

marketing digital y narrativa de marca, no necesariamente como nombre legal del alimento ni 

en empaques). 

• Validación y control del health, green, social "washing":  

1. Si el producto tiene alto contenido de azúcar añadida, el nivel 2 debe ser revisado porque 

podrían afectarse los valores nutricionales de los ingredientes de los frutos del bosque. No 

se debe posicionar un ultra procesado como "funcional" solo por tener un porcentaje 

mínimo de fruta; el consumidor fit & wellness es experto en leer etiquetas. 

2. Si el producto es desarrollado por grupos de mujeres, comunidades étnicas o jóvenes, 

resáltelo. Si no, identifique brechas clave y defina acciones para avanzar en igualdad de 

género e inclusión social en la cadena de valor. De lo contrario, no debe incluir estos 

aspectos en su narrativa. 

3. Si no tiene forma de demostrar el efecto positivo en ecosistemas por restauración, 

conservación y/o uso sostenible, no debe incluir estos aspectos en su narrativa. 

Recomendaciones:  

• Las campañas publicitarias deben tener validez en las afirmaciones.  

• Trabajar el posicionamiento bajo una lógica de innovación ágil, en la que se parte del diseño, se 

revisa la veracidad de las afirmaciones o mensajes propuestos, se realiza la prueba o validación, 

se escucha y se recibe retroalimentación del mercado, para realizar ajuste y repetición del 

proceso. 

Responsables principales: áreas de mercadeo, calidad y asuntos regulatorios de las empresas 

transformadoras que apropien la narrativa. 

Actores de apoyo: 

• INVIMA: bajo una de sus funciones misionales (entre otras) que es brindar asistencia técnica, 

capacitación y comunicación, esta entidad puede apoyar a las empresas transformadoras para 

que hagan un uso adecuado de sus estrategias de comunicación.  

• Institutos de Investigación (Humboldt, SINCHI, IIAP, UNAL): pueden realizar estudios o compartir 

los ya realizados que demuestren la evidencia científica sobre las propiedades nutricionales y 

bioactivas de los frutos del bosque (e. g., para asaí, camu camu, copoazú y corozo). 
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• Laboratorios acreditados: pueden realizar análisis fisicoquímicos para sustentar las tablas 

nutricionales o de propiedades. 

 

Caso de referencia 

Navitas Organics (EE. UU.), son líderes mundiales en superalimentos. Sus empaques y campañas no 

venden "el campo o el bosque o la comunidad"; venden el nutriente (antioxidantes, magnesio) o los 

beneficios funcionales, dejando el origen y el comercio justo como el sello de garantía en la parte 

posterior del mensaje, como un valor agregado, pero sustentan su mensaje en evidencia científica. 

Figura 3. Referente de comunicación con énfasis en auditoría técnica – Nativas Organics 
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Fuente: https://navitasorganics.com/products/acai-powder  

Hito 3: Alianzas estratégicas para la amplificación (marketing de influencia) 

Alcance: Desplegar los niveles narrativos adaptados a través de terceros con autoridad y credibilidad 

para escalar el posicionamiento de la categoría "SuperFrutos", asegurando que la amplificación del 

mensaje mantenga el rigor técnico y la veracidad legal exigida por los reguladores y el mercado. Se 

deben establecer relaciones de mutuo beneficio entre las empresas transformadoras y quienes 

hagan el marketing de influencia, asegurando su compromiso con la narrativa de "SuperFrutos" 

Acciones clave: 

• Mapeo y selección de prescriptores por arquetipo: Identificar perfiles cuya audiencia y tono de 

voz coincidan con los intereses específicos de los segmentos detectados de mercado: 

- Para el segmento fit & wellness / biohacker: médicos funcionales, nutricionistas deportivos 

y atletas de alto rendimiento enfocados en la bio-eficiencia botánica y la optimización del 

sistema. 

- Para el segmento foodie experimental / sibarita: chefs de autor, mixólogos y críticos 

culinarios interesados en la alquimia botánica y la exclusividad sensorial de los ingredientes 

amazónicos y del Caribe. 

- Para el segmento consumidor consciente: activistas ambientales, expertos en sostenibilidad 

y referentes de "clean beauty" que validen la regeneración activa y la bio-potencia funcional 

del producto. 

- Para influencers de cosmética, producir rutinas que combinen el uso tópico 

(sueros/mantecas) con el consumo ingerido (pulpa/polvos), posicionando la integridad 

botánica como un sistema completo. 
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• Diseño de la propuesta de valor para el aliado: definir los beneficios no financieros que vinculen 

al influencer con el propósito y objetivo de la narrativa de SuperFrutos, tales como: 

- Reconocimiento como "embajador de la biodiversidad colombiana" en espacios gremiales o 

institucionales. 

- Acceso preferente a evidencia científica recolectada. 

- Respaldo técnico para asegurar que su contenido sea legalmente seguro, evitando sanciones 

por publicidad engañosa. 

• Formalización mediante "manuales de marca" y acuerdos de colaboración: Ejecutar contratos o 

cartas de intención que especifiquen: 

- Uso obligatorio de la jerarquía de comunicación (Niveles 1, 1.1, 2, 2.1 y 3) según el arquetipo 

/ segmento objetivo sobre el que se desee incidir. 

- Compromiso de no realizar declaraciones de salud no permitidas por el INVIMA, ni 

declaraciones de beneficios sociales y/o ambientales sin evidencia soportada. 

- Tiempos de publicación, formatos y métricas de éxito (KPIs). 

- Capacitación y "onboarding" técnico: realizar sesiones de inmersión para los aliados donde 

conozcan físicamente el fruto y el proceso de transformación, conectándolos directamente 

con las asociaciones productoras para lograr cercanía con la base de la cadena productiva. 

• Briefing basado en evidencia: Entregar a cada aliado/a un "dosier de c 

• laims" que contenga las tablas nutricionales y las declaraciones de propiedades autorizadas 

(Nivel 2 y 2.1 de la jerarquía de comunicación). El objetivo es que el influencer traduzca la ciencia 

en un lenguaje cercano sin incurrir en promesas médicas prohibidas o health-washing. 

• Co-creación de contenido narrativo: Desarrollar piezas de comunicación que respeten la 

jerarquía establecida: 

- Nivel 1 y 1.1: Presentación visual del bioproducto bajo la marca transversal. 

- Nivel 2: Demostración del uso práctico (ej. preparación de un bowl o aplicación de un suero 

facial) resaltando el valor funcional. 

- Nivel 3: Relato breve sobre el impacto social o la conservación del bosque para cerrar el ciclo 

de valor. 

• Filtro de publicidad engañosa: El / la influencer no debe usar términos como "milagroso", "cura" 

o "superalimento" en su narrativa legal; estos se sustituyen por "bio-eficiencia" o "densidad de 

nutrientes 
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Recomendaciones:  

• Iniciar con campañas piloto con micro-influencers técnicos para validar la veracidad de los 

mensajes antes de realizar inversiones en perfiles masivos.  

• Escuchar activamente la retroalimentación de las audiencias en redes sociales para ajustar la 

narrativa técnica o los claims funcionales en futuras repeticiones del proceso. 

• No delegar la narrativa al influencer. Entregar guiones estructurados con los 3 niveles narrativos 

definidos para evitar que la esencia del mensaje se mantenga. 

• Articular micro-influencers técnicos (e. g., nutricionistas deportivos) para validar la categoría 

antes de masificar con influencers de estilo de vida. 

Responsables principales:  

• Áreas de Relaciones Públicas (PR) y Mercadeo: Encargadas de la captación y negociación del 

aliado. 

• Área Legal: Responsable de la formalización contractual y protección de marca. 

Actores de apoyo: 

• Agencia de marketing de influencia: Solo en caso de requerir escala, una agencia puede ejecutar 

el seguimiento técnico y operativo de las publicaciones y el reporte de métricas. 

• Hubs de Bioeconomía (ANDI, Cámaras de Comercio): Actúan como facilitadores para dar peso 

institucional a la alianza. 

• Asociaciones territoriales de productores: Proveedores de la experiencia de inmersión que 

"enamora" al aliado con el origen del fruto. 

 

Caso de referencia 

Athletic Greens (AG1) es un caso de referencia porque logró escalar un polvo de plantas mediante 

una segmentación estratégica de sus prescriptores, creando un ecosistema de aliados técnicos 

donde el mensaje se adapta: a los Biohackers les hablan de "optimización de sistemas", a los 

Deportistas (Fit & wellness) de "recuperación y micronutrientes", y a los Foodies de "el ritual de la 

mañana".  

El éxito de este modelo radica en que no buscan menciones esporádicas, sino asociaciones de largo 

plazo donde el aliado es educado técnicamente para que su recomendación se sienta como el 

consejo de un experto y no como una pauta comercial. 
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Figura 4. Referente de comunicación colaborativa con influencers – AG1 

 

 

https://ag1.superfiliate.com/portal/sign-up  

 

4.1.2. Indicadores 

Para medir cómo la actividad estratégica "Comunicación y Narrativa Comercial" cumple con el 

propósito de educar y transformar la percepción del consumidor, se han definido indicadores 

específicos de gestión y desempeño. Dado que esta estrategia funciona como un marco de 

referencia para organizaciones que se adhieran voluntariamente, estas métricas permiten evaluar 
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la calidad del cumplimiento regulatorio de nuevos bioproductos, la apropiación táctica de la 

jerarquía narrativa de los SuperFrutos del Bosque y el impacto real del mensaje en los segmentos.  

A continuación, se presentan los indicadores prioritarios diseñados para medir la calidad técnica, la 

adopción táctica del mensaje y el impacto real en el posicionamiento de los bioproductos que 

empleen ingredientes de frutos del bosque en el mercado colombiano. 

1. Indicador de calidad, veracidad e integración multicanal 

Mide que las empresas adheridas a la estrategia, así como sus aliados estratégicos (e. g., influencers) 

cumplan con el marco regulatorio y ético, empleen y potencien el concepto de SuperFruto y eviten 

afirmaciones falsas en cuanto a lo regulatorio (e. g., salud o nutrición) para evitar healthwashing, a 

lo social (e. g., apoyo a comunidades étnicas, liderazgo de grupos de mujeres o jóvenes) para evitar 

gender o socialwashing y, a lo ambiental (e. g., conservación de bosques, servicios ecosistémicos) 

para evitar greenwashing, asegurando que cualquier producto que emplee la narrativa comunique 

de forma veraz sus atributos. 

• Indicador: Tasa de veracidad de productos que emplean la narrativa. 

• Fórmula: Productos y guiones de influencers aliados con claims validados / Total de 

productos lanzados con influencers aliados que empleen la narrativa de SuperFrutos. 

• Cómo medirlo: Auditoría de las etiquetas, mensajes de comunicación y fichas técnicas que 

las empresas y los influencers presentan luego de emplear la narrativa de SuperFrutos. Se 

verifica si el "Nivel 2" de comunicación (Beneficio nutricional o funcional) tiene soporte en 

estudios de laboratorio o referencias confiables y si el "nivel 3" (impactos sociales, 

ambientales, aspectos GEDSI- igualdad de género, discapacidad e inclusión social-) tienen 

sustento o evidencia, al menos bajo verificación indirecta o sellos de certificación que lo 

validen. 

• Meta estimada: 100%. Ningún producto debe comunicarse bajo esta estrategia sin tener los 

beneficios nutricionales o funcionales validados técnicamente. 

2. Indicador de efectividad narrativa 

Mide si las empresas realmente están transformando su forma de comercializar, pasando del 

enfoque tradicional de mercadeo de frutos del bosque en Colombia (e. g., foco en origen, sabor 

exótico) al enfoque de "beneficio funcional" que presenta la propuesta de valor según las 

necesidades de cada segmento de interés. 

• Indicador: Índice de adopción de la jerarquía de comunicación. 

• Fórmula: Marcas que aplican correctamente los 3 niveles narrativos de SuperFrutos / total 

de marcas que manifiestan interés en la narrativa de SuperFrutos. 
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• Cómo medirlo: Revisión semestral de los activos digitales (web, Instagram, catálogos) de las 

marcas adheridas. Se califica como "Correcto" si la comunicación prioriza: 1. Beneficio en 

función del segmento clave, 2. Aspectos sensoriales, 3. Origen/Comunidad. 

• Meta estimada: 80% de las marcas aplican correctamente la jerarquía en sus primeros 6 

meses de adhesión. 

3. Indicador de posicionamiento en la demanda 

Mide si la estrategia está logrando que los segmentos objetivo asocian estos frutos con los atributos 

de valor que conectan con sus intereses y necesidades, con énfasis en los segmentos de mayor 

potencial como fit & wellness y foodie experimental. 

• Indicador: Ratio de interacción funcional en el mercado objetivo (SOM). 

• Fórmula: Interacciones o consultas sobre salud, nutrición, funcionalidad / Interacciones 

totales en las campañas de las marcas adheridas. 

• Cómo medirlo: Reportes de Social Listening o analítica de redes sociales de las empresas que 

empleen la narrativa. Se buscan palabras clave como "proteína", "vitaminas", 

"recuperación", "antioxidante" o "energía". 

• Meta estimada: 40% de las interacciones de los clientes se relacionan con la funcionalidad 

del producto (Nivel 2) para finales del primer año de implementación. 

 

4.1.2 Recursos requeridos 

Para que una organización o empresa logre implementar la actividad "Uso de narrativas comerciales 

enfocadas en segmentos" de forma efectiva, debe asignar recursos que equilibre el rigor técnico 

con la narrativa comercial, bajo los siguientes rubros sugeridos. 

• Talento humano y consultoría especializada: 

- Equipo técnico-regulatorio: horas de profesionales en calidad y asuntos regulatorios 

encargados de validar que el "nivel 2" (beneficio funcional) cumpla con la resolución 810 de 

2021. 

- Líder de vinculación y transferencia científica: consultor encargado de traducir la evidencia 

de los institutos de investigación (SINCHI, Humboldt) al lenguaje comercial del "nivel 2.1". 

- Copywriter creativo especializado: redactor con experiencia en salud y gastronomía para 

desarrollar los "guiones de evidencia" por cada arquetipo. 

• Validación técnica y soporte de veracidad: 
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- Análisis de laboratorio acreditado: pruebas fisicoquímicas por lote para certificar la densidad 

de nutrientes (e. g., antocianinas, vitamina c, omegas) que se declararán en la narrativa. 

- Asesoría jurídica en publicidad: revisión legal de las piezas publicitarias finales para asegurar 

que no existan promesas médicas prohibidas por el INVIMA. 

• Producción de activos multimedia y kits creativos: 

- Banco de imágenes y video "high-end": producción audiovisual que contraste el beneficio 

funcional del producto final con la realidad del bosque y la comunidad recolectora (nivel 3). 

- Kits de inmersión para aliados: cajas de experiencia técnica (onboarding) que incluyan 

muestras del producto, fichas técnicas simplificadas y los datos del origen y comunidades 

para prescriptores. 

• Gestión de alianzas y herramientas de medición:  

- Honorarios para micro-influenciadores técnicos: pago por contenido a expertos 

(nutricionistas, chefs, ambientalistas) bajo contratos de veracidad narrativa. 

- Plataforma de social listening: suscripción a herramientas digitales para rastrear el ratio de 

interacción funcional y el sentimiento de marca. 

A manera de resumen, se presenta la siguiente tabla con los recursos y un rango de presupuesto 

estimado, por empresa, para el desarrollo de la actividad 1 del pilar 1, con valores que oscilan 

entre $42 y $75 millones de pesos por empresa. 

 

Tabla 4. Recursos requeridos actividad – Uso de narrativas comerciales enfocadas en segmentos 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

Validación técnica de claims y asesoría 
legal regulatoria. 

$ 8.500.000 $ 11.250.000 $ 14.000.000 crítica 

Capital 
creativo 

Diseño de narrativa segmentada y 
producción de kits multimedia. 

$ 12.000.000 $ 15.250.000 $ 18.500.000 alta 

Capital 
relacional 

Gestión de 3-5 micro-influencers 
técnicos y kits de onboarding. 

$ 15.000.000 $ 22.500.000 $ 30.000.000 alta 

Infraestructura 
digital 

Software de medición de kpis y 
herramientas de social listening. 

$ 2.500.000 $ 3.750.000 $ 5.000.000 media 

Logística de 
origen 

Visitas de validación a territorio para 
generación de contenido (nivel 3). 

$ 4.000.000 $ 5.750.000 $ 7.500.000 media 

Subtotal  $ 42.000.000 $ 58.500.000 $ 75.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 
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4.2.  Integración de canales de distribución y comercialización 

Esta actividad busca que los actores de la cadena que no son transformadores (retailers, tiendas 

especializadas de cosmética, farmacias de bienestar, plataformas de e-commerce y el canal Horeca) 

adopten la narrativa de los SuperFrutos y prioricen estos productos en sus canales. El objetivo es 

que estos canales utilicen la narrativa para incentivar y educar al consumidor final, asegurando que 

el valor de los frutos del bosque colombiano (e. g., asaí, camu camu, copoazú, corozo) destaque 

frente a opciones importadas o de origen sintético.  

Al no existir un gremio nacional, la estrategia se basa en acuerdos de adhesión voluntaria y co-

marketing, donde la empresa transformadora suministra la inteligencia de mercado y el material de 

soporte, y el comercializador se compromete a posicionar el ingrediente bajo la jerarquía narrativa 

establecida. En este sentido, se busca pasar de una relación simple de "compraventa" a un modelo 

de Ingredient Branding, donde el comercializador entiende que el valor del producto final (sea un 

bowl de asaí o una crema de copoazú) reside en la potencia biológica y el origen del fruto 

colombiano. 

 

3.2.1. Hitos actividad 2 

Hito 1: Formalización de alianzas y acuerdos de adhesión 

Alcance: Establecer el marco de colaboración institucional y comercial para que los distribuidores y 

grandes superficies reconozcan la narrativa de "SuperFrutos del Bosque de Colombia". Esto incluye 

la firma de cartas de intención o acuerdos de visibilidad donde el canal se compromete a usar la 

jerarquía narrativa a cambio de soporte técnico y material publicitario validado. 

Acciones clave: 

• Articulación sectorial: gestionar a través de actores gremiales de alimentos, gastronomía y 

cosmética, espacios de relacionamiento para presentar la evidencia científica de los frutos a los 

jefes de compras y directores de sostenibilidad de las grandes empresas del país. 

