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Resumen

En esta investigacion se explora la implementacion de nuevos proveedores internacionales
fabricantes de disefio original (ODM por sus siglas en inglés o marca blanca) para la
introduccién de productos marca propia con el fin de aumentar la rentabilidad neta de la empresa
Distribuciones Arama Ltda. que tiene sede principal en Bucaramanga, Santander, presencia en
19 departamentos y se dedica a la distribucién de insumos agricolas, asi como un impulso al
reconocimiento de marca por parte de los consumidores finales enfocado a la fidelizacion,
usando redes como estrategias, y una disminucién de costos logisticos innecesarios. Para esto, se
propone un proceso de benchmarking en donde se identifica los proveedores extranjeros de la
competencia basado en informacion tomada de bases de datos como Legiscomex y Syscomer,
teniendo en cuenta que una amplia oferta por parte de proveedores otorga poder en el momento
de negociacién, causando que los pequefios porcentajes de ganancias en distribucion de
productos de terceros (15%-17%) alcance hasta 30% o mas y acortando la cadena en un eslabon.
Ademas, se implementaron estrategias de almacenamiento de la mercancia que permiten un
proceso de picking y packing mas agil, aprovechando el espacio vertical de la bodega, dividiendo
los productos seguln sus categorias y asignandoles espacios fijos que se pueden consultar en el
sistema contable integrado.

Palabras clave: insumos agricolas, fabricantes de disefio original, rentabilidad,

proveedores internacionales, importacion, logistica
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Abstract

This investigation explores using new international providers that offer Original Design
Manufacturing services (ODM or white brand) to introduce products that are branded, owned
and distributed by Distribuciones Arama Ltda. with the purpose of increasing the net profit,
Arama has its main warehouse in Bucaramanga, Santander and provides agricultural supplies to
up to 18 states in the country, as well as boosting the brand recognition in final consumers with
the focus of creating a sense of loyalty, using social networking as the main strategy and
diminishing unnecessary logistics costs. To achieve this, a benchmarking process is proposed,
where the foreign providers of the competition can be identified through databases such as
Syscomer and Legiscomex, keeping into account that numerous offers from numerous providers
can offer power in the negotiation process, causing that the small profit percentages (15%-17%)
reach up to 30% or even more and also shortening the distribution chain by one link.
Furthermore, new storage strategies were implemented that allow the vertical space of the
warehouse to be used and product to be sorted into categories, assigning each one fixated spots
in the warehouse that can be consulted in the integrated accounting system, which will allow the

picking and packing process to be quicker.

Key words: agricultural supplies, original equipment manufacturer, profit, international

providers, import, logistics
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Introduccion

La presente investigacion se centrara en el analisis de proveedores internacionales,
fabricantes de disefio original (ODM por sus siglas en inglés), normalmente conocido en el pais
como productos marca blanca. Estos son productos que generalmente les pertenecen a los
distribuidores de dichos bienes y se distinguen por tener su marca y no la de la empresa lider o
mas destacada en el mercado, se caracterizan por ofrecer el mismo nivel de calidad y usualmente

precios bajos, con el objetivo de fidelizar al consumidor y acortar la cadena de su distribucion.

La problematica por desarrollar se escogié debido al interés de la junta de socios de
Distribuciones Arama Ltda. de impulsar el modelo de negocio de productos marca Arama,
buscando que estos brinden una rentabilidad mas alta, de esta forma, se encaminara la empresa a
un desarrollo préspero y sostenible, a su vez complementara el servicio que ya se presta a los

clientes directos e indirectos.

La necesidad se identifica especificamente en los pequefios margenes de rentabilidad que
se le puede agregar a los productos de terceros, ya que estos deben estar a un precio lo
suficientemente asequible que le permita al vendedor a detal incluir su propio margen. De igual
forma, surgio de la identificacion de que los costos logisticos de almacenaje y distribucién de la

mercancia son elevados e impiden que la mercancia llegue de manera rapida y efectiva al cliente.

En el &mbito profesional, como estudiante de Negocios Internacionales, el interés surgio
de poder brindarle soluciones eficientes a la empresa desempefiando el conocimiento adquirido y
haciendo uso de herramientas que permiten el contacto directo con nuevas empresas extranjeras

y nuevos aliados para la operaciones del comercio exterior, junto con la oportunidad de realizar
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negociaciones uno a uno con proveedores extranjeros y establecer nuevas estrategias logisticas

para la distribucién de la mercancia importada en el territorio nacional.

Dentro del marco de la investigacion cualitativa, la recopilacion de la informacién que
sirve como base para el desarrollo se obtuvo a través de la aplicacion de una encuesta a los
vendedores e ingenieros agronomos de la empresa sobre temas de reconocimiento de marcay
calidad percibida en el mercado, que se puede encontrar en el anexo 1, didlogo periodico con el
gerente general y el gerente comercial, observacion participante dentro de las actividades diarias,
contacto constante con proveedores y revision de estados financieros de los ultimos 5 afios,

declaraciones de importacién y cuentas de cobro por parte de los aliados en comercio exterior.

En la primera parte se realiza el planteamiento problema, ¢;cual es el contexto del sector
en el que se desarrolla la empresa dentro de la pandemia del COVID-19? ¢cuales son las
necesidades de este sector? y ¢cudles son las necesidades de la empresa? En la segunda parte se
desarrollaran los marcos de referencia que permitiran entender el sector en el que se desempefia
la empresa, desglosando temas normativos, contexto sobre la identidad de la empresa y autores

cuyas obras serviran como base para el desarrollo de la temaética.

En la tercera parte se expondra la metodologia de la investigacién aplicada, que se
menciono anteriormente, y las diversas fases establecidas junto con sus herramientas y
estrategias que se usaran para su desarrollo, que permitira llegar a los resultados finales y por
altimo, se llevara a cabo el desarrollo de los objetivos especificos haciendo énfasis en identificar
soluciones que permitan a la empresa obtener mejores resultados econdmicos, exponiendo los
resultados obtenidos y ciertas recomendaciones a tener en cuenta que permitiran reducir costos

innecesarios y brindaran un mayor poder de negociacion con los proveedores.
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Descripcion del Problema

Para el primer trimestre de 2020 el Producto Interno Bruto del sector agricola creci6 6,8%
con respecto al primer trimestre del 2019 (Ministerio de Agricultura, 2020) la segunda variacion
maés alta en los ultimos 5 afios, como se puede evidenciar en la figura 1; a pesar de las
dificultades que se presentan econémicamente a nivel mundial ante la pandemia de COVID-19,
con la estimacion de que el comercio mundial se reduciré entre un 13% y 32% (Organizacion
Mundial del Comercio, 2020), el ministro de agricultura asegurd que ‘la buena dindmica en el

sector ha hecho que se garantice el abastecimiento durante esta pandemia...’

Figura 1

Variacion anual para el primer trimestre del PIB Sector Agropecuario
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Nota: Informacion tomada del DANE

Lo buena dindmica que menciona el ministro fue posible gracias al decreto 457 del 22 de

marzo de 2020 en el que se imparten las instrucciones del aislamiento preventivo que se vivio en
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el pais, en donde, mediante el articulo 3, se permitio a aquellos que forman parte de la cadena de
abastecimiento agricola movilizarse y continuar con sus actividades para no detener la cadena

productiva.

Dentro de esta cadena participan todos aquellos que son eslabones necesarios para que el
producto final llegue a los consumidores y dentro de estos se encuentras los productores,
importadores y/o distribuidores de insumos y herramientas agricolas. Estas empresas en
particular necesitan tener una estructura de distribucion fuerte y desarrollada para poder llevar
acabo su actividad comercial y normalmente, este mercado se caracteriza por tener una larga

cadena de comercializacion (Pinzon, 2019, pag. 9), como se puede evidenciar en la figura 2.

Figura 2

Modelo de distribucion de insumos por cultivo

Altillanura
Arroz
Banano
Cafia
Flores

Palma

il

Papa/Hortalizas

0

S

20% 40% B0% BO% 100%

m Productor/imporntador  m Distribuidor Mayorista Almacén Minorista

Nota: Tomado del Ministerio de Agricultura

Debido a esto, se encuentra que las empresas dentro de este sector que distribuyen de

forma mayorista productos de marca de otras empresas productoras y/o importadoras se ven la
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necesidad de trabajar bajos porcentajes de ganancia para poder participar competitivamente en el
mercado, de igual forma, como se trabaja con una demanda inestable en el tema de los
agroquimicos y fertilizantes (Food and Agiculture Organization of the United Nations, s.f.), se
debe estar preparado para percances que se deriven de fendmenos climéticos que afectan la

capacidad de compra y pago de los productores.

