PLAN DE MARKETING PARA FORTALECER
EL POSICIONAMIENTO INSTTTUCIONAL €L
RELACIONAMIENTO CORPORATIVO DE
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El hambre y la inseguridad alimentaria siguen siendo

un desafio social importante.

Los bancos de alimentos cumplen un rol clave en la

redistribucion de alimentos.

La captacion de donaciones es fundamental para su

sostenibilidad.




(_ovociendo a
ABACS




La Asociacion de Bancos de
Alimentos de Colombia (ABACO) es
una organizacion sin animo de
lucro, fundada en 2009 que articula
la red nacional de bancos de
alimentos del pais, con el propésito
de contribuir a la seguridad
alimentaria y Ila reducciéon del
desperdicio de alimentos.

Articula 25 bancos de
alimentos en el pais.

Mas de 50.000

toneladas de alimentos
distribuidas anualmente.

Fortalece la seguridad
alimentaria y nutricional
de poblacion en situacion
de vulnerabilidad.




Un gvan propisilo
Contribuir a la reduccion del
hambre y el desperdicio de
alimentos en Colombia mediante

la articulacion eficiente de la red
de bancos de alimentos.




Fortalecer las actividades de los bancos de
alimentos del pais y su gestion de recursos
financieros, fisicos y técnicos a nivel nacional e
internacional. Promover la reduccion de pérdidas
y desperdicios de alimentos a través de sinergias
con entidades publico - privadas y ONG'S, incidir
en politicas publicas, y trabajar conjuntamente en
pro de la seguridad alimentaria y nutricional de la

poblaciéon en situacion de vulnerabilidad en

Colombia.

La mision orienta a ABACO hacia la
articulacion eficiente de actores
para maximizar el aprovechamiento
de alimentos y el impacto social.

Posicionarse, nacional e internacionalmente,

como aliada de primera linea en la erradicacion

del hambre y a la promocion de la produccion y

consumo responsable en Colombia. Ser valorada

por apoyar el crecimiento sostenible de los Bancos

de alimentos asociados, liderando el desarrollo e

implementaciéon de estrategias, servicios y

procesos innovadores con la participacion

conjunta de sus asociados.

La vision proyecta a ABACO como un
referente nacional en seguridad |
alimentaria, lo que exige fortalecer su |
posicionamiento y visibilidad institucional.




\Jaloveg inctitucionales

@ Solidaridad Sostenibilidad

@ Responsabilidad social @ Colaboracion
0 = . .

d Innovacion ﬁ Justicia social

@ Transparencia A‘ﬁ Liderazgo
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ABACO desempena un papel fundamental en la lucha contra el hambre y el
desperdicio de alimentos en el pais. Sin embargo, enfrenta retos asociados

al posicionamiento de marca, la visibilidad institucional y la captacion
sostenible de recursos.

Este contexto evidencia la necesidad de fortalecer
su estrategia de marketing
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Dificultad de Abaco para consolidar relaciones sostenidas y estratégicas con
empresa debido a barreras de confianza, claridad del impacto y diferenciacion en
un entorno competitivo de causas sociales

Aunque ABACO tiene alto impacto social y
reconocimiento en el sector, enfrenta desafios en:

nuevos donantes

ABACE Gy
Visibilidad e......-= : e b
institucional Captacion de
¢

m i@ Estrategias de comunicacion
o) estructuradas
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Analisis del contexto, mercado
y posicionamiento de ABACO

@
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Procesamiento estadistico de datos
Instrumentos aplicados:

Analisis Encuestas a
documental empresas: donantes
potenciales y

Grupos focales

donantes actuales
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Analisis
estratégico
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Apoyo gubernamental a la seguridad
alimentaria.

Beneficios tributarios para donantes.

Cambios de gobierno y variaciones
en la prioridad de politicas publicas.

Crecimiento del sector de RSE.
Crisis econémica y alta inflacién.

Desigualdad en la distribucion de
ingresos.

Aumento en desperdicio de alimentos.

e (@)

Creciente sensibilizacion sobre el
desperdicio de alimentos.

Desnutriciéon y pobreza.
Cambio en habitos de consumo.

Educacion limitada sobre donacién

Legal

corporativa.
y Q
KE

Digitalizacion y marketing digital.
Innovacioén en logistica.
Brecha digital.

Uso de plataformas de recaudacion
online.