• Creación de un protocolo de transparencia: definir los compromisos para evitar el green-

washing en los puntos de venta, asegurando que el comercializador no altere las afirmaciones 

nutricionales o funcionales permitidos, así como las afirmaciones de sostenibilidad, evitando el 

uso de publicidad engañosa. 

• Negociación de acuerdos y conformación de alianzas: Los gerentes comerciales de las empresas 

transformadoras pueden negociar con los jefes de compras del retail y Horeca para obtener 

espacios destacados (puntas de góndola, menús destacados o banners web) a cambio de 

capacitación exclusiva sobre claims nutricionales y sensoriales. 
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• Suscripción de acuerdo voluntario entre actores de la cadena para realizar pilotos 

comercialización en los que se emplee la narrativa de SuperFrutos. 

Recomendaciones:  

• Aprovechar los espacios como "hubs de bioeconomía" de la ANDI para realizar presentaciones 

conjuntas de productos, para aumentar la confianza del comprador profesional del retail. 

• Iniciar las alianzas con comercializadores que ya tengan una línea "fit" o "eco" o "saludable" 

consolidada para validar la rotación del producto antes de escalar a canales masivos. 

• Los acuerdos suscritos deben incluir una cláusula de capacitación obligatoria para el personal de 

compras y ventas del comercializador / distribuidor. 

Responsables principales:  

• Gerencias comerciales y de relaciones institucionales de las empresas transformadoras. 

Actores de apoyo: 

• ANDI (Cámaras de Alimentos y Cosmética): Facilitadores de la agenda comercial y normativa. 

• Cámaras de comercio: a través de sus iniciativas clúster para identificar comercializadores 

locales de alto impacto. 

• Plataformas de e-commerce: para facilitar la categorización por beneficios funcionales en 

motores de búsqueda. 

• Ventanillas de negocios verdes (Minambiente): para validar el origen de los productos ante el 

comercializador. 

 

Caso de referencia 

Marine Stewardship Council (MSC) / Woolmark. En este caso la organización central no vende el 

producto final, sino que gestiona la veracidad de la categoría. Su modelo se enfoca en firmar 

acuerdos de adhesión con el retail, donde el canal recibe visibilidad y contenido educativo "listo 

para usar", a cambio de no distorsionar la narrativa técnica y ambiental, eliminando el riesgo de 

publicidad engañosa y green-washing. 
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Figura 5. Referente de alianza con canales de distribución 

 

 

https://www.msc.org/standards-and-certification/chain-of-custody-standard  

 

Hito 2: Transferencia de capacidades y herramientas de trade marketing bimodal 
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Alcance: dotar a los comercializadores (vendedores de cosmética, meseros, mercaderistas) de las 

herramientas físicas y digitales necesarias para que la narrativa de los niveles 1, 2 y 3 se active de 

forma orgánica en el momento de la compra o el consumo. 

Acciones clave: 

• Despliegue de kits de visibilidad para alimentos y cosmética: Entrega de material POP que no 

solo muestre la foto del producto, sino que resuma el beneficio funcional (ej. "Antioxidante puro 

del Amazonas"). Para cosmética, se incluyen "testers" y fichas de eficacia dermatológica para 

asesores de belleza. 

• Programas de entrenamiento en "Venta por beneficio": Realizar sesiones (presenciales o micro-

learning) con el personal del canal para que aprendan a argumentar la superioridad del 

SuperFruto colombiano frente a ingredientes sintéticos o importados. 

• Optimización del estante digital (SEO funcional): Trabajar con los equipos de marketing digital 

de los comercializadores para que las palabras clave (vitamina c, omegas, hidratación natural) 

indexen primero los productos de SuperFrutos. 

Recomendaciones:  

• Para el canal Horeca, la recomendación es "educar al chef": si el chef conoce la historia del nivel 

3 (origen y comunidad), la incluirá en su discurso al cliente, aumentando la rotación. 

• En el canal cosmético, asegurar que el comercializador reciba el "dosier de claims" validado para 

que las promesas de beneficio (nivel 2) sean legalmente seguras. 

Responsables principales:  

• Coordinadores de trade marketing y directores técnicos de las empresas transformadoras. 

Actores de apoyo: 

• SENA y Cámaras de Comercio: para escalar los programas de capacitación a personal de ventas 

y servicio. 

• Agencias de marketing digital: para la ejecución táctica del posicionamiento.  

 

Caso de referencia 

Zespri (Nueva Zelanda). Este caso se tiene como referencia, ya que kiwi Zespri se relaciona con su 

comercializador final (supermercados) entregando manuales de manejo y narrativa de salud, con 

capacitaciones intensivas, que llevan a que este canal de venta sea aliado de la marca, eliminando 

la percepción de commodity e influyendo en la percepción de compra por parte de consumidores. 
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Figura 6. Referente de transferencia de capacidades 

 

 

https://www.zespri.com/en-IN/zespri-jam-packed 

 

3.2.2. Indicadores 

Para medir el desempeño de la actividad estratégica "integración de canales de distribución y 

comercialización" se proponen los siguientes indicadores. 

1. Indicador de acuerdos comerciales activos 

• Indicador: tasa de adhesión de comercializadores a la categoría. 
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• Fórmula: comercializadores con acuerdo de visibilidad firmado / Total de aliados comerciales 

actuales. 

• Meta: 40% de los comercializadores aliados integran formalmente la narrativa en el primer 

año. 

2. Indicador de habilitación de fuerza de ventas 

• Indicador: índice de capacitación técnica del canal. 

• Fórmula: número de asesores de canal (vendedores/meseros) capacitados en narrativa de 

SuperFrutos / Meta de asesores por zona. 

• Meta: 500 asesores capacitados en las principales 5 ciudades del país 

3. Indicador de visibilidad digital 

• Indicador: Participación en el Share of Voice (SOV) de canales digitales. 

• Fórmula: Banners y menciones de SuperFrutos en webs de terceros / Total de menciones de 

frutas exóticas en dichas webs. 

• Meta: 30% de participación en las búsquedas relacionadas con bienestar y salud. 

 

3.2.3. Recursos requeridos 

Para que un comercializador incorpore nuestra narrativa, debemos invertir en su formación y en las 

herramientas que facilitan su trabajo. A continuación, el detalle: 

• Talento humano especializado: 

- KAM (Key Account Manager) de bioeconomía: un perfil comercial de alto nivel encargado de 

negociar con la ANDI y jefes de compras de grandes superficies. Su rol es político y comercial. 

- Especialista en capacitación (trainer): encargado de traducir la ciencia de los frutos en 

argumentos de venta sencillos para meseros o vendedores de productos de cosmética en 

tiendas especializadas o farmacias. 

• Validación legal y regulatoria: 

- Consultoría jurídica comercial: redacción de contratos de co-marketing y cláusulas de 

protección de marca para asegurar que el comercializador no dañe la reputación de la 

categoría con falsas promesas. 

• Capital creativo y material pop:  
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- Kits bimodales (alimentos + cosmética): producción de exhibidores, habladores de góndola 

y menús narrativos. Este recurso es fundamental para que el producto no se pierda entre los 

genéricos. 

- Manual de merchandising digital: una guía de "estilos y copies" para que el community 

manager del comercializador sepa qué publicar sin salirse de la jerarquía narrativa. 

• Logística de alianzas y eventos:  

- Ruedas de negocios con la ANDI: financiamiento de misiones comerciales y eventos de 

lanzamiento exclusivos para compradores de las cámaras de cosmética y alimentos. 

- Muestreo técnico (sampling): suministro de muestras de producto terminado para que los 

jefes de compras y vendedores prueben la eficacia y el sabor, convenciendo primero al canal 

para que ellos convenzan al cliente. 

A manera de resumen, se presenta el resumen de este presupuesto, que muestra una inversión 

requerida estimada en un rango entre $53 y $85 millones por empresa. 

 

Tabla 5. Recursos requeridos actividad – Integración de canales de distribución y comercialización 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

KAM especializado y asesoría legal para 
acuerdos comerciales. 

$ 12.000.000 $ 15.000.000 $ 18.000.000 Crítica 

Capital creativo 
Producción de kits de visibilidad y 
manuales digitales para canales. 

$ 18.000.000 $ 23.000.000 $ 28.000.000 Alta 

Capital 
relacional 

Gestión con la ANDI y capacitación 
presencial a fuerzas de ventas. 

$ 15.000.000 $ 20.000.000 $ 25.000.000 Alta 

Logística de 
canal 

Kits de muestreo para compradores y 
activaciones en punto de venta. 

$ 8.000.000 $ 11.000.000 $ 14.000.000 Media 

Subtotal  $ 53.000.000 $ 69.000.000 $ 85.000.000   

 Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 

 

4.3.  Programa de educación al consumidor 

Las narrativas se emplearán para conceptualizar e implementar programas pedagógicos en colegios, 

universidades y asociaciones de consumidores sobre el impacto nutricional de los frutos del bosque, 

actualmente asaí, copoazú, camu camu y corozo (ACCC), su conexión con estilos de vida saludable 

y su rol estratégico en el uso sostenible y la conservación de la biodiversidad. 
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4.3.1. Hitos actividad 3 

Hito 1: Conceptualización de contenidos y diseño de herramientas pedagógicas 

Alcance: Diseñar la arquitectura de conocimiento y el ecosistema de herramientas didácticas 

basadas en la jerarquía de los SuperFrutos (funcionalidad > experiencia sensorial > origen, 

comunidades, conservación), realizando la transposición de datos técnicos a lenguajes pedagógicos 

adaptados para tres niveles: escolar, universitario y asociaciones de consumidores. El objetivo es 

transformar la evidencia científica en activos de comunicación que resuelvan dudas del mercado y 

fomenten una demanda informada en el mediano y largo plazo. 

Acciones clave: 

• Desarrollar guías pedagógicas a través de infografías y videos cortos que expliquen, por 

ejemplo: "¿Por qué el camu camu es tu mejor aliado post-entreno?" o "La ciencia de los 

omegas en el asaí" o ¿Cómo el asaí ha mejorado la calidad de vida de comunidades indígenas 

de la Amazonía? 

• Diferenciar contenidos por nivel: juegos y experiencias sensoriales para colegios; datos 

científicos y bioactivos para universidades. Ejemplo: 

- Nivel escolar: enfoque lúdico a través de la "Gamificación de la Selva". Uso de juegos 

de memoria sobre biodiversidad, infografías de "frutas con superpoderes" y videos 

animados de corta duración (Reels/TikToks educativos). 

- Nivel universitario y técnico: desarrollo de libros blancos con gráficas de 

biodisponibilidad, comparativas de densidad de omegas en el asaí vs. fuentes 

sintéticas, y seminarios web. 

• Diseño de un recetario pedagógico con preparaciones de baja complejidad, pero alto 

impacto visual y sensorial (e. g., bowls de asaí con frutas locales, refrescos naturales de 

corozo sin azúcar añadida, emulsiones de copoazú). Las recetas deben incluir una "Ficha de 

Valor" que explique el beneficio funcional que se obtiene al ingerir esa preparación 

específica, asegurando que el sabor sea el vehículo para la educación. 

Recomendaciones:  

• Citar fuentes científicas verificables, pero empleando lenguaje sencillo, en cualquier 

contenido pedagógico sobre salud o nutrición. Por ejemplo, en lugar de incluir afirmaciones 

como "ácidos grasos polinsaturados", se debe usar "grasas buenas para tu cerebro y 

corazón". 

• El diseño visual debe ser "limpio" y moderno para el nivel universitario, pero vibrante y 

narrativo para el nivel escolar, manteniendo siempre el logo o identificador de la categoría 

SuperFrutos. 
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• El contenido se debe enfocar en los beneficios del fruto (ingrediente) y no de una marca 

comercial específica, permitiendo que todas las empresas transformadoras puedan usar el 

material. 

• La educación debe basarse en la prevención y el bienestar, no en la medicina. No se debe 

enseñar que los frutos "curan", sino que "optimizan funciones biológicas". 

Responsables principales:  

• Áreas de I+D y mercadeo de las empresas transformadoras: encargados de definir los 

contenidos técnicos a divulgar. 

• Consultores pedagógicos / diseñadores instruccionales: responsables de la adaptación de los 

lenguajes según el nivel educativo. 

Actores de apoyo: 

• Ministerios / secretarías de educación y salud del orden nacional y territorial: pueden 

aportar contenidos y apoyar la financiación de las estrategias de educación. 

• Institutos de Investigación (SINCHI, Humboldt, ICTA): proveedores de la materia prima 

intelectual y validadores de la veracidad científica. 

• Redes de nutricionistas y chefs: colaboradores en la creación de las recetas y los "mensajes 

de valor" por segmento. 

• Secretarías de Educación/Bienestar Universitario: facilitadores para la validación de los 

lenguajes y formatos según el público joven. 

• SENA: fundamental para el diseño de las recetas estandarizadas y la validación técnica de los 

contenidos desde sus escuelas de gastronomía y procesamiento de alimentos. 

 

Caso de referencia 

Zespri y la Fundación Española de la Nutrición (FEN) han lanzado una nueva edición del programa 

educativo ‘La fruta va al cole’, una iniciativa con más de una década de trayectoria dirigida a niños 

de 6 a 12 años en España. El proyecto invita a los centros escolares a inscribirse gratuitamente para 

acceder a materiales didácticos, recetas, experimentos y juegos que promueven hábitos 

alimenticios equilibrados y actividad física. Además, el programa incentiva el consumo de fruta 

mediante un sistema de recolección de etiquetas de kiwi con el que las escuelas pueden obtener 

hasta 20 balones como premio, fomentando así un estilo de vida saludable de forma lúdica y 

participativa bajo la guía de los docentes. 
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Figura 7 - Caso de referencia de programa de educación en colegios 

 

https://www.zespriprogramaescolar.com/ 

 

Hito 2: Implementación de talleres y experiencias vivenciales 

Alcance: Transformar la información técnica en una experiencia sensorial directa que valide la 

jerarquía de niveles de la estrategia. A través de la interacción física con los SuperFrutos, se busca 

eliminar barreras de desconfianza sobre el sabor de lo "saludable". 

Acciones clave: 

• Ejecutar jornadas de degustación "ciegas" o comparativas para resaltar el perfil sensorial del 

corozo o el copoazú. No se limita a la entrega de muestras; un facilitador explica la densidad 

de antioxidantes o vitaminas mientras el usuario percibe el aroma y degusta el producto en 

su estado más puro. 

• Desarrollo de sesiones prácticas de "cocina de ensamblaje" donde se enseña a utilizar las 

pulpas de asaí, camu camu, copoazú y corozo para sustituir saborizantes o colorantes 

artificiales. El énfasis está en demostrar que la alta acidez del camu camu o la cremosidad 

lipídica del Copoazú permiten crear productos de etiqueta limpia (sin aditivos). 

• Realizar talleres de "snacking funcional" en universidades, enseñando a los jóvenes a leer 

etiquetas y a elegir los frutos del bosque por encima de opciones ultraprocesadas. 

• Entregar kits educativos para que los estudiantes lleven el mensaje (y muestras) a sus 

hogares, extendiendo el alcance del programa. 
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Recomendaciones: 

• Si el mensaje es salud (nivel 1), los acompañamientos deben ser coherentes (ej. endulzantes 

naturales o bases vegetales). No se debe utilizar azúcar refinada ni lácteos ultra procesados 

en los talleres. 

• Debe "leer" a su audiencia. Al hablar con un deportista (fit), se debe enfatizar en la 

recuperación celular del camu camu; al hablar con un sibarita (foodie), se debe destacar el 

perfil aromático complejo del copoazú. 

• Toda prueba de sabor debe cumplir estrictamente con las BPM (Buenas Prácticas de 

Manufactura). 

• Tener a la mano las gráficas de comparación nutricional durante la cata para reforzar que el 

sabor intenso es proporcional a la densidad de bioactivos. 

Responsables principales: 

• Gerencias de mercadeo y trade marketing de las empresas transformadoras: Planificación 

del calendario de eventos, la selección de los puntos de contacto (ferias, gimnasios de alta 

gama, universidades) y la provisión de los insumos (pulpas y bioproductos). 

• Líderes de I+D y calidad: Estandarizar las muestras para que el perfil sensorial (ej. la acidez 

del camu camu) sea constante y que la información técnica entregada en el taller coincida 

con la ficha técnica del producto. 

Actores de apoyo: 

• Ministerios / secretarías de educación y salud del orden nacional y territorial: pueden 

aportar contenidos y apoyar la financiación de las estrategias de educación. 

• SENA (Servicio Nacional de Aprendizaje) - Escuelas de gastronomía y alimentos: Sus 

aprendices de cocina y barismo pueden actuar como los "facilitadores de experiencia", 

entrenados bajo la narrativa de SuperFrutos. 

• Institutos de investigación (SINCHI, Humboldt, ICTA): Suministran los dosieres de evidencia 

que deben estar presentes en cada estación de prueba. Si un consumidor del segmento 

Biohacker pregunta por la biodisponibilidad, el facilitador debe tener el soporte técnico de 

estos institutos para responder con autoridad. 

• Gremios y asociaciones de consumidores. 

 

Caso de referencia 
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Zespri (Kiwi de Nueva Zelanda). La estrategia de Zespri se basa en transformar el punto de venta en 

un espacio de marketing experiencial mediante sus estaciones de "Cuchareo y Educación", una 

táctica documentada en sus informes anuales y campañas globales de retail. Al sincronizar la 

degustación con información clave sobre la actinidina para la digestión y su alta densidad de 

Vitamina C, la marca logra que el consumidor asocie el placer inmediato del sabor con beneficios 

funcionales específicos, elevando el valor percibido del producto y logrando incrementos en ventas 

de hasta un 30% en comparación con el muestreo tradicional. 

Figura 7 – Caso de referencia de experiencias vivenciales 

 

https://www.directoalpaladar.com/utensilios/spife-el-cubierto-de-zespri-para-comer-kiwis 

 

Hito 3: Difusión de material pedagógico digital 

Alcance: Escalar el impacto del programa educativo mediante la digitalización de contenidos y la 

formalización de acuerdos con entidades de formación y departamentos de nutrición. El objetivo es 

que la información técnica sea de consulta permanente, generando una autoridad de marca que 

reduzca la fricción en el proceso de compra de los segmentos objetivo. 