Teniendo en cuenta el panorama expresado anteriormente, para la identificacion del
problema de la investigacion se desarrollard el método de Circulo de Fisher, el cual permite
analizar variables del entorno econdmico para la identificacion de problemas, oportunidades y
soluciones, a continuacidn, se desarrollaran los cuatros componentes del método ilustrado en la

figura 3, que permitira desglosar el problema a desarrollar en este proyecto de investigacion.
Figura 3

Circulo de Fisher para el planteamiento del problema

2. ;Cudl es el problema? 3. Plan de Accién

. Establecer estrategias para mejorar la
terceros no permite una buena rentabilidad rentabilidad de la empresa

¢ Sobreoferta de marcas de insumos agricolas ¢ Identificar el potencial exportador
en el mercado que no se destacan

. La comercializacién de productos de

1. Problemas en el mundo real 4. Accion en el Mundo Real

Baja rentabilidad de las empresas colombianas
Alta competitividad en precios de los insumos
v herramientas agricolas en el pais

Limitado nimero de empresas lideres en

insumos agricolas en el mercado

Expandir el portafolio de marcas propias a
través de importaciones

Mejorar el reconocimiento de marca propia
en el mercado

Optimizar los procesos de importacidon v
distribucidn fisica nacional
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1. Problemas en el Mundo Real

En Colombia, tan solo 34 de cada 100 empresas sobreviven los primeros 5 afios de
actividad comercial, seguin un estudio realizado por Confecamaras, y uno de los hallazgos es que
entre mas grande la empresa, mas posibilidad tiene de sobrevivir (Confecamaras, 2018); uno de
los factores que influyen en esta alta tasa de fracasos es la baja rentabilidad que obtienen y esta
se afecta directamente por los altos costos operacionales cuando no se tiene establecido un
sistema de optimizacién de las operaciones de ventas y distribucidn para el mercado en el que se
participa. Especificamente las empresas distribuidoras de insumos y herramientas agricolas en el
pais, que se ven en la necesidad de establecer un sistema de vendedores en el mercado que
tengan la capacidad de introducir y vender los productos de las compafiias con las que se trabaja,
sin importar cuales son sus caracteristicas.

Debido a lo anterior, existe en el mercado colombiano un alto nivel de competitividad en
cuanto a los precios y calidad de los insumos agricolas, ya sean herramientas, fertilizantes o
incluso agroquimicos porgue se encuentra que numerosas empresas, importadoras y productoras,
tratan de competir a través de estrategias de posicionamiento en precios, sin embargo, la
consecuencia de estas estrategias es que se encuentran una gran variedad de productos
econdmicos para los agricultores pero de baja calidad que terminan afectando la productividad
de los cultivos.

A pesar de que existe un alto numero de empresas que introducen al mercado este tipo de
productos, en Colombia se evidencia que existen un grupo lider que el consumidor reconoce
como productos efectivos y de buena calidad, algunos ejemplos de esto para agroquimicos son

Syngenta, Bayer y Dupont (Vidal, 2016), para fertilizantes estan Yara, Mondmeros, Abocol,
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Precisagro y Ecofertil que concentran el 92% de la oferta en el 2013 (Correa, 2013) y para
herramientas se encuentran algunas de las més reconocidas como Herragro, Bellota, Invermec y

Cacharreria Mundial.

2. ¢Cual es el Problema?

El problema se identifica en el tema de la rentabilidad para las empresas distribuidoras de
productos de terceros, en donde generalmente se maneja para la venta al por mayor un porcentaje
entre 15%-17% para la mayoria de los articulos, sin embargo, estos pequefios porcentajes no
justifican el masculo financiero que se debe invertir en construir una red de conexiones entre
vendedores e ingenieros agronomos en diversos lugares del pais con las empresas de venta al
detal y los mismos agricultores para ofrecer un servicio integral y beneficioso para todas las
partes involucradas.

De igual forma, el hecho de que existan tantas opciones en el mercado significa que
muchas veces las empresas distribuidoras establecen acuerdos comerciales para impulsar una
marca en especifico a través de metas en ventas y asi mejorar el reconocimiento en el mercado
de este; el riesgo que se corre es que una vez se invierte en el posicionamiento de esta marca y se
es exitoso en el proceso, el beneficio real seré principalmente para la empresa productora y/o

importadora del bien ya que no tuvo que invertir un alto nivel de capital en este aspecto.

Por ultimo, es una alta inversion que deben hacer las empresas para la implementacion de
una red de ventas en el pais y es necesario identificar las mejores rutas de distribucion de
mercancia disponibles ya que, segun Clarita Maria Garcia Rua, directora ejecutiva de Defencarga
en 2013, el mal estado de las vias puede llegar a generar un 35% en sobrecostos. (Mal estado de

vias en Colombia generan 35% en sobrecostos a transportadores, 2013)
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3. Plan de Accion

Se busca establecer estrategias que permitan mejorar la rentabilidad de la empresa
Distribuciones Arama Ltda. para que la utilidad neta anual aumente significativamente y permita
justificar la inversion que se realiza constantemente en el departamento de ventas, el cual permite
que los clientes reconozcan a la empresa como un aliado confiable para llevar a cabo sus
actividades comerciales y también mejorar y optimizar los procesos de almacenamiento de
mercancia y distribucién para asegurarse de que no solo se esta prestando el mejor servicio
posible sino que también se estan reduciendo los costos logisticos al minimo.

De igual forma, identificar el potencial exportador de los productos Arama dependiendo
del nivel de demanda en el mercado nacional y su recibimiento por los consumidores, esto
permitiria que en un futuro la empresa se consolide como lider no solo en el mercado nacional
sino en el internacional, especialmente en paises que posean similitudes geograficas a Colombia

como Ecuador y asi expandir el servicio integral que se ofrece

4. Accién en el Mundo Real

Expandir el portafolio de marcas propias de la empresa Distribuciones Arama Ltda. con
el fin de aumentar los porcentajes de rentabilidad de los productos comercializados de un 15%-
17% a un minimo de 30%. Se identifica la necesidad de la empresa de conseguir nuevos
proveedores que presten los servicios de Fabricante de Disefio Original (ODM por sus siglas en
inglés) para introducir al mercado un catalogo de diversos insumos agricolas e invertir en el
impulso del reconocimiento de la marca Arama no solo como un distribuidor de marcas varias

sino por la calidad de los productos propios y del servicio brindado.
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Para lograr lo anterior, se deben identificar proveedores extranjeros que suplan la
necesidad de calidad y precio requerida y a su vez se debe iniciar un trabajo de establecimiento
de marca a través de redes sociales y pagina web, de esta forma se puede dar saber al consumidor
por qué los productos marca Arama son los indicados para implementar en sus actividades
agricolas.

1. ¢Cbémo mejorar la rentabilidad de la empresa a través de los negocios internacionales?

2. ¢Como impulsar el reconocimiento de la marca Arama a través de la diversificacion del
portafolio de productos marca propia importados?

3. ¢Coémo identificar proveedores internacionales que permitan cumplir el objetivo de

aumento de rentabilidad manteniendo los estandares de calidad?



Objetivos
Objetivo General

Realizar un analisis de proveedores internacionales para la optimizacion de la

rentabilidad de la empresa ‘Distribuciones Arama Ltda.’

Objetivos Especificos
- Examinar la situacion de la empresa ‘Distribuciones Arama Ltda.” dentro de la
coyuntura econdémica actual y sus antecedentes.
- Analizar proveedores internacionales fabricantes de disefio original para la empresa
‘Distribuciones Arama Ltda.’.
- Proponer estrategias de negocios internacionales para la empresa ‘Distribuciones

Arama Ltda.’ con miras a buscar un crecimiento sostenible.

23
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Justificacion

Se decide realizar la presente investigacion con el proposito de impulsar el crecimiento de la
empresa colombiana 'Distribuciones Arama Ltda.’, la cudl es una empresa innovadora en su
campo ya que, como se pudo evidenciar en la figura 2, es una de las pocas en el sector de
insumos y herramientas agricolas que acorta la cadena de distribucion en el mercado,
permitiendo llevar a los agricultores productos de forma més eficiente y con precios mas

competitivos.

La necesidad del planteamiento de estas estrategias surge de, la situacién actual de este
mercado en donde se ve que los costos acumulados de cada eslabon de la cadena influyen en el
precio de venta, por los elevados costos de transporte de carga en el pais (Pinzon, 2019, pag. 8),
y por la direccion del gerente general de la empresa ya que identifica que los porcentajes de
ganancias en la distribucion de productos de terceros es muy baja y no justifica el alto nivel de
inversion que se debe realizar para prestar un servicio de apoyo completo a los consumidores

finales para el uso apropiado de los productos a comercializar.