Impacto ambiental del desperdicio de
alimentos.

Regulacién ambiental mas estricta.
Conciencia ecolégica empresarial.

Cambio climatico y produccioén agricola.

Normativas sobre seguridad
alimentaria.

Leyes sobre el manejo de donaciones.
Proteccion de datos y transparencia.

Impuestos y regulacién sobre
asociaciones sin animo de lucro.
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Fortaleza

Caracteristicas y habilidades internas

Debilidad

Dificultades y limitaciones internas

Red consolidada que apoya a 25
bancos de alimentos en Colombia.

Misién social orientada al bienestar y
seguridad alimentaria.

Trayectoria reconocida y alianzas
empresariales.

Incentivos tributarios para donaciones.

Contribucién al bienestar social.

Falta de estrategia de marketing.
Visibilidad limitada frente a aliados.

Dependencia de métodos
tradicionales.

Segmentacion deficiente de
publicos y donantes, que reduce la
efectividad comunicacional.

Recursos financieros limitados.

Oportunidad

Caracteristicas y habilidades externas

Crecimiento de la RSE en Colombia.

Adopcién de herramientas digitales.

Reduccion del desperdicio de
alimentos.

Diversificacion de fuentes de
ingreso.

Colaboracién con entidades
internacionales.

Amenaza

Dificultades y limitaciones externas

Alta competencia por donaciones.
Desconfianza en algunas ESAL.
Dificultades financieras.
Fluctuaciones econémicas.




Procesamienilo Ecladictico y
Disgniclico de Veveepeion

Analisis cuantitativo de nuestra base de valor (N=98)

Muestra Triangulada: 45 Donantes
Potenciales, 45 Donantes Activosy 8
Colaboradores Internos.

Enfoque Mixto: Andlisis descriptivo con
calculo de frecuencias, porcentajes y
medidas de tendencia central.

Validacioén: Escala Likert (1 al 5) para
evaluar la percepcion empresarial,
respaldada por juicio de expertos.

Indicadores de Percepcion Promedio

© {1 for @

Transparencia en Recursos: 39/5.0
Alta credibilidad institucional.

Claridad de la Causa: 3.7 /5.0
El propdsito de ABACO es comprendido.

Beneficios Fiscales: 3.3/5.0

Desconocimiento técnico por parte del sector.

Efectividad Comunicativa: 3.0 /5.0
Punto critico y foco principal de intervencion.




[nsiglits clave del diagnictico

Alto impacto, baja visibilidad Existe interés empresarial en donar

ABACO genera impacto social Las empresas muestran disposicion

significativo, pero su posicionamiento ~ @ apoyar causas somgles,
institucional aun es limitado frente a espeaalmepte cuando perc!bgn
potenciales aliados. transparencia, impacto y beneficios

tributarios.

Las barreras son principalmente Oportunidad de fortalecer
informativas la comunicacion

El desconocimiento de beneficios El crecimiento de ABACO depende de

fiscales, la falta de acompanamiento comunicar mejor su impacto, facilitar

y la complejidad percibida del el proceso de donacion y construir
proceso limitan la donacion. relaciones estratégicas con empresas.
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Empresas que buscan generar impacto social, fortalecer su
reputacion corporativa y desarrollar iniciativas de responsabilidad
social mediante alianzas estratégicas.

® Perfil T: Retail y Consumo Masivo
El Aliado de Cara al Cliente

Perfil 2: Sector Alimentos y Bebidas
El Aliado en la produccion

“ Perfil 3: Sector Logistico
El Motor que Mueve la Causa
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Segmento Prioritario

i El Perfil: Medianas y grandes con alto volumen de inventario y

contacto directo con el consumidor final.

Su Foco: Cumplir criterios ESG, conectar con el cliente y
fortalecer su reputacion.

T N 'yl : = ﬁ La Barrera: Saturacion de causas sociales; cuesta diferenciar !
I]",";lr' | ~ | N ; -
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lo que genera impacto real.

57 Somos el aliado que transforma |

O La Solucién /
excedentes en impacto social real, creible y comunicable.




N Vevil 22 Gedlov
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Segmento Prioritario

El Perfil: Productores, transformadores o comercializadores a
escala regional y nacional.

Su Foco: Reducir pérdidas (desperdicio), optimizar recursos y
demostrar coherencia operativa.