Acciones: 

• Creación de una sección especializada en la plataforma web (e. g., SuperFrutos.co) que aloje 

de forma permanente los contenidos del hito 1. Esto incluye infografías interactivas, dosieres 

de evidencia para profesionales y el recetario funcional.  

• Desarrollo de charlas técnicas y seminarios webs dirigidos a asociaciones de consumidores y 

facultades de nutrición. El enfoque principal serán los mitos; desmentir el término 

"superalimento" como cura mágica y posicionar el concepto de SuperFruto como una matriz 

de nutrientes biodisponibles (Vitamina C, Omegas, Antocianinas) necesaria para estilos de 

vida modernos. 
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• Se diseñarán guías técnicas para que los departamentos de nutrición de universidades y 

colegios integren pulpas de frutos del bosque en sus programas de alimentación. La empresa 

que comercializa no solo vende la pulpa, sino que puede entregar el "kit pedagógico" 

(manteles, señalética y fichas de valor) que expliquen al estudiante por qué ese refresco o 

batido de camu camu, corozo, copoazú o bowl de asaí puede contribuir a mejorar su su 

rendimiento cognitivo y físico. 

Recomendaciones:  

• El material debe sentirse como una herramienta de salud pública o científica. La marca debe 

aparecer como la "fuente de la solución" y no como un vendedor insistente. 

• El 80% del consumo de información de los segmentos fit y foodie ocurre en móviles. Todo el 

material pedagógico debe ser digital preferiblemente. 

• Buscar el respaldo (aval de contenido) de asociaciones de nutricionistas o dermatólogos para 

que el webinar tenga autoridad científica. 

• En el módulo de "Mitos", ser honestos sobre la regulación del Invima, generando una 

confianza profunda con el Consumidor Consciente. 

Responsables principales: 

• Coordinador/a de marketing y relaciones institucionales: Responsable de negociar los 

convenios con universidades y asociaciones de consumidores. 

• Especialista en contenido y pauta digital: Encargado de la arquitectura de la "Academia" y 

de asegurar que el contenido educativo llegue a los arquetipos correctos mediante 

segmentación avanzada. 

• Especialista técnico-regulatorio: Validador de que todos los guiones de los webinars cumplan 

con la veracidad exigida. 

Actores de apoyo: 

• SENA: a través de sus plataformas virtuales puede integrar estos contenidos en cursos de 

formación complementaria sobre nutrición y agroindustria. 

• FAO (Colombia): puede contribuir a través de estrategias y programas de educación 

alimentaria y nutricional para Colombia. 

• Ministerios / secretarías de educación y salud del orden nacional y territorial: pueden 

aportar contenidos y apoyar la financiación de las estrategias de educación. 

• Asociaciones de consumidores (ej. Confederación Colombiana de Consumidores): actúan 

como puentes para llegar al ciudadano de a pie y validar la transparencia de la información. 
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• Observatorio Nacional de Bioeconomía (DNP): como ente que centraliza datos, puede avalar 

el uso de los contenidos como parte del fortalecimiento de la cultura de la bioeconomía. 

 

Caso de referencia 

Food Hero (Oregon State University). Es un repositorio digital que utiliza un lenguaje visual vibrante 

y "aprobado por niños". Incluye e-books interactivos, videos de cocina "Kid-approved", y 

herramientas de redes sociales para que los jóvenes compartan sus logros. 

 

Figura 8. Caso de referencia de difusión de contenido pedagógico 
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Fuente: https://foodhero.org/kids  

 

4.3.2. Indicadores 

Para medir cómo la actividad estratégica "Programa de educación al consumidor" cumple con el 

propósito de elevar el nivel de conocimiento técnico del mercado y transformar la intención de 

compra, se han definido indicadores específicos de gestión y desempeño. Estos indicadores 

permiten evaluar si la transposición de la ciencia a lenguajes pedagógicos es efectiva y si las alianzas 

institucionales están logrando una penetración real en los segmentos objetivo. 

1. Indicador de calidad y veracidad pedagógica 

Mide que los contenidos educativos generados para colegios, universidades y asociaciones de 

consumidores mantengan el rigor científico y cumplan con el marco regulatorio (Resolución 810 de 

2021), evitando la desinformación o promesas médicas no permitidas. 

• Indicador: tasa de conformidad de contenidos pedagógicos. 

• Fórmula: (Módulos educativos con aval científico y regulatorio / Total de módulos y piezas 

pedagógicas producidas) x 100. 

• Cómo medirlo: auditoría técnica de las guías, recetarios y guiones de webinars por parte de 

las áreas de calidad e institutos aliados (SINCHI/Humboldt). Se verifica que el "Nivel 1" 

(Funcionalidad) cuente con soporte en los dosieres técnicos de los frutos ACCC. 

• Meta estimada: 100%. Todo material educativo debe ser veraz y legal antes de su difusión 

institucional. 

2. Indicador de alcance e impacto institucional 

Mide la capacidad de escala de la estrategia a través de terceros y la efectividad de las alianzas con 

el sector académico y el SENA para institucionalizar el conocimiento de los SuperFrutos. 

• Indicador: Índice de penetración en entornos educativos. 

• Fórmula: (Instituciones con el programa "SuperFrutos" activo en sus currículos o menús / 

Total de instituciones aliadas en convenio). 

• Cómo medirlo: Registro de convenios firmados y verificación de la implementación de los 

"kits pedagógicos" (manteles, señalética, charlas) en las cafeterías de Bienestar 

Universitario, centros del SENA o departamentos de nutrición escolar. 

• Meta estimada: 70% de las instituciones aliadas implementan al menos una jornada vivencial 

o sección digital en el primer año. 

3. Indicador de apropiación del conocimiento (Eficacia del aprendizaje) 
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Mide si el consumidor final realmente comprendió los beneficios funcionales de los frutos después 

de participar en los talleres o interactuar con el material digital. 

• Indicador: Ratio de asociación funcional post-experiencia. 

• Fórmula: (Consumidores que identifican correctamente el beneficio principal del fruto tras 

el taller / Total de consumidores encuestados post-taller). 

• Cómo medirlo: encuestas rápidas (tipo quiz digital o física) al finalizar las pruebas de sabor o 

webinars. Se busca que el usuario asocie, por ejemplo, camu camu con "Vitamina 

C/Recuperación" o Asaí con "Antocianinas/Energía". 

• Meta estimada: 80% de los participantes demuestran una comprensión clara de la jerarquía 

de valor de los SuperFrutos. 

 

4.3.3. Recursos 

Para que una organización o empresa logre implementar el "programa de educación al consumidor" 

de forma integral, debe asignar recursos que permitan la creación de materiales de alta calidad y la 

ejecución logística de experiencias presenciales. 

• Talento humano y consultoría pedagógica: 

- Diseñador instruccional: experto en pedagogía para adaptar los niveles de lenguaje (escolar 

vs. universitario). 

- Nutricionista y chef técnico (Aliados SENA): para la validación de las "Fichas de Valor" y la 

creación del recetario funcional. 

- Coordinador de relaciones institucionales: encargado de la gestión de convenios con 

universidades y el sector público. 

• Producción de herramientas y activos educativos: 

- Kit de herramientas pedagógicas: diseño e impresión de manteles educativos, juegos de 

mesa ("Gamificación de la Selva") e infografías físicas para puntos de contacto. 

- Academia digital SuperFrutos: desarrollo de la sección web, producción de videos cortos 

(Reels/TikToks educativos) y plataforma para webinars. 

• Logística de experiencias vivenciales: 

- Unidad móvil de degustación: insumos (pulpas ACCC), menaje compostable y logística de 

transporte para talleres en ferias y universidades. 
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- Muestras y kits de inmersión: productos finales y pulpas para entregar a estudiantes y 

asociaciones de consumidores como parte del proceso de aprendizaje. 

• Gestión de alianzas y avales: 

- Certificaciones y avales: costos asociados a la revisión de contenidos por parte de 

asociaciones de profesionales (nutricionistas/médicos) para dar autoridad al programa. 

 

A continuación, se presenta la tabla con los recursos y el rango de presupuesto estimado por 

empresa para la ejecución anual de esta actividad, con valores que oscilan entre $50 y $88 millones 

de pesos por empresa. 

Tabla 6 - Recursos requerido actividad - Programa de educación al consumidor 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

Consultoría pedagógica, diseño 
curricular y validación técnica. 

$ 12.000.000 $ 15.000.000 $ 18.000.000 Crítica 

Capital 
creativo 

Diseño de kits escolares, recetarios y 
producción de videos educativos. 

$ 15.000.000 $ 20.000.000 $ 25.000.000 Alta 

Logística 
vivencial 

Insumos para talleres, pruebas de 
sabor y jornadas de campo (SENA). 

$ 18.000.000 $ 26.500.000 $ 35.000.000 Alta 

Infraestructura 
digital 

Desarrollo de la sección "Academia" 
en web y plataforma de webinars. 

$ 5.000.000 $ 7.500.000 $ 10.000.000 Media 

Subtotal  $ 50.000.000 $ 69.000.000 $ 88.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 

 

4. Pilar 2: Calidad e innovación 

Este pilar tiene como objetivo asegurar que los frutos del bosque (asaí, camu camu, copoazú y 

corozo) cumplan con los estándares técnicos y requisitos regulatorios necesarios para sustentar 

afirmaciones nutricionales competitivas. La estandarización de la calidad no solo garantiza la 

seguridad alimentaria, sino que permite que las empresas transformadoras utilicen descriptores de 

alto valor (claims) con total seguridad jurídica, diferenciándose de la competencia informal y 

posicionando a Colombia como un proveedor de bioproductos de alta precisión técnica. 

Las actividades estratégicas de este pilar, con sus hitos, acciones, responsables y recursos se detallan 

a continuación. 
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5.1.  Protocolos de estandarización para afirmaciones nutricionales 

Esta actividad se enfoca en implementar controles técnicos en la cadena de suministro y 

transformación para asegurar que los bioproductos derivados de los frutos del bosque alcancen y 

mantengan los umbrales nutricionales exigidos por la Resolución 810 de 2021.  

El éxito de esta actividad radica en minimizar la variabilidad natural del fruto y la degradación 

industrial para garantizar que cada porción entregada al consumidor final contenga efectivamente 

los niveles de vitamina C, antioxidantes o grasas saludables prometidos. 

 

5.1.1 Hitos actividad 1 

Hito 1: Mapeo de densidad nutricional y puntos críticos de degradación 

Alcance: identificar la carga nutricional inicial de la materia prima y cuantificar las pérdidas ocurridas 

durante las fases de postcosecha y procesamiento (calor, oxidación, luz) para establecer los límites 

mínimos que garanticen el beneficio al consumidor. 

Acciones clave: 

• Establecimiento de la línea base nutricional: Realizar análisis bromatológicos y de 

compuestos bioactivos (ej. antocianinas en Asaí/Corozo, Vitamina C en Camu Camu) en el 

momento de la recepción de la fruta fresca. 

• Identificación de puntos críticos de control nutricional (PCCN): Evaluar el impacto de 

variables como la temperatura de escaldado, tiempos de despulpado y exposición al oxígeno 

en la estabilidad de los nutrientes. 

• Modelado de vida útil nutricional: Determinar en qué punto del almacenamiento el producto 

deja de cumplir con el umbral requerido por la Resolución 810 para mantener su afirmación 

(e.g., cuándo deja de ser "Excelente fuente de..."). 

Recomendaciones: 

• Se recomienda realizar el mapeo en diferentes épocas del año para considerar la variabilidad 

estacional de los frutos silvestres. 

• Utilizar metodologías de análisis rápido en planta para monitorear marcadores de 

degradación (como el cambio de color) antes de enviar a laboratorio externo. 

Responsables principales: 

• Director de I+D (investigación y desarrollo): Lidera el estudio científico de degradación y 

define los límites técnicos del producto. 
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Actores de apoyo: 

• Institutos de investigación (Agrosavia, SINCHI, Humboldt, ICTA): Proveen equipos de alta 

precisión, investigadores de alta trayectoria y conocimiento fitoquímico especializado. 

• Asociaciones de productores: Facilitan muestras de fruta en diferentes estados de madurez 

y tiempos de transporte. 

 

Caso de referencia 

EMBRAPA (Empresa Brasileña de Investigación Agropecuaria). Son pioneros en el mapeo de la 

degradación de antocianinas en el asaí. Sus estudios permitieron identificar que el tiempo entre la 

cosecha y el despulpado es el factor crítico para mantener la capacidad antioxidante, lo que llevó a 

la industria brasileña a estandarizar tiempos de transporte máximos para garantizar productos de 

alta potencia nutricional. 

 

Figura 9. Caso de referencia de mapeo nutricional 

 

Fuente: https://www.embrapa.br/busca-de-publicacoes/-/publicacao/387591/quantificacao-do-teor-de-antocianinas-totais-da-

polpa-de-acai-de-diferentes-populacoes-de-acaizeiro 

 

Hito 2: Estandarización de procesos de transformación 
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Alcance: ajustar los procesos de fabricación bajo Buenas Prácticas de Manufactura (BPM) con un 

enfoque en la conservación de nutrientes, asegurando que cada lote de producto terminado sea 

consistente y cumpla con la promesa nutricional. 

Acciones clave: 

• Diseño de protocolos de procesamiento "nutrient-friendly": Optimizar tecnologías de 

transformación (ej. liofilización vs. secado por aspersión o pasteurización flash) para 

minimizar el daño térmico en frutos sensibles como el camu camu. 

• Implementación de controles de cadena de frío estricta: Estandarizar las temperaturas de 

congelación y almacenamiento para detener la degradación enzimática de los omegas en el 

asaí y el copoazú. 

Recomendaciones: 

• Capacitar al personal operativo específicamente en la importancia de la velocidad de 

proceso para la preservación de vitaminas. 

• Implementar un sistema de trazabilidad digital que asocie cada lote de producción con su 

curva de temperatura de procesamiento. 

Responsables principales: 

• Director de calidad: Asegura que los protocolos de BPM se cumplan y que la consistencia del 

lote sea garantizada mediante controles en línea. 

Actores de apoyo: 

• INVIMA: Brinda asistencia técnica en el cumplimiento de requisitos sanitarios y de inocuidad. 

• Proveedores de tecnología de alimentos: Asesoran en la optimización de maquinaria para 

procesamiento de frutos amazónicos y caribeños. 

 

Caso de referencia 

Sambazon (EE. UU. / Brasil). Esta empresa logró dominar el mercado global de asaí mediante la 

implementación de un proceso de "Flash Pasteurization". Este sistema calienta la pulpa por pocos 

segundos y la enfría inmediatamente, logrando eliminar patógenos, pero conservando el 99% de las 

antocianinas y omegas, lo que les permite vender bajo la promesa de "antioxidantes reales y 

estables". 
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Figura 10. Referente de procesos de transformación y empaque 

 

 

Fuentes: https://www.sambazon.ae/blogs/nutrition/sambazon-acai-pasteurized-and-packed-with-benefits  

 

Hito 3: Dosier de evidencia y validación de laboratorio 

Alcance: consolidar las pruebas de laboratorio certificadas y los sustentos técnicos que sirven de 

"escudo" legal y técnico ante inspecciones del INVIMA, auditorías de clientes B2B o reclamaciones 

de consumidores. 

Acciones clave: 
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• Ejecución de análisis en laboratorios acreditados: contratar laboratorios con acreditación 

ONAC para certificar las tablas nutricionales finales bajo los métodos oficiales requeridos en 

Colombia. 

• Compilación del dosier de afirmaciones (claims): crear un documento técnico que relacione 

la tabla nutricional del producto con los artículos específicos de la Resolución 810 de 2021 

que autorizan el uso de descriptores. 

• Diseño de fichas técnicas de soporte para B2B: generar documentos comerciales-técnicos 

que demuestren a la industria (cosmética o alimentos funcionales) la estabilidad y 

concentración de los activos del fruto. 

• Para los dosieres, se debe realizar investigación aplicada para caracterizar a profundidad los 

perfiles nutricionales y bioactivos de los frutos del bosque colombianos, iniciando con ACCC. 

Esta evidencia es indispensable para construir el dosier técnico de un producto alimenticio, 

el cual, es el conjunto de documentos técnicos exigidos por INVIMA para demostrar que el 

producto cumple requisitos sanitarios, de composición, proceso, calidad y etiquetado antes 

de su comercialización. 

En caso de que se trate de un alimento funcional o nutracéutico, la estructura de la información 

técnica debe combinar los requisitos regulatorios definidos por el INVIMA con información científica 

y tecnológica para que de respaldo a los beneficios funcionales del producto (Granato, D., et al., 

20206F

7; PROMPERÚ et al.,20167F

8). 

El dosier técnico debe tener la siguiente estructura técnica alineada con los requisitos regulatorios 8F

9 

en Colombia: 

Tabla 7. Estructura y etapas para construcción del dosier técnico 

Componente del Dosier Detalles y Requisitos Técnicos 

Investigación de Base 

Realización de investigación aplicada para caracterizar a profundidad los perfiles 
nutricionales y bioactivos de los frutos (asaí, camu camu, copoazú y corozo). Esta 
evidencia es indispensable para demostrar ante el INVIMA el cumplimiento de 
requisitos sanitarios, de composición, proceso y calidad.  

Estructura Técnica 
Funcional 

Para alimentos funcionales o nutracéuticos, se debe combinar la normativa del 
INVIMA con respaldo científico y tecnológico de los beneficios funcionales reportados.  

 

 

7 https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/31905019/  
8 https://sinia.minam.gob.pe/sites/default/files/archivos/public/docs/Guia-para-la-elaboracion-de-un-dossier-novel-food-aceite-
sacha-inchi.pdf  
9 Decreto 3075 de 1997 (condiciones sanitarias para fabricación de alimentos); Resolución 2674 de 2013 (requisitos sanitarios para 
alimentos); Normativa sanitaria complementaria de alimentos publicada por el INVIMA.  
https://www.vue.gov.co/tramites-y-consultas/registro-certificacion-productos-invima  

https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/31905019/
https://sinia.minam.gob.pe/sites/default/files/archivos/public/docs/Guia-para-la-elaboracion-de-un-dossier-novel-food-aceite-sacha-inchi.pdf
https://sinia.minam.gob.pe/sites/default/files/archivos/public/docs/Guia-para-la-elaboracion-de-un-dossier-novel-food-aceite-sacha-inchi.pdf
https://www.vue.gov.co/tramites-y-consultas/registro-certificacion-productos-invima
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Componente del Dosier Detalles y Requisitos Técnicos 

Información General del 
Producto 

Nombre del producto, categoría del alimento, tipo de alimento funcional o 
nutracéutico y tipo de trámite sanitario (registro, permiso o notificación). Incluye 
marca comercial, fabricante/titular, lugar de fabricación, público objetivo y estado de 
desarrollo tecnológico (TRL).  