Seglin el ministerio de agricultura, ‘un uso desprogramado e inadecuado de los insumos
genera altos costos de produccion...” (Pinzon, 2019)por lo que la empresa se asegura de
contratar ingenieros agronomos que prestan servicios de asesorias a los agricultores en sus tierras
de forma periddica, incluso si los productos no se venden de forma directa, se quiere asegurar
que crezca el nivel de confianza del consumidor por la marca Arama; para complementar este
servicio se identifica la posibilidad de importar productos marca propia que permitan prestar una

asistencia plena.
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Para lograr lo anterior, es indispensable identificar proveedores que puedan cumplir con las
necesidades de la empresa en temas de precio y calidad; de esta manera ampliar el portafolio de
productos marca propia que se puede ofrecer en el mercado, eliminando asi un eslabén de la
cadena productiva, permitiendo ofrecer un producto mas rentable al mercado. De igual forma,
este proveedor debe ofrecer servicio de fabricacion de disefio original ya que la inversion
necesaria para producir todos los bienes en Colombia es muy alta y seria dificil competir con las

empresas importadoras como Bellota, Herragro o Yara que manejan bajos precios de venta.
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Delimitacion
La empresa Distribuciones Arama Ltda. cuenta con domicilio principal en la ciudad de

Bucaramanga, Santander y fue constituida en el afio 2007 a través de la unién de diversos

almacenes agricolas en la region.

Actualmente cuenta con otras tres sedes en Acacias, Meta — Ibagué, Tolima y Neiva,
Huila desde donde se manejan centros de almacenamiento para facilitar la distribucion de

mercancias en el pais.

Figura 4

Mapa de bodegas principales de Arama Ltda. y puerto principal de importaciones
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Marcos de referencia

Marco Contextual

Distribuciones Arama Ltda. fue fundada en el 2007 a través de la union de diferentes
almacenes agricolas en la regidn con el proposito de satisfacer las necesidades del sector de
forma eficiente y estratégica en las zonas de Santander, Norte de Santander, Sur de Cesar y
Sur de Bolivar, sin embargo, a 2020 ya cuenta con presencia en 19 departamentos, que se

pueden ver en la figura 5.

Figura 5

Departamentos con presencia de Distribuciones Arama Ltda.

Antlogquia

o Q\

La empresa cuenta con un modelo de negocio Business to Business (B2B), es decir,

vende productos directamente a almacenes de venta al detal y no al consumidor final, sin



embargo, Arama también presta un servicio de acompafiamiento a los agricultores en sus
tierras para la correcta aplicacion de los productos en los cultivos, lo cual es fundamentar

para incentivar la fidelizacion del cliente.

Desde el 2015, Arama inicié un nuevo camino con la introduccion de productos marca
propia, los cuales son importados 100% terminados desde paises como China e India bajo la
modalidad de importacion definitiva. Para expandirse al sector de agroquimicos se tuvo que
adquirir un namero de registros ante el ICA y licencias ambientales ante el ANLA como

documentos so porte de estos, a 2020 la empresa posee los siguientes registros:

Tabla 1

Registros ICA de la empresa Distribuciones Arama Ltda.

No. De registro ICA Nombre del producto
2548 Bentazone
2487 Picloram
2279 Metsulfuron
1782 Clomazone
1783 Glufo
1916 Qinclorac
534 Clearout
2488 Amina
1781 Amina 80 SG
2402 Glifosato
1869 Funneb
1969 Carbendazim
1913 Fipronil
1868 Dicneo

2005 Cipermetrina
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No. De registro ICA
11948
11947
11945
11943
11366

Nombre del producto
Florescencia
Fertidesarrollo
10-30-10
Tres en Uno
Nutriarama

Aparte de los registros mencionados en la tabla 1, Arama posee un registro como importador,

exportador y distribuidor de plaguicidas quimicos de uso agricola bajo la resolucion 18274 de

2017, lo cual le permite llevar acabo su actividad comercial, acortando la cadena de distribucién

en un eslabon para los productos propios.

Marco Teérico

Inicialmente se toma como base el principio de la ventaja comparativa en donde David

Ricardo establece que los paises deben concentrase en producir bienes que suponen un costo

relativo mas bajo respecto al resto del mundo (Sanchez Galén, s.f.), por lo que aplicando la

teoria, Distribuciones Arama ha identificado que para poder participar en el mercado

competitivo en precios de los insumos agricolas es indispensable importarlos de grandes

paises productores masivos como China e India (Workman, 2020) y actualmente se

concentra en producir solo un nimero limitado de fertilizantes cuyo costo de produccién e

inversion inicial de maquinaria fue relativamente bajo comparado a la ganancia que se

obtiene de ellos; lo contrario es el caso de los agroquimicos y las herramientas, que necesitan

mayor inversion en conocimiento y tecnologia para su produccion.
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Segun la teoria del consumidor, cuando este se encuentre frente a un conglomerado de
bienes, gastara su ingreso en proposito de maximizar su utilidad (Fortan, s.f.), teniendo en
cuenta lo anterior, es un objetivo principal de la empresa ampliar el portafolio de productos
marca Arama, ofreciéndole al cliente un servicio completo desde acompafiamiento hasta la
oferta de insumos, iniciando con estrategias de posicionamiento en precios ya que el mercado
en el que se participa es altamente competitivo en este sentido por la gran variedad de marcas

que existen, y asi poder destacarse y fidelizar al cliente.

Para lograr las dos teorias expuestas, es fundamental la identificacion de diversos
proveedores fabricantes de disefio original que permitan suplir el mercado bajo los
parametros establecidos, teniendo en cuenta que para poderse destacar es necesario tener
cierto poder en la negociacion, que no se trate de ganar-perder sino de ganar-ganar,
implementando el método de Harvard que se basa en 7 principios (figura 6) y permite un
beneficio mutuo, concentrandose en los interés de ambas partes sin dejar de ser objetivo (Ury
& Fisher, 1981, pag. 13), de esta forma se busca que la empresa no deba atenerse a lo
ofrecido por el proveedor, por lo contrario, que tenga diversas opciones que le permitan

elegir la mas prospera.
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Figura 6

Modelo de negociacién de Harvard

O

Alternativas

Criterios

Relaciones

De igual forma, para poder cumplirle al cliente con un buen producto a un buen precio y
en el tiempo oportuno (ej. Dependiendo de la temporada de lluvias se necesitan diferentes
insumos agricolas) con el fin de fidelizarlo, es fundamental tener en cuenta la distribucion
fisica internacional y nacional ya que esta es la que determina qué sobrecoste tendra el bien
una vez despachado por el productor. Se trata de unir cinco sistemas: transporte, almacenaje,
embalaje, carga/descarga y distribucién (Aguirre, 2017, pag. 9), que se puede ver en la figura
7. Para esto se busca ampliar los aliados logisticos en el tema internacional con el fin de
conseguir la mejor tarifa constantemente y reorganizar los temas de almacenamiento en
bodega para establecer un despacho mas rapido y organizado de los pedidos, disminuyendo

errores que causan costos extra.
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Figura 7

Proceso de Distribucion Fisica Internacional en importacion

Nota: Iconos tomados de Flaticon

Por Gltimo, es fundamental tener en cuenta el ciclo de vida de los productos que ya se
introdujeron o se piensan introducir al mercado nacional ya que la estrategia establecida sobre
estos cambia dependiendo en qué etapa se encuentra; la teoria se compone de cuatro etapas:
Introduccion, Crecimiento, Madurez y Declive (Espinosa, s.f.) (figura 8) y dependiendo en qué
etapa se encuentra el bien se le debe asignar diferentes estrategias y recursos. Con la
implementacién de las redes sociales y pagina web en Distribuciones Arama se deberan
implementar diferentes métodos de marketing digital para los productos antiguos que se
encuentran en etapa de crecimiento en donde ya cuentan con un nivel de reconocimiento por los

clientes y los nuevos que son desconocidos por el mercado.
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Figura 8

Ciclo de vida del producto segun Vernon

Introduccion Crecimiento Madurez @ Declive
[

Marco Conceptual

Insumos agricolas. Los insumos agricolas son parte fundamental del proceso productivo del
campo, estos aportan nutricion y proteccion a los cultivos de las inestabilidades climaticas, se
encuentran fertilizantes para estimular el suelo y quimicos para el control de plagas, malezas y
enfermedades en los cultivos, también se incluye dentro del término las herramientas que
permiten la aplicacion y el manejo de la tierra como maquinaria (Asepsia, s.f.) y diversas

variedades en palas, picas y demas.

Importacion. Es la introduccion de mercancias de procedencia extranjera al territorio

aduanero nacional, incluyendo Zonas Francas (Universidad ICESI, s.f.), segun lo establecido en
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el decreto 1165 de 2019. Este proceso se divide en 12 diferentes modalidades que se denominan
regimenes de importacion y este determinard si la mercancia en cuestion queda libre o en

restringida disposicion dentro del TAN.