La Barrera: Miedo al riesgo reputacional y desconocimiento del
proceso formal de donacion.

e r g . . . s ) . - .
La Solucién | -“: Facilitamos la gestion logistica, mitigamos

Bancos de Alimentos de Colom!

riesgos legales/reputacionales y entregamos métricas claras.
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Soporte Estratégico

El Perfil: Grandes operadores de transporte, almacenamientoy
distribucion.
Su Foco: Diferenciarse comercialmente y posicionarse como

actores clave en soluciones sociales.

La Barrera: La falsa percepcion de que apoyar la causa =
"costos extra', y sentir que su trabajo es invisible.

La Solucién = &: Los sacamos del anonimato. Articulamos
su rol para demostrar gue su operacion es el puente directo

hacia el impacto social.




[nsiglite del analicic de donavites

Los donantes valoran el
impacto social y la
transparencia de las
organizaciones.

Existe confianza en
ABACOy
reconocimiento dentro
del sector social.

Sin embargo, el nivel de
conocimiento en el sector
empresarial aun es limitado.

Las empresas buscan alianzas
estratégicas mas que
donaciones ocasionales.

El reto no es la reputacion de ABACO, sino fortalecer la
comunicacion y la relacidon con los donantes.




\Vevilsja compelitiva

Nuestra Capacidad Unica:

25 Bancos de Alimentos articulados.

300+ Municipios de alcance.

1.4M+ Personas vulnerables impactadas.

Gobernanza: Procesos técnicos estandarizados y auditables.
La Propuesta de Valor para el Aliado:

No ofrecemos solo una transaccion de caridad. Te invitamos a

ser protagonista de un cambio estructural contra el hambre.
Unete a las "Empresas que Alimentan Colombia".

—
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Objetivo (reneval:

Fortalecer |la sostenibilidad financiera de Abaco, consolidando las relaciones

actuales y ampliando la base de aliados estratégicos a largo plazo.

Indicadores Clave de Exito:

Incrergentar Aumentar Incrementar Mejorar
70%al 20% 25% 30%
85%
Retencion Donaciones Valor Promedio Satisfaccion y Nuevos Aliados
de donantes Recurrentes por Alianza Confianza Corporativos
(Fidelizacién) (Relacionamiento (Evoluciéon a nivel (Transparenciay (Atraccion por

continuo) estratégico) seguimiento) posicionamiento)




[ ] .Mayor.
posicionamiento
institucional

Mayor
sostenibilidad
financiera

Incremento de
alianzas

corporativas

Fortalecimiento
del impacto
social




P‘\‘\ADOS
S
0° _oS\Clon,
.\ 1% 441/

dv

&

FIDELIZACION
Aliados actuales

Evtogque velacional

Crecer desde adentro

Nuestro Norte: Construir confianza a largo plazo y reducir
fricciones en la donacion (Mas relacidon, menos transaccion).

Un Modelo Articulado

Fidelizacion (El Corazén): Cuidar, profundizar y visibilizar a
nuestros aliados actuales. Son nuestro mayor activo.

Posicionamiento (El Soporte): Reforzar la credibilidad

Captacion (El Resultado): Atraer nuevos aliados como
consecuencia natural de nuestra excelente reputaciony el
"boca a boca" corporativo.

institucional y evidenciar el impacto real que generamos juntos.




Frevites ectvalegicos del plan

1. Fidelizacion
(Aliados Corporativos)

De donaciéon puntual a
alianza estratégica.

Reportes de impacto y
uso de recursos.

Espacios de
relacionamiento directo.

Programas de
reconocimiento
institucional.

Iniciativas de
crecimiento progresivo
del aporte.

2. Visibilizacion y
Posicionamiento

Diferenciacion basada
en evidencia.

Contenido estratégico
(datos y modelo de
impacto).

Casos de éxito
corporativo.

Foros y charlas con
expertos en
sostenibilidad.

Fortalecimiento de
canales digitales y web.

3. Generacion de
Nuevos Aliados

Atraccion focalizada y de
baja friccion.

Presencia en eventos de
sostenibilidad
empresarial.

Propuesta de valor
estructurada (Pitch
comercial).

Propuestas a la medida
de cada empresa.

Relacionamiento directo |

con tomadores de
decision.




Mavkeling V]ix del plav

Producto:
Alianza a la Medida

Impacto medible,
transparente y co-creado.