Justificación Científica 
Descripción del problema nutricional o de salud abordado. Debe incluir contexto 
epidemiológico, necesidad nutricional identificada, beneficios potenciales del 
ingrediente funcional y revisión bibliográfica científica.  

Descripción del Producto 
Descripción del alimento (características sensoriales), uso previsto, forma de 
consumo, presentaciones comerciales, porción recomendada y vida útil estimada.  

Formulación del 
Producto 

Lista completa de ingredientes y porcentajes, identificando ingredientes activos o 
funcionales y aditivos. Incluye origen de materias primas, especificaciones técnicas, 
certificaciones y justificación tecnológica de aditivos según estándares nacionales y el 
Codex Alimentarius.  

Componentes Bioactivos 
(Clave para nutracéuticos) Identificación del compuesto bioactivo principal, 
concentración en el producto, mecanismo de acción, biodisponibilidad y dosis 
funcional efectiva reportada en literatura.  

Proceso de Fabricación 
Diagrama de flujo detallado, descripción de cada etapa, condiciones de operación, 
tecnologías aplicadas y puntos de control crítico (PCC).  

Especificaciones de 
Materias Primas 

Identificación plena, especificaciones fisicoquímicas y microbiológicas, y certificados 
de calidad de proveedores.  

Especificaciones de 
Producto Terminado 

Parámetros organolépticos, análisis fisicoquímicos (humedad, pH, Aw, sólidos 
solubles, compuestos activos) y análisis microbiológicos de inocuidad (Salmonella, E. 
coli, aerobios, mohos y levaduras).  

Información Nutricional 
Tabla nutricional que cumpla con la normativa colombiana de etiquetado, 
especificando tamaño de porción, energía, macronutrientes y micronutrientes.  

Evidencia de Beneficio 
Funcional 

Respaldo mediante estudios in vitro, in vivo, ensayos clínicos, metaanálisis o 
revisiones sistemáticas de literatura científica.  

Estudio de Vida Útil 
Metodología del estudio, condiciones de almacenamiento y resultados de estabilidad 
(fisicoquímica, microbiológica y del compuesto activo) para determinar la vida útil 
estimada.  

Empaque y Material de 
Envase 

Cumplimiento con reglamentos técnicos para materiales en contacto con alimentos, 
tipo de envase, propiedades de barrera y compatibilidad con el alimento.  

Etiqueta del Producto 
Nombre, ingredientes, tabla nutricional, porción, advertencias, lote, vencimiento, 
instrucciones de almacenamiento, info del fabricante y claims funcionales permitidos.  

Evaluación Regulatoria 
Análisis de cumplimiento con la Resolución 2674 de 2013, normativa de etiquetado 
nutricional, aditivos permitidos y requisitos para registro sanitario.  

Propiedad Intelectual 
Información sobre patentes relacionadas, secretos industriales o registros de marca si 
aplica.  

Validación Tecnológica Resultados de pruebas piloto, escalamiento y validación a nivel industrial.  

Mercado Potencial 
Segmentación de consumidores (Fit, Foodie, B2B), tendencias de mercado, análisis de 
competidores y propuesta de valor diferenciada.  

Anexos Técnicos 
Certificados de análisis, artículos científicos de respaldo, fichas técnicas de insumos, 
fotografías del proceso y protocolos experimentales.  

Fuente: Elaboración propia a partir de Resolución 2674 de 2013 de INVIMA 

Recomendaciones: 

• El dosier se debe actualizar anualmente o cada vez que haya un cambio significativo en la 

zona de acopio de la fruta. 
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• Contar con un "resumen ejecutivo de evidencia" de fácil lectura para el área comercial, 

facilitando la venta basada en datos. 

• El dosier debe incluir la caracterización profunda de compuestos como las antocianinas en 

el asaí y el corozo, o la teobromina en el copoazú. 

• Se deben incluir datos sobre procesos de liofilización o molienda que maximicen esta 

biodisponibilidad. 

• El dosier debe seguir estrictamente la guía técnica actualizada de INVIMA 2024 sobre 

requisitos legales para la publicidad de alimentos y bebidas. 

• Se deben diferenciar declaraciones nutricionales y de propiedades saludables, utilizando 

únicamente aquellas aceptadas por la normativa colombiana para evitar sanciones legales. 

• Resolución 2674 de 2013: Este es el manual de cumplimiento obligatorio para garantizar una 

comunicación de los beneficios de los SuperFrutos en el mercado formal. 

• Incluir el certificado de análisis (CoA) por lote para satisfacer al consumidor tipo "Citizen 

Scientist" que busca validación técnica. 

Responsables principales: 

• Especialista en asuntos regulatorios: encargado de la interlocución con entes de control y de 

la veracidad legal de las afirmaciones. 

Actores de apoyo: 

• INVIMA: brinda asistencia técnica en el cumplimiento de requisitos sanitarios y de inocuidad. 

• Laboratorios externos acreditados (ONAC): realizan los análisis fisicoquímicos certificados. 

• Consultores legales en derecho alimentario: validan que la interpretación de la norma 810 

sea correcta para evitar sanciones por publicidad engañosa. 

 

Caso de referencia 

KSM-66 Ashwagandha (Ixoreal Biomed). Empresa que produce un ingrediente (Ashwagandha). Su 

éxito se basa en un dosier técnico botánico con alto rigor científico. Cuentan con un manual técnico 

detallado que incluye la metodología de extracción (sin alcohol), perfiles de HPLC (la "huella digital" 

química) y resúmenes de 24 estudios clínicos. Es un ejemplo de cómo se puede potenciar la 

comunicación de un ingrediente mediante validación científica. 
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Figura 11. Referente de publicación de información técnica y científica 

 

Fuente: https://ksm66ashwagandhaa.com/science.php 

 

5.1.2 Indicadores 

Para medir cómo la actividad estratégica "protocolos de estandarización para afirmaciones 

nutricionales" cumple con el propósito de blindar la veracidad técnica de los SuperFrutos y 

garantizar el cumplimiento de la Resolución 810 de 2021, se han definido los siguientes indicadores 

de gestión y desempeño: 

1. Indicador de estabilidad y retención de activos (Calidad Técnica)  

Mide la efectividad de los procesos de transformación (hito 2) para preservar los nutrientes críticos 

identificados en el mapeo (hito 1). Asegura que el producto mantenga su promesa funcional hasta 

el final de la vida útil. 

• Indicador: Tasa de retención de compuestos bioactivos críticos. 

• Fórmula: (Concentración de nutriente al final de vida útil / Concentración de nutriente en el 

prototipo inicial) x 100. 

• Cómo medirlo: análisis de laboratorio comparativo (muestreo en tiempo cero vs. muestreo 

al final de la vida útil estimada) centrado en activos sensibles (ej. Vitamina C en camu camu 

o antocianinas en corozo). 

• Meta estimada: > 85%. Se considera exitoso si la pérdida por degradación industrial y de 

anaquel no supera el 15%. 
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2. Indicador de conformidad de PCCN (Eficiencia de Proceso)  

Mide el control sobre los Puntos Críticos de Control Nutricional (PCCN) identificados, garantizando 

que cada lote se procese bajo los parámetros que minimizan la oxidación y el daño térmico. 

• Indicador: índice de cumplimiento de parámetros de procesamiento "Nutrient-Friendly". 

• Fórmula: (Lotes producidos dentro de rangos de temperatura y tiempo estándar / Total de 

lotes producidos) x 100. 

• Cómo medirlo: revisión de las bitácoras de producción y registros automáticos de los 

sensores de temperatura y oxígeno en la planta de transformación. 

• Meta estimada: 100%. No se permiten desviaciones en los parámetros críticos que pongan 

en riesgo la declaración nutricional (Claim). 

3. Indicador de robustez del dosier de Evidencia 

Mide la completitud y validez legal de la documentación técnica acumulada en el hito 3, necesaria 

para la comercialización segura y la exportación. 

• Indicador: nivel de madurez del dosier de evidencia por producto. 

• Fórmula: (Requisitos técnicos documentados con soporte de laboratorio / 17 secciones 

estándar del Dosier definidas en el Hito 3) x 100. 

• Cómo medirlo: auditoría interna de cumplimiento regulatorio previa al trámite de Registro 

o Notificación Sanitaria ante el INVIMA. 

• Meta estimada: 100%. Ningún producto debe salir al mercado sin el dosier técnico completo 

y validado por asesores legales. 

 

5.1.3 Recursos 

Para que una organización o empresa logre implementar los "protocolos de estandarización para 

afirmaciones nutricionales" de forma integral, debe asignar recursos que permitan pasar de la 

recolección artesanal a la estandarización científica de clase mundial. 

• Talento humano y consultoría especializada: 

- Director de I+D y científico de alimentos: encargado de liderar el mapeo de degradación y 

los estudios de estabilidad fitoquímica. 

- Especialista en Asuntos Regulatorios: responsable de la estructuración del dosier y la 

interlocución con laboratorios ONAC e INVIMA. 
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- Consultor Legal en Derecho Alimentario: experto en la interpretación de la Resolución 810 y 

2674 para el blindaje contra sanciones por publicidad engañosa. 

• Validación técnica y analítica: 

- Paquete de análisis de laboratorios acreditados (ONAC): presupuesto para análisis 

bromatológicos, microbiológicos, de metales pesados y de estabilidad de compuestos 

activos (ej. ORAC, HPLC para vitaminas). 

- Estudios de vida útil en tiempo real y acelerada: pruebas que simulan las condiciones de 

anaquel para determinar la fecha de vencimiento nutricional. 

• Infraestructura de control y trazabilidad: 

- Sensores y data-loggers de proceso: dispositivos para monitorear temperatura, pH y oxígeno 

en tiempo real durante la transformación. 

- Software de gestión de calidad y documentación: Herramienta para alojar el dosier de 

evidencia de forma digital, permitiendo actualizaciones rápidas y trazabilidad de versiones. 

• Insumos para pilotaje: 

- Muestras de fruta de diferentes temporadas: Compra de materia prima en diferentes picos 

de cosecha para validar la variabilidad estacional en los análisis de laboratorio. 

A continuación, se presenta la tabla con los recursos y el rango de presupuesto estimado por 

empresa para la ejecución anual de esta actividad de estandarización, con valores que oscilan entre 

$52 y $93 millones de pesos por empresa. 

 

Tabla 8. Recursos requeridos - Protocolos de estandarización para afirmaciones nutricionales 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

Expertos en I+D, nutrición y 
consultoría legal regulatoria para el 
Dosier. 

$ 18.000.000 $ 22.000.000 $ 28.000.000 Crítica 

Validación 
técnica 

Análisis en laboratorios ONAC 
(Antioxidantes, Vitaminas, Vida Útil). 

$ 20.000.000 $ 28.500.000 $ 38.000.000 Crítica 

Tecnología de 
control 

Sensores de proceso, data-loggers y 
software de trazabilidad de calidad. 

$ 8.000.000 $ 11.500.000 $ 15.000.000 Alta 

Insumos y 
Logística 

Compra de muestras estacionales y 
logística de envío a laboratorios. 

$ 6.000.000 $ 9.250.000 $ 12.000.000 Media 

Subtotal   $ 52.000.000 $ 71.250.000 $ 93.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 
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5.2.  Desarrollo de portafolio de productos de alto valor nutricional 

Esta actividad se enfoca en generar formatos alimenticios de conveniencia que se inserten en los 

hábitos diarios de los consumidores. Se diseñará y prototipará un portafolio de productos 

terminados o ingredientes de valor agregado que respondan a la demanda de salud funcional. Se 

priorizan tecnologías que protejan la integridad de los nutrientes (liofilización, extracción en frío) y 

formatos que faciliten el consumo (on-the-go), asegurando total coherencia con la narrativa de 

"SuperFrutos". 

 

5.2.1 Hitos actividad 2 

Hito 1: Definición de formatos por segmento de mercado 

Alcance: alinear la arquitectura de producto con la necesidad específica del consumidor para 

maximizar la rotación comercial y la relevancia funcional en cada nicho. 

Acciones clave: 

• Diseño de matriz producto-segmento: Definir formatos específicos según el diagnóstico: 

- Biohackers y Fit & Wellness: Priorizar polvos liofilizados puros (especialmente asaí y 

camu camu) y extractos estandarizados en cápsulas o shots concentrados. El foco es la 

densidad de bioactivos por gramo. 

- Foodie experimental: Desarrollar ingredientes sofisticados como "polvo de cacao 

amazónico" (Copoazú) para repostería técnica, o mezclas de frutos secos con inclusiones 

de corozo liofilizado. 

- B2B / Industrial: Crear "sistemas de ingredientes" (mezclas listas para heladería o 

cosmética) que garanticen estabilidad de color y sabor natural. 

• Selección de "Hero Products" por fruto: identificar el formato estrella para cada especie: e.g., 

camu camu como "potenciador de colágeno" en polvo, o Copoazú como "mantequilla botánica" 

funcional. 

Recomendaciones: 

• Priorizar el "On-the-go": el consumidor moderno valora lo que puede llevar en su maleta. 

Formatos tipo sticks (sobres individuales) o shots líquidos tienen mayor disposición de pago 

que los empaques grandes. 

• Definir cuándo se usa (ej: camu camu en el ayunas, corozo como hidratación pre-workout). 

Responsables principales: 
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• Director/a comercial: define la viabilidad de mercado de los formatos. 

• Líder de I+D: traduce las necesidades del mercado en factibilidad técnica de proceso. 

Actores de apoyo: 

• Analistas de tendencias (observatorio de bioeconomía): proveen datos sobre formatos 

emergentes en mercados globales. 

• Agencias de diseño estratégico: ayudan a visualizar el concepto de portafolio antes del 

prototipado físico. 

 

Caso de referencia 

Sambazon y Navitas (USA / Brasil). Sambazon es el referente mundial porque logró generar un 

portafolio amplio de productos que usan asaí y para diversos segmentos de clientes. Por otra parte, 

Navitas permite que los usuarios seleccionen su portafolio de acuerdo con su necesidad o 

requerimiento. 

Figura 12. Referentes de formatos de productos por segmentos 
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Fuentes: https://www.sambazon.com/collections; 

https://navitasorganics.com/collections/all?srsltid=AfmBOoouzk0QL4rVbrMJCn4uyU5HFLtcujO0SQGFRWZZOchavU8VuoDi 

 

Hito 2: Formulación técnica y protocolos de estabilidad 

Alcance: crear recetas y protocolos de transformación que garanticen que el producto es de 

"etiqueta limpia" (clean label) y que el nutriente principal permanece estable y biodisponible hasta 

el final de su vida útil. 

Acciones clave: 

• Desarrollo de formulaciones "sin sellos": evitar azúcares añadidos, grasas trans y sodio. El 

objetivo es que el perfil nutricional natural de los SuperFrutos sea el único protagonista, 

evitando el healthwashing. 

• Protocolos de estabilidad de nutrientes: realizar pruebas de vida útil acelerada para medir 

la degradación de la vitamina C (Camu Camu) o antocianinas (Corozo/Asaí) bajo diferentes 

condiciones de luz y temperatura. 

• Validación de la biodisponibilidad: coordinar con laboratorios aliados para asegurar que el 

formato (ej. microencapsulado) permita que el cuerpo absorba efectivamente los nutrientes 

prometidos. 

• Ajuste organoléptico técnico: Estandarizar la acidez y textura para asegurar que la intensidad 

del sabor silvestre sea agradable sin necesidad de saborizantes artificiales. 

Recomendaciones: 



 

 

 

63 

• Mantener la simplicidad máxima, bajo los lineamientos regulatorios. Dado que, si la etiqueta 

tiene más de 5 ingredientes y 3 son nombres químicos complejos, se pierde la conexión con 

el arquetipo biohacker.  

• Priorizar tecnologías que aseguren el mantenimiento de los nutrientes. Aunque es más 

costosa, mantiene hasta el 98% de los nutrientes y el color original, factores críticos para los 

segmentos de mercado como fit y foodie. 

Responsables principales: 

• Ingeniero/a de alimentos o tecnólogo/a: Desarrolla la formulación y controla los parámetros 

de proceso. 

• Nutricionista clínico: Valida que la formulación cumpla con la promesa funcional. 

Actores de apoyo: 

• ICTA (Instituto de Ciencia y Tecnología de Alimentos de la Universidad Nacional de 

Colombia): apoya en las pruebas reológicas y de estabilidad avanzada. 

• Maquiladores especializados (co-packers): Proveen la tecnología de liofilización o extrusión 

que la empresa no posea in-house. 

Referencia internacional:  

RXBAR (USA). Cumplen la acción de desarrollo de formulaciones sin aditivos, utilizando únicamente 

alimentos reales para lograr sabor y textura. No añaden azúcares ni rellenos, lo que los posiciona 

automáticamente fuera de los sellos de advertencia y eliminan los riesgos de healthwashing. 

Figura 13. Referente de formulaciòn tècnica 
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Hito 3: diseño de empaque y experiencia de usuario  

Alcance: desarrollar el sistema de empaque que comunique la jerarquía narrativa (Funcionalidad > 

Experiencia sensorial > Origen, comunidad, conservación) y facilite la integración del hábito 

saludable en la vida diaria del consumidor. 

Acciones clave: 

• Diseñar sistemas de dosificación (cucharas medidoras biodegradables, cierres zipper de alta 

barrera) o porciones individuales para evitar la oxidación tras la apertura. 

• Validación de empaques con barrera técnica. Seleccionar materiales de envase que 

bloqueen la luz UV y el intercambio de oxígeno, factores principales en la pérdida de 

capacidad antioxidante. 