Sociedad de Agricultores de Colombia (SAC). Es la maxima asociacion gremial
agropecuaria de caracter nacional que se encarga de gestionar diferentes asuntos de caracter
transversal que tienen incidencia directa en la ruralidad y desarrollo del sector agropecuario
(¢Qué es la SAC?, s.f.). Fue fundada en 1871 en medio del transito que vivio el pais pasando del

federalismo al centralismo.

Fabricante de Disefio Original. El fabricante ODM (por sus siglas en inglés) se encarga de
crear el disefio y todas las especificaciones de un producto, permitiendo que las empresas con
limitaciones en recursos de produccién y creacion de disefio escojan de un catalogo
preestablecido los productos en los que se encuentran interesados y los manufacturan con la
marca del comprador (Mutual Dropshipping Co., Ltd, s.f.). Este es uno de los procesos por el
cuél es méas famoso el pais de China, desde donde provienen numerosos productos de marcas
reconocidas mundialmente, pero todas con su distincién de ‘Hecho en China’ o ‘Made in China’

a pesar de ser de marca ya sea estadounidense o europea.

Distribucion Fisica Internacional. Es el proceso logistico que consiste en colocar un
producto en un mercado extranjero, cumpliendo con los términos negociados entre el vendedor y
el comprador (Diario del exportador, s.f.). La importancia de este proceso recae en la reduccién
de costos para el beneficio real de la empresa y la reduccion de tiempos para la satisfaccion del

cliente final.
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Reconocimiento de Marca. Es el punto al que llega una empresa, en donde el consumidor
puede reconocerlo o a su producto sin que aparezca su nombre, solo a través del reconocimiento
del logo, el slogan, los colores representativos o el empaque (Praskova, 2016). Esto es fruto de
un trabajo intensivo del establecimiento de todos los aspectos que se relacionan con la empresa 'y
es fundamental para sobresalir entre la competencia, ya sea en el mercado nacional o

internacional, esta estrechamente vinculado con la fidelizacion del cliente.

Agencia de Aduanas. Son personas juridicas autorizadas por la DIAN para ejercer
actividades auxiliares de la funcion pablica aduanera con el fin de auxiliar a los usuarios de
comercio exterior (Procolombia, s.f.). Su intermediacién en las operaciones de comercio exterior
tiene como fin facilitar y agilizar los procesos para la optimizacion de costos de los operadores

de comercio exterior.

Logistica de almacenamiento. La logistica de almacenamiento de encarga de gestionar y
planificar todos los aspectos relativos a las mercancias o materias primas que una empresa recibe
para realizar su actividad econémica (Lopez, s.f.). De igual forma que lo anterior, tiene como fin

optimizar las actividades de la empresa para la disminucion de costos innecesarios.
Marco Legal y Normativo

El presente proyecto de investigacion se desarrollaré teniendo en cuenta lo establecido en
la normativa que se expondréa en este subcapitulo, la cual hace referencia a las obligaciones de la
empresa Distribuciones Arama Ltda., que importa, fabrica y/o distribuye insumos agricolas como
fertilizantes y plaguicidas en el territorio nacional, participa en actividades de comercio exterior
tales como exportacion y/o importacion, y esta constituida como una sociedad de responsabilidad

limitada segun lo expuesto en el Cédigo de Comercio de Colombia.
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De igual forma se deben tener en cuenta cuéles son las entidades gubernamentales
competentes dentro del desarrollo de las actividades de la empresa, cuales son sus funciones,
requerimientos y deberes ante estas. Esta seccion se dividira en cuatro partes: normativa
aplicable a los insumos agricolas en Colombia, entidades competentes a la actividad comercial
de la empresa, normativa sobre el comercio exterior en Colombia y normativa sobre las

sociedades de responsabilidad limitada.

Los Insumos Agricolas en Colombia

Tabla 2

Normas aplicables a los insumos agricolas en Colombia.

Ley 99 de 1993

Se entiende como licencia ambiental
la autorizacion otorgada por la autoridad para
) la ejecucion de una actividad sujeta al
Articulo 50 cumplimiento de requisitos en relacion con la
prevencion de efectos ambientales

Ley 822 de 2003

Establece requisitos y procedimientos
para el registro, control y venta de
Articulo 1 agroguimicos en el territorio nacional para
minimizar los riesgos de la salud humanay su
impacto en el medio ambiente

La autoridad competente es el
Articulo 2 Ministerio de Agricultura a través del
Instituto Colombiano Agropecuario

Decreto 1843 de 1991

El régimen aplicable al uso y manejo
de plaguicidas es: la ley 09 de 1979, el
decreto 2811 de 1974, el reglamento sanitario
Articulo 2 internacional y el cddigo de conducta para la
distribucion y utilizacion de plaguicidas de la
FAO
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Articulo 13

Articulo 52 y Articulo 58

Articulo 54

Articulo 56

Articulo 63

Articulo 68

Articulo 148

Toda persona natural o juridica que
importe o elabore productos plaguicidas debe
obtener concepto favorable previo del
Ministerio de Salud o su autoridad delegada

Toda persona natural o juridica que
almacene y/o distribuya plaguicidas debe
obtener la Licencia Sanitaria de
Funcionamiento

Los locales de almacenamiento de
plaguicidas deben ser exclusivos para este fin

Las bodegas deben estar demarcadas y
separadas para el almacenamiento de distintos
tipos de plaguicidas para evitar contaminacion

La distribucién y expendido de
productos clasificados ‘extremadamente’ y
‘altamente’ toxicos requiere formula o
prescripcion de ingeniero agrénomo

Para el transporte con fines
comerciales de plaguicidas es obligatoria la
elaboracion de una planilla que se le entrega

al transportador con el instructivo sobre el
material que transporta y los cuidados
pertinentes

Todo rétulo o etiqueta de envases y
empaques que contengan plaguicidas deben
tener:

Leyendas redactadas en castellano

Representaciones graficas visibles y
legibles

Material de calidad que resista la
accion de los agentes atmosféricos

Resolucion 00150 de 2003

Articulo 4

Articulo 8

Toda persona natural o juridica que
desee fabricar, formular, envasar o empacar
fertilizantes y acondicionadores de suelos
debera registrarse ante el ICA mediante la
Forma ICA 3-894

Toda persona natural o juridica que
desee importar productos terminados o
materias primas para ser usadas en procesos




38

de fabricacion o formulacion de fertilizantes y
acondicionadores de suelo debe registrarse
ante el ICA mediante la Forma ICA 3-895

Toda persona natural o juridica
registrada ante el ICA como importador,
fabricante, distribuidor y demas, debera
obtener el registro de venta del producto

previo a su comercializacion

Articulo 25

Todos los fertilizantes y
acondicionadores de suelo deberan cumplir
Articulo 40 con los contenidos de la Norma Técnica
Colombiana No.40

Los titulares de registro de ventas
deberan presentar al pablico una composicion
Articulo 41 garantizada acorde con lo plasmado en la
etiqueta aprobada por el ICA

A continuacion, se puede evidenciar en la figura 9 la jerarquia de las normas presentadas
anteriormente y de esta forma se muestra graficamente cuales son las leyes mas relevantes en
cuanto al tema de los insumos agricolas en Colombia, que es 100% controlado por las entidades
competentes con el fin de proteger el ambiente y asegurarse de que la oferta en el mercado sea
beneficiosa para la aplicacion en los cultivos nacionales. Teniendo en cuenta lo anterior, es
indispensable para una empresa importadora de esto productos acatar las normas para prevenir

sanciones que puedan causar pérdidas de dinero y de confianza de parte de los clientes.
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Figura 9

Piramide de Kelsen sobre normas aplicables a los insumos agricolas en Colombia

w
deEolombnM

9 de 1979 'Por el
cual se dictan medidas
sanitarias
Ley 99 de 1993 'Crea el Ministerio
de :y se organiza el
Sistema Nacional Ambiental'

Decreto 1843 de 1991 'Reglamenta la ley 9 de 1979
sobre uso y manejo de plaguicidas'
Decreto 2811 de 1974 “Dicta el cédigo Nacional de Recursos
Naturales Renovables y de Proteccion al Medio Ambiente

Reglamento Sanitario Internacional
Cédigo Internacional de Conducta para la Diélribucién

y Utilizacion de Plaguicidas de la FA¢

Entidades Competentes

Instituto Colombiano de Agricultura (ICA): Es una entidad publica del Orden
Nacional, perteneciente al Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia, adscrita al Ministerio de
Agricultura y Desarrollo Rural. Esta entidad se encarga de disefiar y ejecutar estrategias para
prevenir, controlar y reducir riesgos sanitarios, biolégicos y quimicos para las especies animales
y vegetales que pueden afectar la produccidn agropecuaria, forestal, pesquera y acuicola del pais

(ICA, s.f.). Creado y regido por el decreto 1562 de 1962.
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Autoridad Nacional de Licencias Ambientales (ANLA): Es la entidad encargada de
que los proyectos sujetos de licenciamiento ambiental cumplan con la normativa (ANLA, s.f.).