Iniciativas: Del Aporte a la

Mesa (visibilidad de recursos)
y Soluciones que Suman
(alianzas personalizadas).

Plaza:
El Ecosistema de Encuentro

Canales directos para
construir pertenencia.

Iniciativas: Comunidad
Empresas que Alimentan
Colombia (reuniones y
espacios de cercania).

Precio:
La Inversion Social

La donacion como inversion
con retorno reputacional.

Iniciativa: Multiplica el

Impacto (evolucion progresiva
basada en confianzay
resultados).

Promocion:
La Narrativa de Evidencia

Comunicacion basada en datos
y validacion externa.

Iniciativas: Bocados de ABACO,
Promesa Cumplida, Voces que
Validan y el ecosistema digital
ABACO en la Red.




Plan de accion
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Priovizacion EQTmTégica de [nicialivag

Fase 1: (Alta viabilidad con recursos actuales + Alto impacto relacional)

Il :Q

I
Del aporte Multiplica el Bocados de Abaco en Voces que
iImpacto Abaco la red validan

a la mesa
Transparencia y Relacionamiento Contenido Infraestructura Credibilidad a
eVidenCia del para esca|ar educativo para d|g|ta| para traVéS de

uso de recursos. aportes actuales. posicionar el captary testimonios
modelo. convertir. de aliados.

Fase 2: Expansion y Madurez ( Requieren mayor inversion o consolidacion previa)

e Soluciones que Suman e Promesa Cumplida
e Empresas que Alimentan Colombia e Transforma con ABACO.

Criterios del Filtro Estratégico:

Impacto directo en fidelizacion - Viabilidad operativa del equipo

- Efecto multiplicador organico.




1. Descubrimiento y
Evaluacion

El Aliado busca:
Relevancia y credibilidad.

Accion Abaco:
Comprension del modelo
y reduccion de
incertidumbre.

FIDELIZACION

FIDELIZACION

2. Vinculacion Estratégica

El Aliado busca: Confianza y
claridad operativa.

Accion Abaco:
Acompanamiento sin fricciones
y propuesta de valor clara.

FIDELIZACION

{18

tmeses

3. Consolidacion y
Evolucion

El Aliado busca: Retorno
en propositoy
posicionamiento.

Accion Abaco: Evidencia
de impacto, reportes y
relaciones a largo plazo.




Tactica y Medicion del Jouvvey

Evolucion del interlocutor y nuestros indicadores de éxito

1. Atraccion y Decision

Hablamos con: Areas de Marketing,
RSE y Gerencia.

Entregamos: Casos de éxito,
infografias del modelo y propuesta
de valor.

Nuestros KPIs: Alcance, Leads
generados y Tasa de conversion
(Alianzas cerradas).

2. Onboarding y Relacion ——

Hablamos con: Alta Direccion y
Directivos de Marca.

Entregamos: Propuestas de
escalabilidad, relaciones publicas
(PR) y espacios de reconocimiento.

Nuestros KPIs: Incremento del
aporte (%), Tasa de retencidon y
Nuevos referidos generados.

3. Evolucion y Promocion

Hablamos con: Juridico,
Operativo y Lideres de Cuenta.

Entregamos: Guias de proceso,
reportes periddicos de impacto
y reuniones de seguimiento.

Nuestros KPIs: Tiempo de
cierre, Nivel de satisfaccion y
Engagement del aliado.




Mavvilla de covitenidos

Ejemplo de semana

EER Jornada Manana (AM) Jornada Tarde (PM)
Semana
Frecuencia estratégica (Distribucién Semanal) O Del Aporte a la Mesa (2 Bocados de ABACO
fiiven 9 Canal: Email E Canal: Linkedin / Instagram
- ?4 Del Aporte a la Mesa Sbloay 299 & Mansafe: Transparencis (Uso | oy 4soneate: Explicacibn del modelo
~—1 Fidelizacién / Transparencia 9 de recursos)
{4 Multiplica el Impacto @ ABACO en la Red
: Multiplica el Impacto a & Canal: Reunién / Directo 53 Canal: Email
@ Crecimiento estratégico 2 Piezas 22% Martes @ Mensaje: Oportunidades de |@ Mensaje: Resumen mensual
- crecimiento institucional
“é-'" Bocados de ABdACQ, 2 Piezas 22% O Del Aporte a la Mesa #® Voces que Validan
POElcenarISnig Fedueaaen Miércoles E Canal: Multicanal E Canal: Linkedin / Instagram
Voces que validan 2 Piezas 229 @ Mensaje: Historia con datos | @ Mensaje: Caso de éxito de un
Atraccion y validacion externa de impacto aliado
ABACO | d () Multiplica el Impacto
g% O en la re 1 Pieza RryA4 E Canal: Linkedin / Instagram ) )
Actualizacion institucional Jueves @ Mensaje: Insight logistico / Espacio flexible
Reduccion de costos
& Bocados de ABACO # Voces que Validan
ik E Canal: Linkedin / Instagram 9 Canal: Email / Web
@ Mensaje: Infografia @ Mensaje: Reconocimiento a la
contextual (Hambre) comunidad