• Estética limpia que resalte el "claim" principal (ej: "50x más Vitamina C que la naranja") de 

forma inmediata, usando tipografía moderna y visuales que evoquen ciencia y naturaleza. 

• Integración de capas digitales (QR): Incluir códigos que lleven a: 

1. Recetas de preparación rápida (UX de consumo). 

2. Validación de trazabilidad y origen (soporte del nivel 3 de la narrativa). 

Recomendaciones: 

• Sostenibilidad: El empaque debe ser tan "limpio" como el producto. Priorizar materiales 

mono materiales reciclables o compostables para no entrar en conflicto con el segmento 

consciente. 
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• Visualización de la pureza: El diseño debe alejarse de lo "artesanal tradicional" y acercarse a 

esquemas de "sofisticación" que resalten la funcionalidad del producto. 

Responsables principales: 

• Diseñador/a de empaques: encargado de la estructura física y funcionalidad. 

• Coordinador/a de marketing: asegura que la jerarquía visual esté alineada con la estrategia 

de comunicación. 

Actores de apoyo: 

• Proveedores de empaques sostenibles: suministran materiales de alta barrera amigables con 

el ambiente. 

• Expertos en aspectos GEDSI (equidad de género, discapacidad e inclusión social): Validan 

que la información de las comunidades étnica, mujeres y/o jóvenes en el QR sea respetuosa 

y veraz. 

 

Caso de referencia 

Pacari (Ecuador). Esta empresa se ha caracterizado por su innovación en empaques, empleando 

envoltorios compostables de alta barrera derivados de la celulosa, que protegen los antioxidantes 

del cacao de la luz y el oxígeno, cumpliendo con el criterio de "empaque tan limpio como el 

producto". 

Figura 14. Referente deempaque y experiencia de usuario 
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Fuente: https://chocolatpacari.fr/sobre-pacari/ 

 

5.2.2 Indicadores 

Para medir cómo la actividad cumple con el propósito de sofisticar la oferta y capturar mercados de 

valor agregado, se han definido indicadores específicos de gestión y desempeño. Estos permiten 

evaluar si la innovación técnica (liofilización, formulación) está alineada con las expectativas de 

conveniencia y pureza del mercado actual. 

1. Indicador de eficacia técnica y estabilidad nutricional 

Mide que el proceso de transformación (especialmente la liofilización y extractos) cumpla con el 

objetivo de proteger los activos críticos del fruto durante su vida útil, garantizando que el "Súper 

Fruto" mantenga su promesa funcional hasta el momento del consumo. 

• Indicador: tasa de retención de nutrientes críticos en anaquel. 

• Fórmula: (Miligramos de nutrientes críticos detectados al final de vida útil / Miligramos 

iniciales en el prototipo) x 100. 

• Cómo medirlo: pruebas de laboratorio de estabilidad acelerada (Vitamina C en camu camu, 

antocianinas en corozo/asaí, omegas en copoazú). 

• Meta estimada: 85%. Se considera exitoso si el producto retiene la mayoría de su potencia 

biológica tras el proceso y almacenamiento. 

2. Indicador de aceptabilidad y "market fit"  
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Mide si los nuevos formatos (shots, polvos, snacks liofilizados) responden a los intereses de 

conveniencia de los arquetipos biohacker, sibarita y consciente. 

• Indicador: índice de aceptabilidad de formato y conveniencia. 

• Fórmula: (Prototipos con calificación de intención de compra >4 en escala de 5 / Total de 

prototipos evaluados en paneles sensoriales). 

• Cómo medirlo: paneles de consumidores y grupos focales (Focus Groups) donde se evalúa el 

sabor, la facilidad de uso del empaque y la percepción de valor frente al precio. 

• Meta estimada: 75%. Al menos 3 de cada 4 evaluadores deben percibir el producto como 

una solución lista para su rutina diaria. 

3. Indicador de sofisticación del portafolio 

Mide la transición de la empresa de vender materias primas básicas (pulpas congeladas) a productos 

de alto valor agregado y margen superior. 

• Indicador: Ratio de innovación funcional en la oferta comercial. 

• Fórmula: (SKUs de productos de conveniencia o liofilizados desarrollados / Total de 

referencias del portafolio de la marca) x 100. 

• Cómo medirlo: Auditoría semestral del inventario de productos terminados lanzados al 

mercado o listos para comercialización. 

• Meta estimada: 40%. Se espera que casi la mitad del portafolio esté compuesto por 

productos transformados de alta sofisticación para finales del segundo año. 

 

5.2.3 Recursos 

Para que una organización o empresa logre implementar el "desarrollo de portafolio de productos 

de alto valor nutricional" de forma efectiva, debe asignar recursos que equilibren la ciencia de 

alimentos con el diseño de experiencia de usuario (UX) y la capacidad de transformación 

tecnológica. 

• Talento humano y consultoría técnica: 

- Ingeniero/a de alimentos especializado en bioactivos: Responsable de las curvas de 

liofilización y formulación clean label. 

- Diseñador/a de empaques y UX: Encargado de la funcionalidad física del envase 

(apertura, dosificación, conservación). 



 

 

 

68 

- Nutricionista investigador: Valida la biodisponibilidad y redacta las fichas de valor 

funcional que acompañarán al producto. 

• Infraestructura de prototipado y validación: 

- Planta piloto o maquila especializada (Co-packing): acceso a tecnología de liofilización, 

extrusión o atomización para transformar la fruta fresca en polvos o extractos. 

- Laboratorio de análisis reológico y sensorial: espacio para pruebas de textura, sabor y 

aroma de los prototipos terminados. 

• Capital creativo y digital: 

- Software de diseño y simulación: licencias para el diseño estructural de empaques y 

modelado de tablas nutricionales. 

- Kits de prototipado rápido: materiales para mockups (maquetas) de empaques que 

permitan validar la ergonomía con el consumidor antes de la producción masiva. 

• Validación de mercado: 

- Pruebas de concepto y paneles sensoriales: inversión en sesiones con consumidores de 

los segmentos objetivo para ajustar formulaciones. 

A continuación, se presenta la tabla con los recursos y el rango de presupuesto estimado por 

empresa para la ejecución de esta actividad de desarrollo de productos, con valores que oscilan 

entre $55 y $98 millones de pesos. 

 

Tabla 9. Recursos requeridos - desarrollo de portafolio de productos de alto valor nutricional 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

Ingeniería de alimentos, nutrición 
clínica y asesoría en biodisponibilidad. 

$ 15.000.000 $ 20.000.000 $ 25.000.000 Crítica 

Infraestructura 
y prototipado 

Pruebas de liofilización, estabilidad en 
laboratorio y análisis fisicoquímicos. 

$ 25.000.000 $ 35.000.000 $ 45.000.000 Alta 

Capital 
creativo 

Diseño de identidad de empaque, 
ingeniería de envase y UX de 
consumo. 

$ 10.000.000 $ 15.000.000 $ 18.000.000 Alta 

Validación de 
mercado 

Paneles de consumidores, grupos 
focales y pruebas de "Home Use Test" 
(HUT). 

$ 5.000.000 $ 7.500.000 $ 10.000.000 Media 

Subtotal   $ 55.000.000 $ 77.500.000 $ 98.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 
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5.3.  Fortalecimiento de sistemas de gestión de calidad e inocuidad (SGCI) 

Esta actividad busca que las asociaciones y empresas transformadoras alcancen y mantengan los 

estándares de inocuidad exigidos para acceder a mercados formales. Se espera que las asociaciones 

implementen de BPM (Buenas Prácticas de Manufactura) y, progresivamente, HACCP, teniendo en 

cuenta que la calidad e inocuidad son prerrequisito para el acceso a mercados formales y la 

confianza del consumidor. 

La calidad e inocuidad no son solo requisitos legales, sino el prerrequisito para que la narrativa 

comercial de "SuperFrutos" sea sostenible en el tiempo. Asimismo, esta gestión integra el enfoque 

GEDSI (equidad de género, discapacidad e inclusión social) como un criterio de calidad que 

diferencia la base organizacional ante compradores conscientes. 

 

5.3.1 Hitos actividad 3 

Hito 1: Diagnóstico e implementación de buenas prácticas de manufactura (BPM) 

Alcance: Asegurar que las instalaciones, equipos y personal operativo cumplan con la normativa 

sanitaria vigente (Resolución 2674 de 2013) para obtener o renovar el registro, permiso o 

notificación sanitaria del INVIMA, garantizando la inocuidad física, química y biológica de los 

productos. 

Acciones clave: 

• Auditoría diagnóstica de brechas: realizar una evaluación técnica en planta (infraestructura, 

saneamiento, manejo de residuos) comparada con los requisitos de ley para priorizar 

inversiones. 

• Plan de capacitación técnica operativa: ejecutar ciclos de formación en manipulación 

higiénica, control de alérgenos y trazabilidad para todo el personal. 

• Estandarización de manuales y POES: documentar los Procedimientos Operativos 

Estandarizados de Saneamiento (POES) para asegurar la repetibilidad del producto 

(consistencia en sabor, color y textura en cada lote). 

Recomendaciones: 

• La inocuidad es salud: un producto contaminado anula cualquier atributo de "SuperFruto". 

El registro sanitario vigente es el activo más valioso antes de cualquier campaña de 

mercadeo. 

• Enfoque preventivo: no espere a la visita del INVIMA; implemente sistemas de autocontrol 

que detecten fallas antes de que el producto sea empacado. 
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Responsables principales: 

• Persona responsable de calidad: lidera la implementación documental y el control en planta. 

• Consultor/a técnico en inocuidad: asesora en el cierre de brechas de infraestructura y 

normatividad. 

Actores de apoyo: 

• INVIMA: provee las guías de inspección y realiza la vigilancia oficial. 

• Cámaras de comercio: facilitan programas de formalización empresarial y técnica para 

MIPYMES. 

 

Caso de referencia 

San Basilio Fruits y ColFrost (Colombia). San Basilio se enfoca en la exportación de frutas como la 

gulupa y el aguacate, cuenta con sellos como Rainforest Alliance, GLOGALGAP, mientas que Colfrost 

tiene sellos como Halal de inocuidad. Son ejemplos de empresas que gestionan estos sistemas de 

calidad en diferentes eslabones de su cadena de valor, desde el bosque, hasta el proceso de 

producción. 

 

Tabla 10. Referentes de diagnóstico e implementación de buenas prácticas de manufactura 
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Fuentes: https://www.colfrost.co/proveeduria/ ; https://sanbasiliofruits.com/nosotros  

 

Hito 2: Integración de criterios de sostenibilidad y aspectos GEDSI (igualdad de género, 

discapacidad e inclusión social) en la gestión de calidad 

Alcance: Sistematizar las prácticas de igualdad de género, inclusión social y aprovechamiento 

sostenible y conservación del bosque dentro de los protocolos de gestión, permitiendo que el "Nivel 

3" de la narrativa comercial (origen, conservación, comunidad) sea auditable, veraz y libre de 

socialwashing o greenwashing. 

Acciones clave: 

• Documentar que la extracción del fruto (ej. ascenso a palmas de asaí o recolección de corozo) 

cumple con planes de manejo que no degradan el ecosistema y conservan bosques 

naturales. 

• Trazabilidad y seguimiento de cada uno de los productos 

• Crear indicadores de participación que certifiquen el rol de comunidades étnicas, mujeres, 

jóvenes y personas con discapacidad en la cadena de valor, asegurando la equidad en el 

pago. 

• Vincular cada lote de producto terminado con la asociación o comunidad recolectora 

específica, permitiendo rastrear el impacto social directo. 
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Recomendaciones: 

• Documentar con etapas del proceso, evidencias de participación, toma de decisiones y 

distribución de los recursos financieros. Las empresas B2B nacionales e internacionales 

auditan estos aspectos bajo estándares de comercio justo y registros de trazabilidad. 

• Fortalecer los procesos comunitarios que permitan un crecimiento sostenido y sostenible de 

las organizaciones productoras y en general, de toda la cadena de valor. 

• Usar la información recolectada para alimentar los códigos QR del empaque o mensajes en 

publicidad, permitiendo al consumidor verificar el impacto real y la trazabilidad de los 

procesos de sostenibilidad y criterios de género, inclusión social y discapacidad. 

Responsables principales: 

• Gerencia / Área de responsabilidad social: define las políticas de inclusión y sostenibilidad. 

• Responsable de calidad: integra los registros sociales dentro del sistema de trazabilidad 

técnica. 

• Grupos de mujeres, jóvenes, comunidades étnicas y las personas que lideran estos grupos 

desde las comunidades. 

Actores de apoyo: 

• Organizaciones de cooperación: proveen metodologías y soporte para la medición de 

impacto social y ambiental, bajo modelos de desarrollo comunitario. 

• Líderes comunitarios: responsables de reportar fielmente los datos de recolección en 

territorio. 

 

Caso de referencia 

Cacao Hunters y Crepes & Waffles (Colombia). Ejemplos de empresas que incorporan criterios de 

sostenibilidad a sus Sistemas de gestión de calidad e inocuidad (SGCI) para habilitar una narrativa 

social auditable con evidencias de impacto. Sus modelos de compra incorporan principios de 

sostenibilidad a sus criterios de calidad, bajo esquemas de abastecimiento que generan beneficios 

a todos los actores de las cadenas de valor, desde los ecosistemas, hasta las comunidades 

productoras. 
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Figura 15. Referente de integración de criterios de sostenibilidad 

 

 

Fuente: https://cacaohunters.com/pages/impacto ; https://www.crepesywaffles.com/abastecimiento_regenerativo 

 

Hito 3: Preparación para auditorías de certificación y acceso a mercados 

Alcance: Validar el sistema de gestión de la empresa ante terceros independientes (clientes B2B o 

entes certificadores) para facilitar el cierre de negocios de alto volumen y la entrada a nichos 

especializados. 
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Acciones clave: 

• Simulacros de auditoría de proveedores: Realizar ejercicios de evaluación bajo estándares 

de grandes superficies (retail) o protocolos internacionales (ej. HACCP o GlobalG.A.P.). 

• Consolidación del expediente de trazabilidad: Organizar la evidencia que conecta el bosque 

con el cliente final para responder en menos de 4 horas ante un requerimiento de retiro de 

producto o auditoría de origen. 

• Gestión de sellos de confianza: Tramitar sellos específicos que respalden el proceso, los 

criterios de calidad y sostenibilidad (e. g., sellos de alimentos saludables, sellos de origen o 

certificaciones orgánicas) según la demanda del segmento objetivo. 

Recomendaciones: 

• En el mercado de Biohackers, demostrar que el producto no tiene rellenos (fillers) ni 

químicos es el mayor argumento de venta. 

• Alinear los estándares desde el inicio con normas internacionales (como las de la FDA o la 

UE) para facilitar la internacionalización futura. 

Responsables principales: 

• Director/a de calidad: Coordina la atención de auditorías y la gestión de hallazgos. 

• Gerencia general: Asegura los recursos financieros para los trámites de certificación. 

Actores de apoyo: 

• NSF International / ICONTEC: Entes que realizan auditorías de certificación de tercera parte. 

• ProColombia: Brinda asesoría en el cumplimiento de estándares internacionales para la 

exportación. 

 

Caso de referencia 

Guayapi (Francia/Amazonía). Es una marca pionera en Europa en la comercialización de frutos del 

Amazonas (como el Warana/Guaraná) bajo los estándares de la certificación FGP y de comercio 

justo (Forest Garden Products), que comunican de forma efectiva al mercado. 
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Fuentes: https://www.guayapi.com/en/our-approach/ 

 

5.3.2 Indicadores 

Para medir cómo la actividad estratégica "fortalecimiento de sistemas de gestión de calidad e 

inocuidad (SGCI)" cumple con el propósito de formalizar la cadena y habilitar el acceso a mercados 

de valor, se definen los siguientes indicadores: 

 

1. Indicador de habilitación sanitaria y cumplimiento normativo  
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Mide la capacidad de la organización para cumplir con los requisitos mínimos de ley que permiten 

la comercialización formal. 

• Indicador: Tasa de conformidad en inspecciones sanitarias. 

• Fórmula: (Puntaje obtenido en acta de inspección INVIMA / Puntaje máximo posible) x 100. 

• Cómo medirlo: Revisión de las actas de inspección vigentes emitidas por la autoridad 

sanitaria. 

• Meta estimada: 100% (Concepto favorable). Es el mínimo para operar en canales B2B. 

 

2. Indicador de trazabilidad e impacto social (GEDSI- igualdad de género, discapacidad e inclusión 

social-)  

Mide la efectividad del sistema para documentar la inclusión y la sostenibilidad, asegurando que el 

mensaje comercial sea auditable. 

• Indicador: Índice de trazabilidad integral (Técnica + Social). 

• Fórmula: (Lotes con documentación completa desde origen hasta despacho / Total de lotes 

producidos) x 100. 

• Cómo medirlo: Auditoría interna de registros de recolección (firmados por comunidades) y 

registros de producción. 

• Meta estimada: 95%. Refleja un control casi total sobre la cadena de suministro. 

3. Indicador de madurez comercial (Acceso a mercados) 

Mide el impacto de la gestión de calidad en la apertura de nuevos canales de venta de alta exigencia. 

• Indicador: Tasa de aprobación en auditorías de clientes corporativos. 

• Fórmula: (Auditorías de clientes aprobadas / Total de auditorías recibidas por empresas 

ancla). 

• Cómo medirlo: Seguimiento a los procesos de codificación en grandes superficies o compras 

industriales. 

• Meta estimada: 80%. Indica que el sistema de gestión es lo suficientemente robusto para 

negociar con grandes compradores. 
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5.3.3 Recursos  

Para que una organización o empresa logre implementar los "fortalecimiento de sistemas de gestión 

de calidad e inocuidad (SGCI)", se deben asignar recursos que profesionalicen la operación y 

aseguren el cumplimiento de promesas sociales y técnicas. 

• Talento humano especializado: 

- Técnico/a o Ingeniero/a en alimentos: Dedicado al control de procesos y aseguramiento de 

la inocuidad. 

- Consultor/a GEDSI - igualdad de género, discapacidad e inclusión social- y sostenibilidad: 

Experto externo para la creación de las métricas de inclusión y protocolos de cosecha. 