Creada y regida por el decreto 3573 de 2011.

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN): Es la entidad adscrita al
Ministerio de Hacienda y crédito Publico que tiene como objeto coadyuvar a garantizar la
seguridad fiscal del Estado y la proteccién del orden publico econémico nacional mediante la

administracion y control de las obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias (DIAN, s.f.)

Superintendencia de Sociedades: Es un organismo adscrito al Ministerio de Comercio
mediante el cual el presidente de la Republica ejerce inspeccion, vigilancia y control de las

sociedades mercantiles (Superintendencia de Sociedades, s.f.)

Superintendencia de Transporte: Vigila, inspecciona y controla la prestacion del
servicio publico de transporte maritimo, fluvial, terrestre, férreo y aéreo en el pais en cuanto a

calidad de infraestructura y prestacion del servicio (Superintendencia de transporte, s.f.)

El Comercio Exterior en Colombia

Tabla 3

Normas aplicables al Comercio Exterior en Colombia

Ley 6 de 1971

Las modificaciones que en el arancel
Articulo 1 de aduanas decrete el gobierno se efectuaran
con sujecién a lo establecido

Ley 48 de 1983
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El Gobierno Nacional expedira los
Acrticulo 9 preceptos bajo los cuales el estado ampare la
produccion nacional

Ley 7 de 1991

Las disposiciones aplicables al
Articulo 1 comercio exterior se dictaran conforme a lo
previsto en la Constitucion Nacional

Las operaciones de comercio exterior

Articulo 3 de realizaran dentro del principio de libertad
del comercio internacional
Ley 170 de 1994
Ley 1609 de 2013
Ley 53 de 1983

A continuacion, se puede evidenciar en la figura 10 la jerarquia de las normas presentadas

en la tabla anterior las cuales son aplicables a todas las operaciones de comercio exterior
realizadas por personas naturales o juridicas dentro del territorio aduanero nacional bajo las
cuales se debe regir la empresa para sus procesos, tomando como base las ley marco sobre
comercio exterior y el actual arancel de aduanas que se ajusta a los parametros establecidos por

la Organizacién Mundial de Aduanas de la cual Colombia es miembro. De igual forma, se

incluye la ley que rige el convenio comercial entre Colombia y China por los lazos tan profundos

que posee la empresa Distribuciones Arama con proveedores de este pais.
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Figura 10

Piramide de Kelsen sobre normas aplicables al Comercio Exterior en Colombia
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'Circular reglamentaria externa DCIN 83'

Sobre las Sociedades Limitadas

Tabla 4

Normas aplicables a las sociedades de responsabilidad limitada en Colombia

Ley 124 de 1937

La responsabilidad de los socios queda
Articulo 1 limitada a sus aportes, pueden ser civiles o
comerciales

Se constituiran por escritura pablica y
. con los demas requisitos indicados en el
Articulo 2 Codigo de Comercio

Articulo 5 No puede exceder veinte socios
Ley 222 de 1995
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Decreto 410 de 1971
Los socios responderan hasta el monto

Articulo 353
de sus aportes
Los socios tendran derecho a examinar
Articulo 369 en cualquier momento la contabilidad de la
sociedad
Articulo 372 La sociedad limitada se regira por las

disposiciones sobre sociedades anonimas

A continuacion, se puede evidenciar en la figura 11 la jerarquia de las normas aplicables a
las sociedades de responsabilidad limitada en Colombia, bajo las cuales se rige la empresa

Distribuciones Arama Ltda. que a fecha de 2020 cuenta con 11 socios.

Figura 11

Piramide de Kelsen sobre normas aplicables a las sociedades limitadas en Colombia
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Metodologia de la Investigacion

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se implementara para el desarrollo de este proyecto es de
enfoque cualitativo que, segun el libro de Metodologia de la Investigacion, ‘Es el método que
utiliza la recoleccion y analisis de los datos para revelar nuevas interrogantes...” (Sampieri
Hernandez, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, pag. 7). Por lo cual se tendrd como base
las experiencias iniciales y los resultados de los tltimos 5 afios de la empresa dentro de la
coyuntura econdémica en la que se encuentra y en la cual se ha desempefiado por lo ultimos 13
afios y las experiencias dentro del entorno de aquellos trabajadores relevantes a la situacion

problema.

De igual forma, se tomaré un enfoque descriptivo que, segun el libro Métodos de
Investigacion, ‘...describe la situacion de las cosas en el presente.” (Salkind, 1999, pag. 11), lo
cual permitira en la primera fase del desarrollo obtener una imagen amplia del fenébmeno en
cuestion y asi poder abordar la problematica planteada anteriormente, se cuenta con el beneficio
de estar llevando a cabo las practicas empresariales en Distribuciones Arama, por ende, se podra

obtener informacion de experiencias directas con los proveedores y clientes.

Fases de la Investigacion

El presente proyecto de investigacion se divide en tres fases, la primera se centrara en
realizar un andlisis a la empresa en cuestion para entender su situacion y necesidades actuales, a
su vez, se identificaran falencias, areas de mejora y nivel de competencia que existe en el
mercado de insumos agricolas nacionales, identificando empresas productoras e importadoras de

estos.
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La segunda fase se compone de un breve estudio de proveedores fabricantes de disefio
original que le permitan a la empresa sobresalir en el mercado con productos marca Aramay asi
poder ofrecer a los clientes un servicio completo desde la importacién del bien hasta su

distribucion, con el fin de mantener margenes de ganancia méas rentables.

Y por ultimo la tercera fase consistira en proponer estrategias para tratar de corregir las
falencias y suplir las necesidades identificadas en la primera fase, a traves de la implementacién
de nuevas estrategias logisticas en cuanto a aliados del comercio exterior para mejorar la relacion
costo-rentabilidad, y llevar a cabo mejoras en el tema de logistica de almacenamiento para
mejorar los tiempos de entrega y reducir los costos innecesarios. De igual forma, buscar que el
reconocimiento de marca por los consumidores finales aumente a través de la implementacion de

marketing digital en redes sociales y pagina web buscando una fidelizacion del cliente

Figura 12

Fases de la investigacion

Estrategias
de negocios
internacionales
: Analisis
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Fuentes de la Investigacion

La investigacion tendrd como base fuentes primarias que consisten en informacién nueva
y original, normalmente son resultado de un trabajo intelectual y pueden ser libros, revistas
cientificas, documentos oficiales de instituciones publicas, y secundarias que contienen
informacion organizada, elaborada y es producto de anélisis o extraccion referente a documentos

primarios (Universidad de Alcal4, s.f.).

De acuerdo con lo anterior, se tendran en cuenta documentos oficiales de las entidades
relevantes mencionadas anteriormente en el marco legal y normativo, informes técnicos de
entidades como el DANE y la SAC, libros sobre teorias del comercio internacional aplicables a
la situacion problema y reportajes acerca del desarrollo del sector de insumos agricolas en el

pais, su importancia y papel en el desarrollo de la economia.
Herramientas de la Investigacién

Las herramientas elegidas para apoyar el desarrollo del proyecto son las bases de datos de
Syscomer y Legiscomex para indagar acerca de la situacion nacional en cuanto a importacién de
insumos agricolas terminados, de esta forma es posible identificar la competencia, sus proveedores
y los precios FOB y CIF que permiten hacer una comparacion directa con los costos de la empresa

y asi establecer nuevas estrategias de precios en el mercado.

De igual forma se realizara una encuesta a los vendedores e ingenieros agronomos de la
empresa sobre temas de reconocimiento de marca, nivel de calidad ofrecido y nivel de competencia
percibido en el mercado. Esto permitira tener un mejor entendimiento del mercado en el que se
participa con informacion relevante y actual de personas que interactian con los consumidores

finales diariamente.
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Capitulo I: Situacion de la Empresa ‘Distribuciones Arama Ltda.” Dentro de la Coyuntura

Econdmica Actual y sus Antecedentes

Antes de establecer el perfil de la empresa ‘Distribuciones Arama Ltda.” para determinar sus
necesidades financieras y sectores en los cuéles es posible implementar una reduccion de costos
con el fin de impulsar las ganancias, es fundamental analizar el rol que juega el desarrollo de su

actividad econémica dentro de la economia colombiana y a qué tipo de demanda se enfrenta.