Cvovogvawa de implewmevitacion

El plan se ejecutara durante 18 meses, combinando acciones de:

Meses 16 - 18

Meses 10 - 15 Fase 4

Cierrey
Meses 4 -9 Fase 3 Fidelizacion
Escalamiento
Meses1-3 Fase 2: Evaluacién y

Visibilidad y retencion.

Fase 1 Implementacion Ty

Activacion . ent Optimizacién de
B cONNENO alianzas, medicion de

. S0 Activacion total de
Estructuracion tactico. i :
testimonios ("Voces KPIs finales y

base y equipe. que Validan") y proyeccion de
Contratacion del Ejecucion activa de consolidacién del crecimiento para el
Disefador Grafico y reportes ("Del Aporte relacionamiento. siguiente ciclo.
preparacion de alaMesa")y
contenido inicial despliegue de
("ABACO en la Red"). reuniones ("Multiplica
el Impacto").

Preparacion Ejecucion activa




Presupuedlo eclvilzgico y ejecucion

Tiempo: 18 meses / Inversion total: $120.000.000

1. Fortalecimiento de
la Capacidad Interna

Rol Estratégico: Disefador Grafico
Junior (De planta).

Justificacion: Optimiza costos (vs.
tercerizacion), garantiza consistencia
en la marca y da soporte transversal
a todas las iniciativas.

$45.000.000

2. Distribucion Tactica

"Qq Del Aporte a la Mesa:
Reportes y audiovisual

=

@ ABACO en la Red:

; Multiplica el Impacto:
Logistica y relacionamiento

-~ Bocados de ABACO:
Produccién de contenido

@ Voces que Validan:
Testimoniosy PR

Contingencia e Imprevistos
CRMy herramientas

por Iniciativas

_ $18.000.000

$10.000.000

- $10.000.000
‘ - $10.000.000




Proyeccion iawciem 8
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Kelovno de Tnveveion (2

El Marketing como motor de sostenibilidad y crecimiento

L L
% Resumen de Inversion

=~ (18 Meses)

Presupuesto Total: $120.000.000

Capacidad Operativa: 37%
destinado a talento in-house.

Ejecucion Tactica: 63% destinado
a infraestructura digital, eventos y
visibilidad de impacto.

Proyeccion de \J
Ingresos Adicionales Y
Estrategia de Fidelizacion:
Incremento del 8% en el aporte
del 15% de los donantes actuales

$714.000.000

Estrategia de Captacion:
Vinculacion de 15 nuevos aliados
corporativos (promedio
$30M/anual) $930.000.000

Ingreso Adicional Total
Estimado: $1.644.000.000

Relacién Beneficio/ 275
Inversion: 13.7 veces | " —
Por cada $1 invertido en este
plan de marketing, ABACO
proyecta recaudar $13.7

adicionales para la lucha
contra el hambre.




Del Aporte a Tu Mesa

e Para: gerencia.....

|Recibidos

[ Del Aporte a Tu Mesa

Tus excedentes
de marzo se

transformaron
en 1.200 platos
de comida

el Apovie a La Vesa

Eje de transparencia y rendicidon de cuentas

El Hilo Conductor en el Journey

Descubrimiento: Publicamos datos macro.
(Ej. "Lo que logra ABACO en 1 mes"). Genera
curiosidad y confianza.

Vinculacién: Reporte de Bienvenida.
(Ej. "Tu primera donacion llegd a su
destino"). Elimina la incertidumbre logistica.