• Infraestructura y adecuaciones: 

- Mejoras físicas en planta: inversión en pisos epóxicos, zonas de lavado, señalética y equipos 

de protección personal (EPP). 

- Laboratorio básico de control: equipos de medición (termómetros, refractómetros, pH-

metros) calibrados. 

• Tecnología y software: 

- Sistema de trazabilidad digital: herramienta para el registro de datos desde el bosque hasta 

la entrega final, evitando el error humano en bitácoras manuales. 

• Inversión en validación externa: 

- Análisis de laboratorio: presupuesto para pruebas microbiológicas de liberación de lote y 

análisis de contaminantes. 

- Costos de certificación: pago de honorarios a entes certificadores y trámites de sellos de 

calidad. 

A continuación, se presenta la tabla con los recursos y el rango de presupuesto estimado por 

empresa para la ejecución anual de esta actividad, con valores que oscilan entre $54 y $89 millones 

de pesos por empresa. 

Tabla 11. Recursos requeridos – Fortalecimiento de sistemas de gestión de calidad e inocuidad (SGCI) 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Talento 
humano 

Técnico de calidad interno y 
consultoría experta en 
GEDSI/Inclusión. 

$ 16.000.000 $ 20.000.000 $ 25.000.000 Crítica 

Infraestructura 
Adecuaciones físicas de planta (BPM) 
y dotación de inocuidad. 

$ 18.000.000 $ 25.000.000 $ 30.000.000 Crítica 
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Validación 
técnica 

Análisis de laboratorio, auditorías de 
certificación y sellos. 

$ 15.000.000 $ 20.000.000 $ 25.000.000 Alta 

Tecnología 
Software de trazabilidad y 
herramientas de registro digital. 

$ 5.000.000 $ 7.500.000 $ 9.000.000 Media 

Subtotal Detalle del recurso $ 54.000.000 $ 72.500.000 $ 89.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 

5. Pilar 3: Coordinación y Sostenibilidad 

Responde directamente a la fragmentación sectorial y la ausencia de liderazgo dada por la no 

existencia de un actor gremial que represente a los frutos del bosque y a la bioeconomía en general 

en Colombia (Hallazgo 4). La falta de una voz unificada impide la estandarización, la gestión de las 

narrativas comerciales y la superación de barreras regulatorias. Este pilar es un soporte 

complementario para la implementación de los otros dos pilares, estableciendo acuerdos que 

permitan coordinar la visión de las cadenas de valor que utilizan frutos del bosque, actualmente 

ACCC (asaí, copoazú, camu camu y corozo), gestionar las complejidades regulatorias identificadas 

en el análisis de barreras e incorporar de manera transversal un enfoque que promueva la igualdad 

de género y la inclusión social dentro de estas cadenas productivas. 

Las actividades estratégicas de este pilar, con sus hitos, acciones, responsables y recursos se detallan 

a continuación. 

6.1.  Consolidación de acuerdos entre actores de la cadena 

En esta actividad se busca formalizar acuerdos de colaboración entre empresas transformadoras, 

asociaciones de productores, instituciones públicas y academia para asegurar la coherencia en la 

narrativa de posicionamiento y la superación de cuellos de botella operativos y comerciales. 

 

6.1.1 Hitos actividad 1 

Hito 1: Formalización de la instancia de articulación para el posicionamiento 

Alcance: Establecer una estructura de gobernanza mínima que coordine los mensajes comerciales 

y la visión estratégica de los frutos del bosque en el mercado nacional e internacional. Aunque 

existen diversas instancias de encuentro y coordinación en el país, esta actividad busca que alguna 

de estas instancias o una nueva, se enfoque en el posicionamiento comercial de los frutos del 

bosque. 

Acciones clave:  

• Definir los términos de referencia para acuerdos voluntarios entre empresas 

transformadoras, asociaciones de productores, academia e instituciones públicas, que 
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orienten el uso coherente de la jerarquía narrativa (Nutrición y salud > Sabor y experiencia 

> Origen, género, inclusión social y conservación). 

• Alinear las acciones con la Instancia Nacional de Gobernanza de la Cadena de Ingredientes 

Naturales y sus hubs territoriales (Bogotá, Cali y Medellín), con el fin de articular esfuerzos y 

evitar duplicidades entre iniciativas públicas y privadas. 

• Mapear y convocar a los actores clave de la cadena, incluyendo empresas transformadoras, 

líderes de asociaciones de productores, academia e instituciones públicas, para definir roles, 

responsabilidades y niveles de participación dentro de la alianza. 

• Formalizar acuerdos de colaboración entre los actores participantes, que respalden el uso 

coherente de la narrativa de “SuperFrutos” y promuevan acciones conjuntas de 

posicionamiento y promoción. 

• Establecer mecanismos de gobernanza inclusiva, que garanticen la participación efectiva de 

mujeres, jóvenes, comunidades étnicas y personas con discapacidad en los espacios de 

decisión de la instancia. 

• Designar una secretaría técnica operativa, responsable de dinamizar la agenda de trabajo, 

convocar reuniones, facilitar la coordinación entre actores y hacer seguimiento a los 

compromisos establecidos. 

Recomendaciones: 

• Mantener la neutralidad institucional para evitar que la instancia sea percibida como el brazo 

comercial de una sola empresa. 

• Encontrar puntos de encuentro que faciliten el trabajo colaborativo y la disposición de 

recursos por parte de los actores del mercado que participen en la instancia. 

• Se debe asegurar que la comunicación sea bidireccional entre el territorio (productores) y el 

mercado (empresas) para evitar desalineaciones en la promesa de valor. 

Responsables principales: 

• Gerentes de sostenibilidad/comerciales: Encargados de la toma de decisiones y el 

compromiso de recursos de las empresas transformadoras. 

• Líderes de asociaciones territoriales: Representan los intereses de la base productora y 

aseguran la trazabilidad de los acuerdos sociales. 

Actores de apoyo: Cámaras de Comercio locales, Hubs de Bioeconomía de la ANDI y entes 

territoriales. 
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Caso de referencia 

Instancia Nacional de Gobernanza de Ingredientes Naturales (Colombia). Este modelo busca unificar 

a los actores de bioeconomía para coordinar agendas técnicas y comerciales, sirviendo como el 

paraguas institucional donde se deben insertar los acuerdos de los frutos del bosque. 

Figura 16 - Referente de articulación de actores de la bioeconomía 

 

https://colombiamascompetitiva.com/project/plan-de-accion-para-el-cierre-de-brechas-de-competitividad-de-la-cadena-de-valor-

de-ingredientes-naturales/ 

 

 

Hito 2: Gestión de la agenda de asuntos regulatorios 

Alcance: Gestionar de forma colectiva ante el INVIMA y otras autoridades los desafíos relacionados 

con el etiquetado, las afirmaciones de salud y la interpretación de la normativa para ingredientes 

de la biodiversidad. Esta actividad complementa las actividades e hitos relacionados en el pilar de 

"calidad e innovación" de la estrategia, porque en las secciones anteriores se hace alusión al 

esfuerzo individual de las empresas por gestionar su calidad, mientras que en esta sección se enfoca 

el esfuerzo colaborativo para movilizar y acelerar la agenda regulatoria en el país, de tal manera que 

se pueda emplear una narrativa comercial que conecte con las necesidades del mercado. 
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Acciones clave:  

• Articular un grupo de trabajo permanente integrado por las áreas de calidad de las empresas 

transformadoras y expertos en regulación de bioproductos para unificar criterios frente a la 

autoridad sanitaria 

• Recopilar y organizar estudios de caracterización nutricional y de compuestos bioactivos 

(como antocianinas, vitamina C y omegas) para sustentar técnicamente las propiedades de 

los frutos ACCC ante el INVIMA. 

• Establecer lineamientos claros que permitan usar la narrativa comercial de "SuperFrutos" en 

canales digitales y marketing, asegurando que los actores del mercado que empleen este 

concepto cumplan estrictamente con la Resolución 810 de 2021. 

• Solicitar de manera formal y colectiva espacios de capacitación y mesas de trabajo con la 

entidad para clarificar la interpretación de normas sobre alimentos funcionales y 

bioproductos derivados de la biodiversidad. 

• Implementar un protocolo de revisión de los mensajes de salud y sostenibilidad para 

asegurar que toda afirmación (nutricional, ambiental o social) tenga un soporte técnico 

verificable y no induzca al error al consumidor. 

Recomendaciones: 

• Revisar antes de la publicación, las tablas nutricionales contra la Resolución 810 de 2021; si 

un fruto es efectivamente "Excelente fuente de...", ese debe ser el eje comunicativo. 

• Prohibido prometer "curas" o usar el término "superalimento" en el etiquetado legal o 

publicidad, ya que esto genera sanciones y afecta la credibilidad del sector. 

• No prometer sabores "insuperables" o "exóticos" sin fundamento; es preferible usar 

términos objetivos como "notas florales" o "textura cremosa" basados en fichas técnicas. 

• Diseñar las afirmaciones, validar su veracidad legal, probarlo en el mercado y ajustar según 

la retroalimentación técnica y del consumidor. 

Responsables principales: 

• Áreas de calidad y asuntos regulatorios: Son los encargados de asegurar que el beneficio 

funcional declarado en los productos tenga soporte en estudios de laboratorio y cumpla la 

ley. 

• Líder de vinculación y transferencia científica: Consultor o profesional responsable de 

traducir la evidencia de institutos de investigación al lenguaje comercial y técnico requerido 

para los dosieres. 
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Actores de apoyo: 

• INVIMA: Brinda asistencia técnica y capacitación para el uso adecuado de estrategias de 

comunicación y cumplimiento de normas sanitarias. 

• Superintendencia de Industria y Comercio (SIC): Pueden apoyar el proceso de verificación, 

aclaración y capacitación en materia de propiedad intelectual a los actores del mercado. 

• Institutos de investigación (SINCHI, Humboldt, IIAP, ICTA): Proveedores de la evidencia 

científica y estudios sobre las propiedades bioactivas que sustentan la narrativa de valor. 

• Laboratorios acreditados: Encargadas de realizar los análisis fisicoquímicos por lote para 

certificar la densidad de nutrientes declarada. 

 

Caso de referencia 

Global Prebiotic Association (GPA). Es una asociación de empresas que, a pesar de competir 

entre sí, se unieron para estandarizar la comunicación científica de los prebióticos y gestionar 

ante las autoridades regulatorias globales el reconocimiento de sus beneficios para la salud, 

logrando un crecimiento del mercado a través de la claridad técnica. 

 

Figura 17 - Referente de unión empresarial para asuntos conjuntos 

 

https://prebioticassociation.org/about-gpa/ 
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6.1.2 Indicadores 

Para medir cómo la actividad cumple con el propósito de unificar al sector y superar las barreras 

normativas, se han definido indicadores específicos de gestión y desempeño. Estos indicadores 

permiten evaluar si la estructura de gobernanza es legítima, inclusiva y capaz de generar resultados 

tangibles ante las autoridades regulatorias. 

1. Indicador de legitimidad y consenso de la gobernanza  

Mide el nivel de compromiso formal de los actores clave para adoptar la jerarquía de comunicación 

y actuar bajo una voz unificada en el mercado. 

• Indicador: Tasa de formalización de la instancia de articulación. 

• Fórmula: (Acuerdos de colaboración firmados) / (Actores clave mapeados en la cadena) 

• Cómo medirlo: Registro de actas de constitución, convenios suscritos y listado de 

empresas/asociaciones que han ratificado los términos de referencia de la alianza. 

• Meta estimada: 80%. Se espera que la gran mayoría de las empresas transformadoras y 

asociaciones líderes se adhieran a la instancia en el primer año. 

2. Indicador de representatividad e inclusión (GEDSI - igualdad de género, discapacidad e 

inclusión social-)  

Mide la efectividad del pilar transversal para asegurar que las decisiones de la instancia no solo sean 

comerciales, sino que integren la diversidad del territorio. 

• Indicador: Índice de participación inclusiva en la toma de decisiones. 

• Fórmula: Espacios de decisión con representación activa de mujeres, jóvenes y/o 

comunidades técnicas / Total de sesiones de la instancia de articulación 

• Cómo medirlo: Listas de asistencia y actas de reuniones donde se verifique la participación 

y voto de mujeres, jóvenes, comunidades étnicas y personas con discapacidad. 

• Meta estimada: 100%. La gobernanza debe ser inclusiva por diseño desde su sesión 

inaugural. 

3. Indicador de eficiencia en la agenda regulatoria colectiva  

Mide la capacidad de la instancia para transformar la evidencia científica en resultados normativos 

concretos ante el INVIMA. 

• Indicador: Tasa de éxito en gestiones regulatorias conjuntas. 

• Fórmula: Dosieres técnicos con respuesta favorable o conceptos aclarados / Total de 

consultas y trámites colectivos radicados 
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• Cómo medirlo: Seguimiento al cronograma del comité técnico-legal y archivo de respuestas 

oficiales de las autoridades sanitarias sobre etiquetas y afirmaciones. 

• Meta estimada: 70%. Al menos siete de cada diez gestiones deben resultar en una mayor 

claridad o permiso para el uso de narrativas funcionales. 

 

6.1.3 Recursos  

Para que una organización o empresa logre implementar la consolidación de acuerdos entre actores 

de la cadena y la agenda regulatoria de forma efectiva, debe asignar recursos que equilibren la 

gestión política con el rigor técnico-legal. 

• Talento humano y consultoría de coordinación: 

- Secretaría técnica operativa: Profesional encargado de la mediación entre actores, 

convocatoria y seguimiento de compromisos. 

- Asesor legal regulatorio: Experto en derecho sanitario y Resolución 810 de 2021 para 

la defensa de los dosieres ante el INVIMA. 

- Consultor/a GEDSI - igualdad de género, discapacidad e inclusión social-: Especialista 

en asegurar la aplicación de protocolos de inclusión en los acuerdos de gobernanza. 

• Producción de herramientas y soporte técnico: 

- Plataforma de gestión colaborativa: Herramienta digital para centralizar los estudios 

de caracterización, actas y documentos de la alianza. 

- Compendio de evidencia científica: Contratación de la sistematización de estudios 

existentes (SINCHI/Humboldt) para la creación de los dosieres técnicos de los frutos 

ACCC. 

• Logística de gobernanza y validación: 

- Mesas de concertación territorial: Gastos de desplazamiento y logística para sesionar 

en regiones clave (Amazonas, Caribe) y asegurar la bidireccionalidad de la 

comunicación. 

- Encuentros con autoridades: Organización de mesas técnicas presenciales con 

delegados del INVIMA y ministerios. 

• Gestión técnica de laboratorio: 

- Validación cruzada de afirmaciones: Pruebas de laboratorio acreditado para unificar 

los perfiles nutricionales que servirán de base para la defensa regulatoria colectiva. 
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A continuación, se presenta la tabla con los recursos y el rango de presupuesto estimado por 

empresa para la ejecución anual de esta actividad, con valores que oscilan entre $70 y $107 millones 

de pesos. 

Tabla 12 - Recursos requeridos - Consolidación de acuerdos entre actores de la cadena 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

Asesoría legal, experta en regulación 
sanitaria y defensa de dosieres.  

$ 25.000.000 $ 30.000.000 $ 35.000.000 Crítica 

Capital 
relacional 

Secretaría técnica, gestión de 
alianzas y consultoría GEDSI.  

$ 20.000.000 $ 25.000.000 $ 30.000.000 Alta 

Gestión 
técnica 

Pruebas de laboratorio y 
sistematización de evidencia 
científica.  

$ 15.000.000 $ 22.500.000 $ 30.000.000 Alta 

Logística de 
articulación 

Encuentros presenciales, mesas 
técnicas y viáticos territoriales.  

$ 10.000.000 $ 11.000.000 $ 12.000.000 Media 

Subtotal   $ 70.000.000 $ 88.500.000 $ 107.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 

 

6.2.  Implementación de la estrategia proactiva de asuntos regulatorios 

Esta actividad se enfoca en la gestión técnica y jurídica ante las autoridades sanitarias (INVIMA) para 

facilitar el reconocimiento de beneficios nutricionales y funcionales de los frutos del bosque. El 

objetivo es pasar de una actitud reactiva a una proactiva, defendiendo la viabilidad de las narrativas 

comerciales basadas en evidencia científica robusta. 

 

6.2.1 Hitos actividad 2 

Hito 1: Estructuración del comité técnico-regulatorio sectorial 

Alcance: Conformar una mesa de trabajo permanente integrada por expertos legales y técnicos de 

las empresas participantes y centros de investigación para unificar la defensa de los bioproductos 

ante el INVIMA, en el caso de Colombia. 
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Acciones clave: 

• Establecer un mecanismo financiero compartido para contratar firmas de abogados 

especialistas en derecho alimentario y gestión de registros, reduciendo costos individuales 

para las empresas y asociaciones. 

• Definir una agenda técnica clara que priorice tres frentes: la defensa del término comercial 

"Súper", la validación de nuevos claims de salud y la revisión de interpretaciones de la 

Resolución 810 de 2021. 

• Diseñar un flujo de trabajo para que los dosieres científicos (generados en el Pilar 2) se 

traduzcan en argumentos jurídicos que la Sala Especializada de Alimentos y Bebidas (SEAB) 

pueda validar. 

• Establecer frecuencias de reunión, métodos de votación y criterios de confidencialidad para 

que el comité sea un espacio seguro de colaboración entre competidores. 

• Unificar los formatos de presentación de los frutos ACCC (asaí, camu camu, copoazú y 

corozo) para que las solicitudes de registro sanitario o modificación de etiquetas ante el 

INVIMA sean coherentes entre todas las empresas de la alianza. 

Recomendaciones: 

• No desarrollar todos los frentes al mismo tiempo: Es más estratégico ganar primero un 

precedente sobre un fruto específico (e. g., vitamina C en camu camu) que intentar gestionar 

cambios en toda la regulación de una vez. 

• El comité o grupo debe presentarse ante el INVIMA, en el caso de Colombia, no como un 

grupo de presión, sino como un aliado técnico que aporta ciencia de la biodiversidad para 

mejorar la nutrición nacional. 

• El comité debe ser el primer crítico de sus gestiones o propuestas desarrolladas por sus 

integrantes; si un producto no tiene soporte científico, no debe permitirse que use la 

narrativa colectiva para evitar sanciones que afecten a todo el sector o cadena de valor. 