Segun lo establecido en la Camara de Comercio de Bucaramanga, la actividad econémica de
la empresa se clasifica bajo el codigo CIIU 4664 ‘Comercio al por mayor de productos quimicos
basicos, cauchos y plasticos en formas primarias y productos quimicos de uso agropecuario’ y Se
centra en suplir a los agricultores en el campo todos los implementos necesarios que les permiten

desarrollar su actividad y a su vez les permiten abastecer al pais.

Este sector agropecuario a través de la historia del pais ha significado una gran parte del
Producto Interno Bruto, con un aumento promedio anual del 4,6% en la década de los setenta,
2,9% en la década de los ochenta, 2,2% en la década de los noventa (Romero Alvarez, 2011) y
un porcentaje de aumento anual para el cuarto trimestre en promedio de 2.4% en los afios 2005 —
2019 que se puede evidenciar en la figura 13, es evidente que el aumento porcentual anual es
bajo y esta situacion se puede atribuir a la apertura econdémica del pais que tuvo lugar en 1990, lo
cual ha causado que se permita el ingreso de productos agropecuarios primarios o transformados
al territorio aduanero nacional a través de la desgravacién de aranceles por tratados de libre

comercio.
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Figura 13

Variacion anual aporte sector agropecuario al PIB cuarto trimestre 2005 — 2019
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Nota: Informacion tomada del DANE

Entonces, ;por qué es fundamental el papel de ‘Distribuciones Arama Ltda.’ en el
desarrollo e impulso de la competitividad de este sector?, porque de los créditos otorgados a los
agricultores, segun la figura 14, el 36,9% son destinados a la compra de insumos, el 4,8% para
compra de maquinaria y tan solo el 11,4% para la instalacion de los cultivos. Indicando que mas
de un tercio de los costos que componen la produccion agropecuaria consisten en la adquisicion
de fungicidas, plaguicidas, fertilizantes y herramientas, sin tener en cuenta la mano de obra
necesaria para su aplicacion. ¢ Qué sucede cuando los precios de estos insumos son elevados?
Causa que la rentabilidad del productor sea minima ya que se debe atener a vender a los precios
establecidos por el mercado dependiendo de la sobreproduccion o de la escasez que se presente

sin importar sus elevados costos.
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Figura 14

Destino de créditos para el desarrollo de actividades agropecuarias
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Nota: Informacion tomada del 3er Censo Nacional Agropecuario elaborado por el DANE

Teniendo en cuenta la introduccion al problema que se desarrolld en el inicio de este
proyecto de investigacion en donde se expone la variabilidad de la necesidad de las diferentes
clases de agroquimicos dependiendo de la necesidad de cada cultivo, se puede concluir que la
demanda de este tipo de productos es variable en el sentido que depende de factores tales como
el nivel de produccion nacional, la capacidad de compra de los agricultores, la demanda en el
mercado de los bienes agropecuarios y el nivel de competencia de los bienes similares
importados, y el factor mas inestable de todos que es el clima, porque dependiendo de la
temporada los cultivos necesitan diferentes nutrientes y diferente tipo de proteccion ante plagas y
a su vez constante porque los agricultores siempre van a necesitar los insumos para poder sacar

adelante la produccién.

Es importante resaltar que incluso dentro de la situacion pandemia por el COVID-19 en

donde el pais entro a cuarentena obligatoria el 14 de marzo de 2020 y meses despuées empezé a
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reactivar paulatinamente diferentes sectores de la economia, este sector y otros que conforman la
cadena alimenticia no pararon y fueron los responsables de que no se sufriera un
desabastecimiento. Debido a esto, la empresa vio en el segundo trimestre del afio un aumento de
los ingresos del 32% en comparacion con el mismo trimestre del 2019, sin embargo, los costos
de venta aumentaron en un mismo nivel (29,61%), por la necesidad que se tuvo de contratar méas

personal con el propdsito de poder atender el aumento de la demanda.

Ahora que se entiende la coyuntura del sector en el que participa la empresa, es posible
realizar un andlisis de los resultados econémicos obtenidos en los afios 2015 — 2019 a través de
indicadores financieros, que se pueden evidenciar en la tabla 5, que permitiran identificar el
comportamiento de sus ingresos, gastos y ganancias, con el fin de identificar necesidades,
falencias y estrategias para impulsar el beneficio econémico neto del ejercicio, teniendo en
cuenta las necesidades del mercado expuesto anteriormente y las inversiones necesarias para

suplir lo demandado.

Tabla s

Indicadores financieros Distribuciones Arama Ltda. 2015-2019.

Afio/Indicador 2015 2016 2017 2018 2019
Liquidez 2.2 1.51 1.39 1.77 1.65
Solvencia 1.8 1.59 1.65 1.6 1.7

Prueba Acida 1.4 1.01 1 1.17 1.04
Margen Bruto 15.8% 19.43% 19.39% 19.76% 18.84%
de Utilidad
Margen
Operacional 4.9% 7.5% 7.2% 5.68% 5.89%

de Utilidad




o1

Ano/Indicador 2015 2016 2017 2018 2019

Margen neto
de Utilidad
Antes de
Impuestos

6.5% 5.1% 5.4% 3.52% 4.55%

Margen neto

. 2.62%
de Después 3.7% 2.8% 3% 1.81%
Antes de

Impuestos

ROA 8.5% 9.80% 10.20% 5.91% 7.37%
Nota: Informacion tomada de Estados Financieros Distribuciones Arama Ltda. 2015-2019

El indicador de liquidez establece la capacidad en pesos de respaldar las obligaciones a
corto plazo y el de solvencia de pagar los pasivos en general. En los Gltimos 5 afios, el promedio
de la empresa ha sido de liquidez ha sido 1.7 y 1.67 de solvencia, indicando que ha tenido la
capacidad de pagar sus deudas con los fondos disponibles méas de una vez cada afio, como se

puede ver en la figura 15.

Figura 15

Tendencia Indicador de Liquidez y Solvencia 2015-2019 Distribuciones Arama Ltda.
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El alto nivel de liquidez y solvencia que presenta puede servir como base para impulsar
las nuevas estrategias a establecer tales como mejora de infraestructura y logistica de
almacenamiento en las bodegas, en incluso el plan en marcha que tiene la empresa de
construccién de un nuevo centro de almacenamiento en Ibagué, con el fin de que este facilite el
ingreso y distribucion de mercancia entre los puntos, junto con una ampliacion de las rutas de
distribucion en los 19 departamentos del pais apoyandose en los vehiculos que poseen, los cuales
permiten que el precio de los fletes no sea elevado, sin tener la necesidad de incurrir en

demasiados créditos bancarios que terminan aumentando los costos de las operaciones.

Por otro lado, la prueba &cida mide la cantidad de dinero que la empresa debe en el corto
plazo y que va a ser cubierto por activos de facil realizacion sin tener que recurrir a la venta de
inventarios, es decir, activos que se puedan convertir en efectivo facilmente, y en promedio, los
resultados de la prueba de los Gltimos 5 afios, que se pueden ver en la figura 16, tiene un
indiciador de 1.13, demostrando que no depende de sus inventarios y ha sabido manejar su nivel
de stocks, teniendo un sistema armonico en su relacion de orden de pedidos — salida de

inventario.
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Figura 16

Tendencia del Indicador de Prueba Acida de Distribuciones Arama Ltda.
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Una de las principales recomendaciones es que la distribucion de productos de terceros
pase a un segundo plano de forma gradual y que la distribucién de productos marcas propia
importados tome mayor importancia, por lo cual es necesario establecer proveedores que
ofrezcan tiempos confiables para evitar un desabastecimiento que puede causar pérdida de
clientes o baja satisfaccion en ellos, afectando de forma directa este indicador, y que permitan el

crecimiento sostenible que se desea.

Por otro lado, los indicadores de margen de rentabilidad muestran el porcentaje de
ganancias en diferentes etapas del desarrollo del estado de resultados que obtuvo la empresa en
comparacion a sus ingresos totales en el periodo, como se puede ver en la figura 17, el margen
bruto de utilidad es en promedio 18,6%, con una utilidad operacional en promedio de 6,2%,
12,4% menos que la utilidad bruta y el margen de utilidad neta despues de impuestos de 2,8% en

promedio.
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Figura 17

Indiciadores de Margen de Rentabilidad de Distribuciones Arama Ltda.
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Para el afio 2019 el margen neto de utilidad después de impuestos para ‘Distribuciones
Arama Ltda.” fue de 2,62% Yy si se compara con otra empresa que emplea un sistema similar de
distribucion de productos de terceros como Agromilenio S.A que segun Legiscomex, en 2019
obtuvo un margen después de impuestos del 2.25% se encuentra que tienen situaciones similares,
sin embargo, si se tiene en cuenta que empresas que venden a distribuidores productos bajo su
propia marca como Bellota y Herragro obtuvieron un resultado de 3.94% y 4,64% de margen
respectivamente, se prueba que la distribucion de productos de terceros requiere una mayor

inversion pero con un menor beneficio neto obtenido.