Fidelizacion (Eje central): Dashboard
hiper-personalizado. (Ej. "El impacto exacto
de tu empresa este ano"). Justifica la
renovacion de la alianza.




S

Save the Day

INVITACION DESAYUNO ESTRATEGICO
EMPRESAS QUE ALIMENTAN COLOMBIA

Desde la Asociacion de Bancos de Alimentos
de Colombia (ABACO), hemos seguido de
cerca el liderazgo y compromiso que su
empresa ha demostrado en materia de
sostenibilidad e impacto social.

Mulliplica el [wpacto

Eje de crecimientoy
relacionamiento uno a uno

El Hilo Conductor en el Journey

Descubrimiento: Insights en LinkedIn
sobre eficiencia. (Ej. "Donar vs. Destruir: El
ahorro logistico"). Atrae a tomadores de
decision.

Vinculacién: Reunidn de planificaciéon
conjunta. Trazamos metas a 12 meses
alineadas a sus KPlIs corporativos.

Fidelizacion (Eje central): Business Review
Anual. Evaluamos éxitos y presentamos una
propuesta estructurada para escalar su
aporte el siguiente ano.




_ ABACO - Asociacion de Bancos de Alimentosde  + Seguir -
_ Colombia

fias - ®
Desde Ia red de Bancos de Alimentos de Colombia — ABACO, estames activados en
territorio para que la ayuda llegue rapido y donde mas se necesita. Hoy la emergencia
afecta a 17 departamentos y mas de 94.431 familias.

¢Cémo funciona un
banco de alimentos?

_ ABACO - Asociacién de Bancos de Alimentos de ~ + Seguir -+
Colombia
e ®
Desde la red de Bancos de Alimentos de Colombia —~ ABACO, estamos activados en
territorio para que la ayuda llegue rapido y donde mas se necesita. Hoy la emergencia
afecta a 17 departamentos y mas de 94.431 familias. na

los Bancos de Alimentos de Colombia

Eje de educacion y comprension del

modelo
El Hilo Conductor en el Journey

Descubrimiento: Infografias de contexto.
(Ej. "DOnde se pierde mas comida en
Colombia"). Posiciona a ABACO como
autoridad.

Vinculacién: Micro-pildoras operativas.
Educamos al aliado sobre procesos (cadena
de frio, logistica) para agilizar su donacion.

Fidelizacion (Eje central): Profundizacion
ESG. Mostramos cOmo su participacion
afecta indicadores globales (ODS), dandoles
argumentos técnicos de valor.




iConviértete en Aliado!

Sl eres una empresay Quieres donas aliMentos, ProduCOs, servicios o

Préoximos
eventos

ARACD en La ed

La casa digital y el motor de conversion

El Hilo Conductor en el Journey

Descubrimiento: Web optimizada (SEO).
Cuando una empresa busca "como donar
alimentos", nuestra Landing Page capta el
lead sin fricciones.

Vinculacion: Formularios B2B y
automatizacidon de correos de bienvenida
con guias de donacion.

Fidelizacion (Eje central): El "Boletin
Institucional" (Newsletter). Mantiene la
marca viva en la mente del aliado de forma
mensual y constante.




Beneficios Casos de
tributarios impacto

Tu empresa pu@éé
ALIMENTAR esperanza.

0 eonee g BANCY™ 7
d ot §) ALIMENTOS ALIMENT < /S 2
de Boranquila oo Alimentos

Los Bancos de Alimentos conectan tu empresa
con una causa que alimenta a Colombia




sJPor qué el grupo
Exito confia en

ABAC@.'»' ?

Bancos de Alimentos de Colombia
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El poder de la prueba social (Testimonios)

El Hilo Conductor en el Journey

Descubrimiento: Videos cortos de aliados
referentes. (Ej. "Por qué el Grupo X confia en
nosotros"). Genera "efecto rebano" y alta
credibilidad.

Vinculacion: Casos de estudio escritos. Se
envian al prospecto indeciso para cerrarlo,
demostrando éxito operativo con empresas
similares.

Fidelizacion (Eje central): El aliado se vuelve
la estrella. Invitar a un donante actual a ser el
protagonista de un caso de éxito lo

enorgullece y sella su lealtad institucional.




Mas que donaciones, este
plan busca construir
alianzas estratégicas que
permitan ampliar el

impacto social de ABACO

N

y fortalecer la seguridad

alimentaria en Colombia. |’ f ‘
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