Responsables principales: 

• Directores de calidad y asuntos regulatorios: Son los responsables directos de validar que el 

beneficio funcional declarado tenga soporte técnico real y cumpla la ley. 

• Asesor jurídico externo especializado: Abogado experto en reglamentación sanitaria 

encargado de redactar los recursos legales y defender la posición del sector ante el INVIMA. 

Actores de apoyo: 

• Institutos de investigación (SINCHI, Humboldt, IIAP): Proveen la evidencia técnica y los 

estudios sobre propiedades bioactivas que sustentan la defensa regulatoria. 

• Observatorio Nacional de Bioeconomía (DNP): Aporta datos de tendencias que pueden servir 

como contexto de importancia nacional para las peticiones ante el regulador. 
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Caso de referencia 

Alianza para el Etiquetado Responsable (México): Ante cambios drásticos en la regulación de 

etiquetado en México, varias empresas del sector de ingredientes naturales se unieron para crear 

un comité técnico. En lugar de atacar la norma, presentaron estudios de biodisponibilidad que 

permitieron excepciones técnicas para ciertos compuestos naturales, logrando que sus productos 

no fueran estigmatizados injustamente por falta de claridad en la ley. 

 

Figura 18. Referente de comité técnico regulatorio 

 

Fuente: https://alianzasalud.org.mx/quienes-somos/ 

 

 

Hito 2: Gestión y defensa técnica ante la sala especializada de alimentos y bebidas 

Alcance: Radicar y dar seguimiento a consultas y peticiones ante el INVIMA para la validación de 

mensajes y declaraciones nutricionales específicas para los frutos del bosque. Se busca asegurar que 

los beneficios funcionales identificados en el diagnóstico (como el contenido de antioxidantes y 

vitaminas) puedan comunicarse legalmente al consumidor final. 



 

 

 

88 

Acciones clave:   

• Consolidar la evidencia de bioactividad y perfiles nutricionales provista por institutos de 

investigación para sustentar solicitudes de declaraciones de propiedades de salud (health 

claims) ante la SEAB. 

• Elaborar y presentar derechos de petición técnicos que busquen claridad sobre el uso de la 

narrativa de "SuperFrutos" en la publicidad, frente a las restricciones de la Resolución 810 

de 2021. 

• Representar los intereses del sector en los espacios de discusión de la SEAB cuando se traten 

temas de ingredientes de la biodiversidad o nuevos bioproductos alimenticios. 

• Monitorear permanentemente las actas publicadas por el INVIMA para identificar 

precedentes regulatorios que permitan ajustar las etiquetas y campañas de forma 

preventiva. 

• Elaborar argumentos legales para defender la veracidad de declaraciones como "excelente 

fuente de vitamina C" o "alto contenido de antioxidantes" basándose en análisis de 

laboratorios acreditados. 

Recomendaciones: 

• Evitar el lenguaje médico ya que no se debe prometer en ninguna instancia que los frutos 

"curan" o "previenen" enfermedades, ya que esto invalida la solicitud ante la SEAB. 

• Rigor en la evidencia toda petición debe estar respaldada por estudios fisicoquímicos por 

lote que certifiquen la densidad de nutrientes declarada. 

• El término "SuperFruto" se debe manejar como una marca o concepto de posicionamiento 

y no como una denominación legal en la tabla nutricional para evitar sanciones. 

• Coherencia con la Res. 810; si un producto tiene sellos de advertencia (ej. alto en azúcar), 

evaluar si el claim nutricional del fruto sigue siendo válido o si se incurre en una 

contradicción legal. 

Responsables principales: 

• Abogado/a especialista en derecho alimentario: Encargado de la redacción jurídica de las 

peticiones, la interpretación de la Resolución 810 y el seguimiento legal a los procesos 

radicados ante el INVIMA. 

• Enlace técnico-científico (Líder de calidad): Profesional responsable de traducir los datos de 

laboratorio a los formatos técnicos requeridos por la SEAB y de validar que la evidencia 

científica sea robusta. 

Actores de apoyo: 

• INVIMA: Brindar la orientación necesaria sobre el uso adecuado de normas sanitarias y 

reglamentos técnicos. 
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• Institutos de investigación (SINCHI, Humboldt, IIAP, ICTA): Proveen los dosieres técnicos y la 

base científica sobre las propiedades bioactivas de los frutos ACCC. 

• Laboratorios acreditados: Realizan los análisis fisicoquímicos necesarios para sustentar las 

tablas nutricionales y las afirmaciones de valor ante el regulador. 

 

Caso de referencia  

Cámara de la Industria de Alimentos (ANDI). La organización ejerce una labor de interlocución 

permanente con el INVIMA, logrando que las preocupaciones de la industria sean escuchadas en el 

diseño de reglamentos técnicos, como ocurrió durante la transición normativa de la Resolución 810 

de 2021 sobre etiquetado nutricional y frontal. 

Figura 19 - Referente de gestión y defensoría técnica  

 

https://www.andi.com.co/Home/Pagina/21-centro-nacional-del-agua-y-la-biodiversida 

 

Hito 3: Monitoreo y actualización ante cambios normativos internacionales 

Alcance: Establecer un sistema de vigilancia técnica y jurídica para anticipar cambios en la 

regulación global, especialmente en el Codex Alimentarius, la FDA (EE. UU.) y la EFSA (Unión 

Europea), que funcionen como precedentes para la normativa colombiana. El objetivo es utilizar la 

vanguardia regulatoria de mercados de alta exigencia para sustentar solicitudes de armonización 

ante el INVIMA, permitiendo que las marcas nacionales utilicen afirmaciones funcionales validadas 

científicamente en el exterior y reduzcan la brecha de competitividad frente a países como Brasil y 

Perú. 
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Acciones: 

• Elaborar informes trimestrales para las asociaciones y empresas aliadas sobre los hitos 

normativos en Brasil (donde el asaí y el copoazú tienen estándares de calidad y protección 

de marca maduros) y Perú (donde el camu camu se ha posicionado como "Rey de la Vitamina 

C" bajo soporte científico estatal). 

• Utilizar las opiniones científicas de la Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria (EFSA) 

sobre biocompuestos (como antocianinas y polifenoles) para construir los dosieres que se 

presentarán ante el INVIMA, buscando el reconocimiento de propiedades saludables en los 

frutos ACCC. 

• Monitorear el estado de aprobación de los frutos amazónicos en el Reglamento (UE) 

2015/2283. Identificar si el copoazú o el corozo requieren evaluaciones de seguridad 

adicionales para evitar rechazos comerciales en fronteras europeas. 

• Informar proactivamente sobre cambios en la normativa internacional de declaraciones de 

salud (como el Acuerdo Científico Significativo - SSA de la FDA) para ajustar las narrativas 

comerciales de exportación antes de que las normas entren en vigor. 

• Evaluar cambios en los estándares de sellos como Fair for Life, B Corp o EU Organic, 

asegurando que los productores locales mantengan los atributos que justifican márgenes 

premium en canales B2B europeos. 

Recomendaciones: 

• Cualquier actualización normativa internacional utilizada para el mercado colombiano debe 

estar respaldada por evidencia técnica de laboratorio, asegurando que el producto final no 

porte sellos de advertencia frontales, lo cual prohibiría legalmente cualquier declaración de 

salud. 

• Es vital distinguir entre la legislación horizontal (higiene y trazabilidad aplicable a todos los 

productos) y la vertical (normas específicas para jugos o chocolates), para asesorar 

correctamente a empresas que transforman copoazú en sustitutos de manteca de cacao. 

• No esperar a la publicación oficial de una norma; se debe participar u observar las consultas 

públicas de la EFSA o el Codex para anticipar barreras técnicas al comercio. 

 

Responsables principales: 

• Especialista en asuntos regulatorios internacionales: Encargado de la vigilancia y traducción 

técnica de normas extranjeras. 
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• Áreas de calidad y marketing de empresas transformadoras: Responsables de adaptar los 

empaques y narrativas a los nuevos hallazgos. 

Actores de apoyo: 

• Institutos de investigación (SINCHI, Humboldt, ICTA de la Univ. Nacional): Proveedores de 

los datos científicos locales para contrastar con los internacionales. 

• ProColombia: Para la validación de guías prácticas de exportación y requisitos específicos 

por país de destino. 

• Observatorio Nacional de Bioeconomía (DNP): Centralizador de datos de mercado y 

tendencias globales. 

 

Caso de referencia 

IFOAM - Organics International: Lideran la agenda global sobre estándares de calidad y regulación 

para productos orgánicos y de biodiversidad, asegurando que las normas faciliten el comercio sin 

sacrificar la integridad del producto o la sostenibilidad de los ecosistemas donde se recolectan los 

frutos del bosque.  

Figura 20 - Referente en gobernanza de estándares orgánicos 

 

https://www.ifoam.bio/our-work/how/standards-certification/organic-guarantee-system 

6.2.2 Indicadores 

Para medir el progreso de la transición de una gestión regulatoria reactiva a una proactiva, se han 

definido métricas que evalúan la capacidad técnica del comité, la efectividad de la interlocución con 
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el INVIMA o ente regulador y la anticipación a las tendencias globales. Estos indicadores aseguran 

que la evidencia científica se transforme en permisos comerciales reales. 

1. Indicador de efectividad en la defensa técnica (Tasa de éxito INVIMA) 

• Mide la capacidad de la alianza para lograr el reconocimiento oficial de beneficios 

nutricionales o la aprobación de etiquetas bajo la narrativa de "SuperFrutos" sin sanciones 

ni rechazos. 

• Indicador: Tasa de validación de claims y registros. 

• Fórmula: (Solicitudes de claims o registros aprobados por la SEAB / Total de solicitudes 

radicadas por el comité) x 100. 

• Cómo medirlo: Seguimiento a las actas de la Sala Especializada de Alimentos y Bebidas 

(SEAB) del INVIMA y resoluciones de registro sanitario de las empresas del comité. 

• Meta estimada: 75% de éxito en solicitudes de armonización o defensa de etiquetas en el 

primer año. 

2.  Indicador de producción de evidencia científica-jurídica 

Mide la capacidad del comité para traducir la ciencia de los institutos (SINCHI, Humboldt) en 

herramientas legales (dosieres) que faciliten la labor de los abogados. 

• Indicador: Índice de cobertura de dosieres técnicos por fruto. 

• Fórmula: Número de dosieres científico-jurídicos unificados finalizados / Total de frutos 

priorizados (asaí, camu camu, copoazú, corozo). 

• Cómo medirlo: Auditoría interna de la biblioteca técnica del comité. Cada dosier debe incluir 

pruebas de bioactividad y sustento legal frente a la Resolución 810 de 2021. 

• Meta estimada: 100% (4 dosieres completos, uno por cada fruto ACCC). 

3. Indicador de vigilancia y alerta temprana internacional 

Mide la eficiencia en la detección de cambios normativos en mercados globales que impacten las 

exportaciones o sirvan como precedente local. 

• Indicador: Cumplimiento del plan de boletines de inteligencia regulatoria. 

• Fórmula: (Número de boletines internacionales emitidos / Boletines trimestrales 

programados) x 100. 

• Cómo medirlo: Verificación de la recepción y apropiación de los informes por parte de las 

empresas aliadas, enfocados en precedentes de EFSA (Europa) y FDA (EE. UU.). 
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• Meta estimada: 100% de los informes entregados a tiempo, incluyendo al menos una 

recomendación de ajuste preventivo por informe. 

 

6.2.3 Recursos  

La gestión regulatoria de alto nivel requiere una combinación de rigor científico y pericia jurídica. A 

continuación, se detallan los recursos necesarios para sostener esta defensa sectorial durante un 

año. 

• Talento humano y asesoría jurídica especializada: 

- Abogado/a especialista en derecho alimentario: Consultoría externa para la redacción de 

recursos legales y representación ante el INVIMA. 

- Especialista en asuntos internacionales: Profesional encargado del monitoreo de la EFSA, 

FDA y Codex Alimentarius. 

- Coordinador técnico de calidad: Líder interno que unifique los criterios de las empresas 

aliadas. 

• Validación técnica y científica: 

- Análisis fisicoquímicos avanzados: Pruebas de laboratorio acreditado (ISO 17025) para 

certificar contenido de antioxidantes, vitaminas y pureza microbiológica, esenciales para 

sustentar claims ante la SEAB. 

- Compra de normatividad y acceso a bases de datos: Suscripción a servicios de vigilancia 

regulatoria global y adquisición de Normas Técnicas Colombianas (NTC) específicas. 

• Gestión de interlocución e incidencia: 

- Mesa técnica de concertación: Logística para reuniones mensuales del comité y espacios 

de diálogo con delegados del INVIMA o MinCIT. 

- Gestión de expedientes técnicos: Software o plataforma segura para centralizar fichas 

técnicas, actas y antecedentes regulatorios del sector. 

 

Tabla 13 - Recursos requeridos – Implementación de la estrategia proactiva de asuntos regulatorios 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
intelectual 

Asesoría jurídica especializada en 
INVIMA y defensa de claims. 

$ 18.000.000 $ 24.000.000 $ 30.000.000 Crítica 
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Capital técnico 
Análisis de laboratorio acreditado 
para sustento de claims funcionales. 

$ 12.000.000 $ 15.500.000 $ 19.000.000 Crítica 

Inteligencia 
regulatoria 

Monitoreo internacional (EFSA/FDA) 
y traducción técnica. 

$ 7.000.000 $ 9.500.000 $ 12.000.000 Alta 

Infraestructura 
digital 

Repositorio de evidencias y 
suscripciones a bases de datos 
legales. 

$ 3.000.000 $ 4.500.000 $ 6.000.000 Media 

Gestión 
relacional 

Logística para mesas técnicas y 
articulación gremial. 

$ 5.000.000 $ 7.500.000 $ 10.000.000 Alta 

Subtotal  $ 45.000.000 $ 61.000.000 $ 77.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 

 

6.3.  Plataforma colaborativa y comunidad de práctica (CoP) de inteligencia 

de mercados 

Esta actividad consiste en el desarrollo de una plataforma colaborativa de gobernanza basada en 

datos, experiencia y conocimiento. Dado que en Colombia las cadenas de frutos del bosque están 

fragmentadas, la estrategia se centra en la creación de una Comunidad de Práctica (CoP) de 

mercadeo que pueda potenciar el concepto de SuperFrutos. En esta CoP, las empresas 

transformadoras (e. g., alimentos, cosmética, nutracéuticos) comparten datos no sensibles, validan 

"claims" (proclamas) científicos y co-crean repositorios de información para reducir costos de 

entrada y potenciar el mensaje de los "SuperFrutos de Colombia" como una categoría superior ante 

el mercado. El objetivo es pasar de una medición individual a una inteligencia de mercados colectiva 

que permita reaccionar en tiempo real a los intereses de los segmentos de mercado, optimizando 

la inversión en marketing digital y asegurando la veracidad técnica para las empresas que empleen 

el concepto de SuperFrutos. 

 

6.3.1 Hitos actividad 3 

Hito 1: Activación de la CoP "Marketing de SuperFrutos" 

Alcance: Establecer el marco de confianza y los protocolos de colaboración entre empresas 

competidoras-colaboradoras para unificar la narrativa de mercado y compartir hallazgos sobre el 

comportamiento del consumidor. 
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Acciones clave: 

• Identificar 5-8 empresas transformadoras ancla y startups de bioeconomía para liderar el 

intercambio de buenas prácticas de mercadeo. 

• Establecer qué información es compartida (tendencias, precios de referencia de 

ingredientes, estudios de consumidor) y cuál es privada (ventas específicas de cada marca), 

asegurando la neutralidad. 

• Realizar talleres mensuales de "vigilancia comercial" donde se analicen los movimientos de 

la competencia internacional (Brasil/Perú) y se ajusten los mensajes para el mercado 

nacional. 

• Crear un directorio de proveedores y aliados críticos. Un repositorio de expertos 

(nutricionistas, laboratorios, agencias) validados por la comunidad para reducir costos de 

búsqueda y asegurar calidad. 

Recomendaciones: 

• Basar la gobernanza en el modelo de "CoP Light" si los recursos son limitados al inicio, 

priorizando la conexión digital sobre la presencial. 

• Validar que la comunicación interna de la comunidad use el lenguaje de los tres segmentos 

(ej. discutir "densidad nutricional" para segmentos como Fit & Wellness y "trazabilidad ética" 

para el segmento de Consumidor Consciente). 

Responsables principales: 

• Coordinador/a de la CoP (Facilitador externo o líder de una empresa ancla). 

• Directores de Mercadeo de las empresas adheridas. 

Actores de apoyo: 

• Cámaras de Comercio (Bogotá, Putumayo, Caquetá): Espacios de reunión y respaldo 

institucional. 

• Hub de Bioeconomía ANDI: Apoyo en la validación de retos de innovación comercial. 

 

Caso de referencia 

Open Food Network (Global). Es un caso de éxito en la creación de comunidades de práctica para 

sistemas alimentarios. Han logrado que diversos productores y transformadores utilicen una 

infraestructura digital común para compartir datos de mercado y logística, permitiendo que 

pequeñas empresas compitan con grandes cadenas mediante la colaboración y la transparencia de 

datos. 
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Figura 21. Referente de mercados y mercadeo colaborativo 
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Fuente: https://openfoodnetwork.org/software-platform/ 

 

Hito 2: Repositorio digital de evidencias y vigilancia de tendencias 

Alcance: Implementar herramientas tecnológicas compartidas para centralizar la evidencia 

científica y el monitoreo de la conversación digital sobre SuperFrutos, facilitando la creación de 

contenidos veraces. 

Acciones clave: 

• Implementación del Repositorio de Evidencias de SuperFrutos: Una plataforma en la nube 

(tipo Data Marketplace) donde las empresas accedan a los dosieres técnicos del SINCHI o 

Humboldt, facilitando el sustento del Nivel 2.1 de la narrativa (explicación del valor 

funcional). 

• Estrategia de Social Listening Co-financiada: Contratar una sola herramienta avanzada de 

monitoreo (ej. Brandwatch o Meltwater) cuyos reportes de tendencias para los arquetipos 

Biohacker, Sibarita y Consciente se compartan trimestralmente entre los miembros. 