Considerando que el costo de ventas represent6 en el 2019 el 81,6% de los ingresos, sirve
como base para dar pie a la problematica establecida: el musculo financiero necesario para poder
llegar a los clientes es demasiado elevado para estar ganando al final del ejercicio solo el 2%-3%

de margen, en donde el beneficio real de reconocimiento y fidelizacién lo obtienen aquellos
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duefios de la marca, a pesar de que no deben invertir en tener la misma infraestructura, y la
empresa distribuidora debe atenerse a que estos en cualquier momento decidan cambiar su

actividad comercial y vender al pablico directamente, cortando al distribuidor por completo.

Por otro lado, algunos de los rubros més significativos dentro de los gastos operacionales
en el afo 2019, que representaron el 13% de los ingresos, son el gasto de personal administrativo
y de ventas, los gastos de viaje, las provisiones y los gastos diversos, de esto se puede identificar
que la inversidn en personal que debe hacer la empresa es amplio teniendo en cuenta la red de
vendedores que se ha establecido en el pais y que tienen como funcion viajar a las poblaciones
de los diferentes departamentos para asegurarse de poder abastecer los almacenes de venta de

insumos agricolas incluso en ciudades no principales.

Teniendo en cuenta lo anterior, se propone una estrategia de ampliar el portafolio de
productos marca Arama con el fin de obtener margenes mas amplios a través de la
implementacidn de nuevos proveedores que ofrezcan la posibilidad de importar los productos
100% terminados para que la empresa sea la que obtenga los beneficios del trabajo de impulso y
posicionamiento de marca que ya hacen principalmente con los productos de terceros, de esta
forma se busca que los consumidores finales reconozcan a Arama por sus propios productos mas
no por ser la distribuidora de los demas, con el objetivo de que esta inversion en estructura de

ventas sea mas beneficiosa.

De esta forma, se corta un eslabon en la larga cadena de distribucion que tienen los
insumos agricolas en el pais y le permite a la empresa prestar un servicio completo al cliente:
importacion, distribucion, servicio técnico de acompafiamiento y asesoria, con el propdésito de no

tener que depender de otras marcas y crear una nueva demanda por los productos marca Arama.
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Un gran elemento diferenciador seria el acompafiamiento que se ofrece por parte de los
ingenieros agronomos ya que, segun el 3er Censo Nacional Agropecuario, elaborado por el
DANE, solo el 24,2% de los productores residentes en el &rea rural reciben asistencia técnica y
Arama sera una de las pocas empresas que ofrezca el servicio completo desde su distribucién

hasta el acompafiamiento para su correcto uso y aplicacion.

Figura 18

Porcentaje de productores que reciben asistencia técnica
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Nota: Tomado del 3er Censo Nacional Agropecuario realizado por el DANE

Todo esto con el fin de hacer frente a las empresas cuyo producto es reconocido y
competitivo en el mercado, los cuales cada dia cuentan con mas poder e influencia sobre los
consumidores, segun la encuesta aplicada los vendedores que tienen relacion constante con los
clientes directos; se pueden evidenciar en la tabla 6 junto con su margen de utilidad después de

impuestos para el afio 2019 e indicador ROA.
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Tabla 6

Principales empresas en el mercado nacional de insumos agricolas y sus indicadores financieros

Margen de utilidad después

Empresa de impuestos 2019 ROA
Invesa 6,03% 8.43%
Dow Agroscience 3,55% 6,38%
Syngenta 4,95% 6,25%
Adama 2,35% 3,05%
Diabonos 2,86% 7,58%
Bellota 3,94% 11,47%
Herragro 4,64% 6,01%
OMA 5,47% 9,33%
UPL 3,64% 5,04%
Bayer 3,81% 11,23%
BASF 2,88% 7%

Nota: Esta tabla muestra los indicadores financieros de las empresas con mayor reconocimiento
en el mercado de agro-insumos en el pais, segin la informacion recopilada en la encuesta

aplicada, informacion tomada de Legiscomex

El indicador de Return on Asset ROA, también conocido como Return on Investment
ROI, permite identificar el rendimiento de la empresa frente a sus activos, como se puede ver por
lo expuesto en la tabla 5y 6, si se compara el ROA para el 2019 de Arama de 7,37% con el de
Herragro de 6,01%, empresa que ya se establecié anteriormente que obtiene un mayor margen
neto, se puede identificar que el de Herragro es menor, demostrando que a pesar de tener un
resultado econébmico menor que la mayoria de empresas duefias de los productos en el mercado,

la empresa obtiene un mayor beneficio por cada peso invertido en el afio contable.



Otro resultado que cabe resaltar de la encuesta aplicada es acerca de la pregunta ¢qué
aspectos considera que la empresa debe mejorar para optimizar su servicio?, en donde 10/13
concuerdan en dos aspectos, los tiempos de entrega y la logistica de entrada y salida de la
mercancia deben mejorar, los errores en estas cuestiones causan sobrecostos que afectan la
rentabilidad por movimiento de mercancia innecesaria, inventario obsoleto, inventario en mal
estado y/o pérdidas de inventario, lo que no permite ofrecerle al cliente una informacion real o

un servicio acorde a la calidad deseada.

Por lo que finalmente es evidente que la empresa necesita implementar estrategias de
reduccion de costos logisticos innecesarios en devoluciones de mercancia por entregas erradas,
reduccion de tiempos en el proceso de picking y packing para optimizar el uso del tiempo del
personal de bodega y conseguir mejores margenes de rentabilidad en los productos que

comercializa para que la inversion en ventas valga la pena

58
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Capitulo I1: Proveedores Internacionales Fabricantes de Disefio Original para la Empresa

‘Distribuciones Arama Ltda.’.

En el mundo globalizado en el que se vive existen numerosas opciones para que las
empresas reduzcan costos y maximicen sus ingresos ya sea a través de outsourcing o de la
implementacién de modelos de eficiencia para sus actividades, entonces, ¢por qué escoger
proveedores ODM sobre la implementacion de una fabrica propia? Porque para una empresa
como Distribuciones Arama Ltda., que bajo lo establecido por el MinComercio se considera
como una mediana empresa, significa un aumento en visibilidad en el mercado sin la necesidad

de la gran inversion inicial que es implementar una fabrica desde cero.

Alguno de los beneficios de comprar productos ODM a proveedores internacionales son
tiempos de espera minimos porque ya cuentan con una linea de produccidn establecida, la
empresa no debe incurrir en maquinaria o personal calificado que sea indispensable para la
fabricacion del producto y tampoco existe necesidad de adquirir un conocimiento técnico sobre
la composicion del bien, ya que de todos estos aspectos se encarga el fabricante ofreciendo un

producto bajo las condiciones y nivel de calidad negociadas con la marca deseada.

A pesar de que una de las desventajas sea que la empresa no es duefia de la propiedad
intelectual de la composicion del bien, corriendo el riesgo que otras empresas ingresen al
mercado con productos similares, dentro de la coyuntura econémica en que participa
Distribuciones Arama Ltda. en el mercado ya se encuentra grandes variedades del mismo tipo de
producto y la forma de impulsar su diferenciacion es ofreciéndole al cliente un buen nivel de

calidad, precios razonables y sobre todo un servicio de acompariamiento completo que permita el
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reconocimiento por parte de los consumidores de la marca Arama sin importar que existan otras

similares.

Para lograr lo mencionado anteriormente se toma como estrategia un proceso de
benchmarking, compuesto de 5 etapas: planificacion, datos, andlisis, accion y seguimiento, las
cuales se pueden evidenciar en la figura 19, con las empresas lideres importadoras de estos
productos en el mercado, haciendo uso de la plataforma Legiscomex para la identificacion de sus
proveedores y si estos son fabricantes de disefio original, creando asi una base de datos de
proveedores a contactar para que los directivos de la empresa tengan diversas opciones en el
momento de toma de decisiones.

Figura 19

Etapas del proceso de Benchmarking

Planificacidn

Planificacion

En esta primera etapa de planificacion se establecio, junto con la ayuda del gerente
comercial y del gerente general de Distribuciones Arama los productos con los cuales les interesa

iniciar el proceso de expansién del portafolio de marcas propias, que se pueden evidenciar en la
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tabla 7, esto permitira, a través de bases de datos como Legiscomex y Syscomer, establecer
quienes son las empresas en el pais que mas importan este tipo de productos y otros factores

relevantes tales como proveedores, términos de compra, rutas y aliados del comercio exterior.

Tabla 7
Productos identificados para la expansion de productos marca Arama junto con sus subpartidas

arancelarias.