• Dashboard de Indicadores de la Bioeconomía: Integrar datos del Observatorio Nacional de 

Bioeconomía para rastrear el crecimiento de la categoría "Frutos del Bosque" en el 

ecosistema digital colombiano. 

Recomendaciones: 

• El repositorio debe incluir un "banco de claims permitidos" para evitar sanciones o para 

abordar de forma precisa los requerimientos de la regulación, categorizados por fruto (ej. 

claims de Vitamina C para Camu Camu). 
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• Hay que asegurar que el repositorio sea visualmente intuitivo, permitiendo a los equipos de 

diseño descargar kits multimedia (fotos de origen, infografías técnicas) de uso común para 

la categoría transversal. 

Responsables principales: 

• Analista de Datos o Especialista en Inteligencia de Mercados. 

• Áreas de Calidad (para validación de documentos técnicos). 

Actores de apoyo: 

• Institutos de Investigación: Proveedores de la materia prima intelectual (estudios 

bioprospección). 

• Proveedores de Software (SaaS): Plataformas de gestión de datos y monitoreo digital. 

 

Caso de referencia 

Afteriize (Data Marketplace). Este modelo permite que múltiples empresas de un sector valoricen 

sus datos. Aplicado a los SuperFrutos, permite que la CoP no solo consuma datos, sino que genere 

sus propios indicadores de éxito comercial que luego pueden ser usados para atraer inversión hacia 

la cadena de valor nacional. 

Figura 22. Referente de repositorios digitales y colaborativos para análisis de mercados 
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Fuente: https://www.afteriize.com/dataproduct/ 

 

Hito 3: Monitoreo colaborativo y ciclo de mejora continua 

Alcance: Evaluar semestralmente el impacto social, ambiental y comercial de la estrategia de 

posicionamiento, ajustando las tácticas de la CoP según la respuesta de los segmentos. 

Acciones clave: 

• Medir indicadores GEDSI (liderazgo de mujeres, jóvenes y comunidades étnicas en la 

transformación) y de conservación (hectáreas de bosque protegidas), para alimentar el Nivel 

3 de la narrativa. 

• Panel de consumidores (Focus Groups CoP): Realizar sesiones conjuntas de prueba de 

producto con consumidores Fit y Foodies para recibir retroalimentación sobre nuevos 

formatos (ej. polvos liofilizados vs. pulpas). 

• Ajuste del portafolio de inversión en pauta: Basado en el ROI observado en el Hito 1.2.2, 

reasignar fondos colectivos hacia el fruto o formato que presente mayor tracción en el 

mercado nacional. 

Recomendaciones: 

• Usar la metodología de "mejora continua" para pivotar rápidamente si un claim funcional no 

está resonando con el Biohacker. 

• Mantener la transparencia en los resultados: "Lo que se mide colectivamente, se mejora 

colectivamente". 
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Responsables principales: 

• Gerencias generales de las empresas participantes: Tomar decisiones estratégicas y aprobar 

los compromisos institucionales. 

• Comité de Ética y Sostenibilidad de la CoP: Velar por que las acciones y comunicaciones del 

grupo cumplan principios éticos, ambientales y sociales acordados. 

Actores de apoyo: 

• Auditorías externas / Consultoras: Para garantizar la objetividad en la medición de 

indicadores de impacto. 

• Organizaciones de Cooperación Internacional (Swisscontact, GGGI): Apoyo en la validación 

de metodologías de medición de impacto social/ambiental. 

 

Caso de referencia 

Buffer Open. La empresa Buffer es referente en "Open Metrics" (métricas abiertas). Al aplicar este 

concepto, la CoP de SuperFrutos colombianos ganaría confianza ante el Consumidor Consciente, al 

mostrar de forma abierta sus indicadores de impacto y trazabilidad de precios, pero, además, 

ayudaría a que nuevos actores (e. g., transformadores) tengan más información clave para ingresar 

al mercado. 

 

Figura 23. Referente de monitoreo colaborativo 
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Fuente: https://buffer.com/made-for/small-business?cta=bufferSite-globalNav-madeFor-smallBusiness-1  

 

 

6.3.2 Indicadores 

Para medir el éxito del sistema de inteligencia y la CoP, se definen los siguientes indicadores: 

1. Índice de Participación en la CoP 

Mide el nivel de compromiso y gobernanza de las empresas adheridas para evitar la fragmentación 

del sector. 

• Indicador: Índice de participación en la CoP. 

• Fórmula: (Empresas con asistencia constante y aportes al repositorio / Total de empresas 

adheridas) x 100. 

• Método de medición: Registro de bitácora de la plataforma y actas de los talleres de 

vigilancia. 

• Meta estimada: 80% de participación constante. 

2. Indicador de integridad científica en la comunicación 

Asegura que el 100% de la publicidad emitida por los miembros de la CoP cuente con respaldo 

técnico para evitar el healthwashing. 

• Indicador: Tasa de utilización de evidencia compartida. 
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• Fórmula: (Número de campañas con claims validados por el repositorio / Total de campañas 

lanzadas por miembros de la CoP) x 100. 

• Método de medición: Auditoría técnica semestral de activos digitales y etiquetas de las 

marcas socias. 

• Meta estimada: 100%. 

3. Indicador de posicionamiento y percepción de categoría 

Evalúa si el concepto de SuperFrutos está generando una respuesta positiva en los segmentos de 

mercado identificados. 

• Indicador: Ratio de sentimiento de marca de la categoría. 

• Fórmula: Menciones positivas de "SuperFrutos de Colombia" / Menciones totales en redes 

sociales y canales digitales. 

• Método de medición: Reportes trimestrales de la herramienta de social listening 

compartida. 

• Meta estimada: 70% de sentimiento positivo en el primer año. 

 

4. Crecimiento de la Participación de Mercado (SOM): 

Mide el crecimiento real de la categoría frente a los competidores tradicionales de alimentos 

funcionales. 

• Indicador: Crecimiento de la participación de mercado del segmento. 

• Fórmula: Ventas agregadas de la categoría ACCC / Ventas totales del sector de alimentos 

funcionales y nutrición saludable en Colombia. 

• Método de medición: Cruce de datos reportados por la CoP y cifras del Observatorio 

Nacional de Bioeconomía. 

• Meta estimada: 5% de crecimiento anual en el SOM. 

 

6.3.3 Recursos 

La implementación de esta actividad requiere una inversión compartida que se desglosa de la 

siguiente manera: 

• Talento Humano y Consultoría: 
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- Facilitador de Comunidad de Práctica: Experto en gestión de comunidades y bioeconomía. 

- Analista de Inteligencia de Negocios: Especialista en Social Listening y visualización de datos. 

• Infraestructura Digital: 

- Licencias SaaS: Herramientas de monitoreo y plataforma de repositorio cloud. 

- Desarrollo de Dashboard: Configuración de paneles de control compartidos. 

• Capital Relacional: 

- Talleres de Co-creación: Logística para sesiones de validación con consumidores y expertos. 

• Validación de Impacto: 

- Estudios de Campo: Verificación de indicadores ambientales y sociales (Nivel 3). 

A continuación, se presenta la tabla de presupuesto estimado para la operación de esta actividad: 

 

 

Tabla 14. Recursos requeridos y presupuesto estimado para actividad de CoP en inteligencia de mercados 

Categoría de 
recurso 

Detalle del recurso 
Valor mínimo 

(COP) 
Valor promedio 

(COP) 
Valor máximo 

(COP) 
Prioridad 

Capital 
Intelectual 

Facilitación de la CoP y análisis de 
datos de mercado. 

$ 12.000.000 $ 15.000.000 18000000 Crítica 

Infraestructura 
Digital 

Suscripción a Social Listening y 
plataforma de repositorio 
compartido. 

$ 6.000.000 $ 9.500.000 13000000 Alta 

Capital 
Creativo 

Diseño de reportes de tendencias y 
visualización de dashboards. 

$ 5.000.000 $ 7.500.000 10000000 Media 

Capital 
Relacional 

Organización de 4 sesiones anuales de 
co-creación y validación. 

$ 8.000.000 $ 10.000.000 12000000 Alta 

Validación 
Técnica 

Auditoría de impacto social/ambiental 
(nivel 3) y encuestas. 

$ 9.000.000 $ 13.000.000 17000000 Media 

Subtotal   $ 40.000.000 $ 55.000.000 $ 70.000.000   

Fuente: Elaboración propia. Valores de COP referenciados a 2026. 
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6. Síntesis del plan de implementación de la Estrategia de 

Posicionamiento del Frutos del Bosque 

A continuación, se presenta una tabla de síntesis que resume cada uno de los pilares de la estrategia, 

junto con sus respectivos hitos, los responsables principales de su implementación, las posibles 

fuentes de financiación y el mes estimado de inicio y finalización de cada acción. El detalle completo 

del presupuesto, desagregado por actividad y por pilar, se presenta anexo. 

 

Tabla 15. Resumen del Plan de Implementación de la Estrategia de Posicionamiento 

Pilar Actividad Estratégica Hitos (Acciones Clave) 
Responsables 

principales 
Fuentes de 

financiamiento 
Mes de 
inicio 

Mes 
de fin 

1.Comu-
nicación 

1.1. Uso de 
narrativas 

comerciales 
enfocadas en 

segmentos 

1. Storytelling y 
adaptación creativa 

Director(a) o 
gerente de 
mercadeo + 

responsable de 
calidad + 

Responsable de 
asuntos 

regulatorios. 

Inversión privada 
directa + Ventas 

proyectadas. 
1 12 

2. Auditoría técnica y 
diagnóstico de 
veracidad 

3. Alianzas estratégicas 
para la amplificación 
(marketing de 
influencia) 

1.2. Integración de 
canales de 

distribución y 
comercialización 

1. Formalización de 
alianzas y acuerdos de 
adhesión 

Coordinador de 
trade marketing + 
director técnico + 

Gerente comercial + 
Gerente de 
relaciones 

institucionales 

Presupuesto 
operativo de 
marketing + 

Alianzas. 

3 24 2. Transferencia de 
capacidades y 
herramientas de trade 
marketing bimodal 

 

1.3. Programa de 
educación al 
consumidor 

1. Conceptualización 
de contenidos y diseño 
de herramientas 
pedagógicas 

Director de I+D + 
Gerente de 
mercadeo + 

Especialista en 
diseño pedagógico + 

Líder de calidad + 
Coordinador de 

relaciones 
institucionales + 

Especialista técnico-
regulatorio 

Patrocinios 
privados + 

Programas de 
RSE. 

4 18 

 

2. Implementación de 
talleres y experiencias 
vivenciales 

 

3. Difusión de material 
pedagógico digital 

 

2. Calidad e 
Innovación 

2.1. Protocolos de 
estandarización 

nutricional 

1. Mapeo de densidad 
y puntos de 
degradación. 

Director de I+D + 
Director de calidad + 

Especialista en 
asuntos regulatorios 

MinCiencias 
(I+D) + SGR CTeI. 

6 18 

 

2. Estandarización de 
procesos de 
transformación 

 

3. Dosier de evidencia 
y validación de 
laboratorio 
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2.2. Desarrollo de 
portafolio de alto 

valor 

1. Definición de 
formatos por 
segmento de mercado 

Director comercial + 
Líder de I+D + 
Ingeniero de 
alimentos + 

Nutricionista clínico 
+ Diseñador de 

empaques + 
Coordinador de 

marketing 

Innpulsa + SENA 
(Sennova). 

12 24 

 

2. Formulación técnica 
y protocolos de 
estabilidad 

 

3. Diseño de empaque 
y experiencia de 
usuario  

 

2.3. Fortalecimiento 
de sistemas de 

gestión de calidad e 
inocuidad (SGCI) 

1. Diagnóstico e 
implementación de 
buenas prácticas de 
manufactura (BPM) 

Gerente de 
responsabilidad 

social y 
sostenibilidad + 

Director de calidad + 
Gerente general + 
Representantes de 
grupos de mujeres, 

jóvenes y 
comunidades 

étnicas 

Co-financiación 
academia-
empresa. 

8 36 

 

2. Integración de 
criterios de 
sostenibilidad y 
aspectos GEDSI en la 
gestión de calidad 

 

3. Preparación para 
auditorías de 
certificación y acceso a 
mercados 

 

3. 
Coordinación 

y 
Sostenibilidad 

3.1. Consolidación de 
acuerdos entre 

actores de la cadena 

1. Formalización de la 
instancia de 
articulación para el 
posicionamiento 

Gerente de 
sostenibilidad + 

Gerente comercial + 
Líder de 

asociaciones 
territoriales + 

Director de calidad + 
Especialista en 

asuntos regulatorios 
+ Líder de 

transferencia 
científica 

SwissContact + 
Membresías 

privadas. 
1 6 

 

2. Gestión de la 
agenda de asuntos 
regulatorios 

 

3.2. Implementación 
de la estrategia 

proactiva de asuntos 
regulatorios 

1. Estructuración del 
comité técnico-
regulatorio sectorial 

Director de calidad + 
Especialista en 

asuntos regulatorios 
+ Abogado 

especialista en 
derecho alimentario 

+ Enlace técnico-
científico + 

Especialista en 
regulación 

internacional + 
Gerente de 
marketing 

Fondo común 
sectorial + 

MinComercio. 
3 36 

 

2. Gestión y defensa 
técnica ante la sala 
especializada de 
alimentos y bebidas 

 

3. Monitoreo y 
actualización ante 
cambios normativos 
internacionales 

 

3.3. Plataforma 
colaborativa y 
comunidad de 

práctica (CoP) de 
inteligencia de 

mercados 

1. Activación de la CoP 
"Marketing de 
SuperFrutos". 

Coordinador de la 
CoP + Director de 

mercadeo + Analista 
de inteligencia de 

mercados + Director 
de calidad + Gerente 

MinCiencias + 
Cooperación Int. 

4 12 

 

2. Repositorio digital 
de evidencias y 
vigilancia de 
tendencias 
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3. Monitoreo 
colaborativo y ciclo de 
mejora continua 

general + Comité de 
ética y sostenibilidad  

Fuente: Elaboración propia 

 

7. Activación de la estrategia 

El cierre del ciclo estratégico liderado por Innovanalisis culminará el 17 de marzo, fecha en la cual 

se realizará el evento oficial de lanzamiento de la estrategia de posicionamiento en Bogotá. En este 

marco, se hará entrega formal del Entregable 4, el cual trasciende la entrega de piezas gráficas para 

convertirse en una herramienta para el posicionamiento comercial. Este día se dará inicio formal a 

la estrategia y se divulgarán las herramientas, que se mencionan a continuación. 

El componente central de la implementación será el lanzamiento de la herramienta de 

posicionamiento comercial de frutos del bosque colombiano, actualmente priorizados ACCC. Este 

no es solo un repositorio de datos, sino una herramienta que tendrá la estrategia, recursos y un 

dashboard para el seguimiento y toma de decisiones que quedará en línea el mismo 17 de marzo. 

La herramienta estará alojada bajo el dominio estratégico frutosdelbosque.co que se tendrá por dos 

años, garantizando accesibilidad permanente para los actores de la cadena. 

8.1.  Funcionalidades de la página 

A continuación, se presentan las principales funcionalidades del Centro de Inteligencia 

“SuperFrutos.co”, una página digital diseñada para consolidar, visualizar y poner a disposición de 

los actores de la cadena la información estratégica generada en el marco del proyecto de Frutos del 

Bosque. Este espacio busca facilitar la toma de decisiones de empresas transformadoras, 

distribuidores, aliados institucionales y organizaciones productoras, mediante el acceso a evidencia 

técnica, herramientas de comunicación comercial y recursos prácticos para el posicionamiento de 

los frutos del bosque. 

Las funcionalidades descritas a continuación permiten no solo divulgar los resultados del proyecto, 

sino también traducirlos en herramientas operativas que apoyen el desarrollo de productos, la 

comunicación responsable de beneficios funcionales y la construcción de una narrativa comercial 

coherente con los principios de sostenibilidad, trazabilidad social y cumplimiento regulatorio. De 

esta manera, la plataforma se consolida como un instrumento clave para asegurar la continuidad, 

apropiación y escalabilidad de la estrategia más allá del periodo de consultoría. 

• Divulgación de reportes: Visualización en tiempo real de las encuestas, estudios y 

diagnósticos realizados en el proyecto de Frutos del Bosque, relacionadas con consumidores 

y tendencias alrededor de Asaí, Camu Camu, Corozo y Copoazú. 
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• Calculadora de Claims (Prevalidador): Una interfaz donde las empresas podrán verificar qué 

declaraciones nutricionales (según Res. 810/2021) pueden aplicar a sus productos con base 

en la evidencia técnica de Innovanalisis. 

• Visualización de Impacto GEDSI - igualdad de género, discapacidad e inclusión social-: 

Gráficas interactivas que demuestran la trazabilidad social (participación de mujeres y 

jóvenes) y el origen sostenible de los frutos. 

• Repositorio de Activos: Acceso directo para que transformadores y aliados descarguen el 

material de comunicación Inbound y Outbound diseñado. 

• Caja de Herramientas de Mensajes Permitidos: Entrega de las guías definitivas de 

comunicación comercial para evitar el health washing, asegurando que la narrativa de 

"Súper Fruto" sea legalmente blindada ante el INVIMA. 

• Kits de Activación Comercial: Material listo para usar por parte de los distribuidores y 

transformadores, alineado con el enfoque de salud funcional y bienestar personal. 

• Protocolo de Coherencia de Marca: Un estándar de cumplimiento que garantiza que el uso 

del posicionamiento propuesto sea veraz en términos de origen, sostenibilidad y equidad 

social. 

La entrega del "centro de inteligencia: SuperFrutos.co" el 17 de marzo de 2026 se enfoca en asegurar 

que la estrategia tenga vida propia más allá de la consultoría. Innovanalisis proporcionará la base 

tecnológica para que Swisscontact y los actores de los frutos del bosque cuenten con una 

herramienta para apalancar la estrategia y para medir el éxito del posicionamiento comercial bajo 

los pilares y acciones estratégicas propuestos. 
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UK Partnering for Accelerated Climate Transitions (UK PACT) is a programme funded by the UK Government. UK PACT supports 

countries that strive to overcome barriers to clean growth and have high emissions reduction potential to accelerate their climate 

change mitigation efforts. 

 

 

For any enquiries, please get in touch via email at communications@ukpact.co.uk 