Producto Subpartida Arancelaria
Hachas 8201.40.90.00
Martillos y Alméadanas 8205.20.00.00
Layas y Palas 8201.10.00.00
Rastrillos y Picos 8201.30.00.00
Tijeras de uso con una mano 8201.50.00.00
Fumigadoras Agricolas 8424.41.00.00
Llantas antipinchazo para carretilla 8716.90.00.00

Con esta informacidn recopilada se tiene planeado analizar cudl es la oferta disponible de
estos proveedores y si se ajustan a los niveles de calidad deseados por Arama, ya gque no se
quiere contribuir al mercado con productos que causen que el consumidor tenga una mala
percepcion de la calidad ofrecida por la marca, considerando que en la encuesta realizada, el
100% considera que el nivel de competencia en insumos y herramientas agricolas es alto por la
variedad de marcas y variabilidad de calidad que se puede encontrar, por otro lado, en esta etapa
se establecié que los volimenes de compra inicialmente consistiran de un contenedor de 40"HQ
idealmente, ya que la diferencia de flete entre este y los otros es minima y permite distribuir los

gastos entre mas mercancia.
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Recopilacion de Datos

Esta segunda etapa de recopilacion de datos se divide en dos partes: recopilacion de datos
a través de bases de datos para la identificacion de los proveedores ODM de las empresas que
maés importan los productos establecidos en la tabla 7 bajo su propia marca, y que esta empresa
haga parte de las mas reconocidas establecidas en el capitulo anterior, y recopilacion de datos
directamente de los proveedores para averiguar precios, términos de pago, composiciones de los
productos, plazos de entrega y volumen de pedido minimo. A continuacién, se desarrollaran los

datos encontrados.

Los productos como las hachas, layas y palas, rastrillos y picos, tijeras de uso con una
mano, martillos y almadanas se clasifican en el capitulo 82 del arancel que acoge ‘Herramientas
y utiles, articulos de cuchilleria y cubiertos de mesa, de metal comun...” y més especificamente
bajo la partida 8201 y 8205 que acobija otras herramientas de mano, agricolas, horticolas o
forestales y las no comprendidas en otras partes que, segun las notas del capitulo, pueden incluir
0 no su mango respectivo. Segun informacion tomada de Legiscomex, las empresas importadoras
gue mas se destacan para la importacién de las subpartidas que cubren estos productos son
Bellota Colombia S.A. con una participacién del 35,59%, Invermec S.A. con un 27,48% y Dyna

& CIA S.A. con tan solo un 8,73%, lo cual se puede evidenciar en la figura 20.



Figura 20
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Empresas importadoras de productos bajo la partida 8201 y 8205 y sus subpartidas

(2,37%)

(2,46%)
(4,04%)
(4,09%)

(4,78%)
(4,90%) . .
Ejercno

(5,75%)

(8,73%)

C.l Invermec S.A

C.| Bellota
Colombia S.A

(35,39%)

Nota: Esta figura muestra las empresas que mas importaron productos bajo las subpartidas de las

partidas arancelarias 8201 y 8205 en el afio 2019, informacion tomada de Legiscomex

Segun la informacion anterior se puede establecer que las empresas Bellota Colombia

S.A. e Invermec S.A acaparan mas del 60% de las importaciones de este tipo de productos y

participan en el mercado bajo sus marcas propias de Colima, Gavilan, Aguila Corneta y otras de

parte de la empresa Invermec y bajo la marca Bellota para Bellota Colombia, es importante

resaltar que estan constituidas como comercializadoras internacionales, lo cual puede significar

que todo el volumen importado no sea destinado directamente para el mercado nacional y lo usen

para abastecer sus sucursales en otros paises.

Por otro lado, las fumigadoras de uso agricola, que entraron en auge este afio por la

situacion pandemia por lo que se vivio una escasez del producto para el primer trimestre del afio,
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se comprenden bajo el capitulo 84 ‘Reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y
artefactos mecénicos...’ y especificamente la subpartida 8424 que comprende ‘aparatos
mecanicos para proyectar o pulverizar materias liquidas o en polvo...” que segun Legiscomex,
las empresas lideres en su importacion son Stihl S.A.S. con el 53,55%, Producciones Generales
S.A. con el 9,71%, Husgvarna Colombia S.A. con el 8,4% y Bellota Colombia S.A. con tan solo

el 5,91% de participacion, segun lo evidenciado en la figura 21.

Figura 21

Empresas importadoras de productos bajo la subpartida 8424.41.00.00 para el 2019

(1,72%)

(2,40%)
(3,60%)
(3,69%)

(5,15%)

(5,86%)

(5,91%)
(53,55%)

(8,40%)

(9,71%)

Nota: Informacién tomada de Legiscomex

Para este tipo de productos es evidente la competencia es baja, sin embargo, solo una de
las empresas principales hace uso de proveedores ODM vy es Bellota Colombia S.A. ya que Stihl
SAS y Husgvarna Colombia S.A. importan los bienes directamente desde sus matrices en otro

paises, independientemente de si estas son producidas por ellos o0 no, bajo las circunstancias no
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es posible establecer los proveedores ODM si hacen uso de estos y la empresa Producciones
Generales S.A. no importa productos bajo su propia marca sino que se concentra en la

distribucion de productos de terceros.

Por Gltimo, las llantas antipinchazo para uso en carretillas agricolas se clasifican bajo la
seccion XVII de material de transporte y especificamente bajo la subpartida 8716.90.00.00
‘partes para remolques y semirremolques para cualquier vehiculo, los demés vehiculos no
automoviles y sus partes’, en donde seguin Legiscomex, el lider en importacion es Romarco S.A.
con el 25,7%, seguido de Industrias Metélicas Sudamericanas S.A. con el 19,06% y Resortes

Hércules S.A. con el 14,26% como se puede ver en la figura 22.

Figura 22

Empresas importadoras de productos bajo la subpartida 8716.90.00.00 para el 2019

(4,70%)

(5,04%)

(5,62%) (25,70%)

Romarco S.A

\ “eﬁa%to Inglgstrias
\ Metalicas S.A

(19,06%)
(7,45%)

Nota: Informacién tomada de Legiscomex

Es importante tener en cuenta que bajo esta partida pueden ingresas un nimero diversos

de productos diferentes a las llantas antipinchazo por lo que es importante identificar las
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empresas que distribuyen este tipo de productos en el mercado nacional y estas son Herramientas
Agricolas S.A. también conocida como Herragro, Industria de Ruedas LTDA también conocida
como Indurruedas y Bellota Colombia S.A., que a pesar de no ser las que mayor participacion
tienen en la importacion bajo esta subpartida si son las empresas que se destacan por la
distribucion de este producto en el mercado con su propia marca, de acuerdo a la informacion

recopilada en la encuesta aplicada a los vendedores de Distribuciones Arama.

Teniendo en cuenta estos datos se procede a identificar los proveedores de las empresas
Bellota, Invermec, Herragro e Indurruedas que cumplen los criterios establecidos; los
proveedores fabricantes de disefio original de estas empresas se concentran principalmente en
China con un 36,85%, Corea del Sur con un 25,62% e India con un 11,63% que se puede ver en
la figura 23, de esto se puede entender que otro de los factores que incluye en que estas empresas
puedan lograr un costo de produccion lo suficientemente bajo como para que sea atractivo a
compradores internacionales es el bajo valor de la mano de obra que deben implementar en las
lineas de produccion y la relacion de valor de su moneda nacional al délar, en donde un Yuan
Chino en lo que va del afio 2020 ha tenido un valor méximo de 7,1778 por cada dolar (Finanzas,

2020) y una Rupia India un valor méximo de 74,475 por cada dolar (Investing, 2020).



Figura 23

Principales paises origen de proveedores ODM para las empresas elegidas.
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(4,17%)
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(5,10%)

MéXico (36,85%)
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Nota: Informacién tomada de Legiscomex

La empresa Bellota Colombia S.A, que es una matriz de la empresa espafiola Bellota,
tiene proveedores en su mayoria de China (67,9%) e India (22,6%) con un valor CIF total de
USD$ 3.067.851,4, segun Syscomer, los proveedores identificados se pueden evidenciar en la
tabla 8 junto con las partidas arancelarias relevantes que se importaron para el afio 2019 desde

estos.

Tabla 8

Proveedores Internacionales ODM de Bellota Colombia S.A.
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Proveedor Pais Subpartida Arancelaria

Honestools Industrial Co. China 8201.30.00.00
Shandong Pangu Industrial Co. China 8201.40.90.00
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Proveedor Pais Subpartida Arancelaria
Shnghai Kunjek China 8201.10.00.00
Tangshan Renhe Hardware China 8201.10.00.00
Tangshan Tengfei Hardware China 8201.10.00.00
Zhangjiagang Xingxing Tools China 8201.50.00.00
Qingdao Yichun China 8716.90.00.00
Shixia Holding China 8424.41.00.00
Five Star Agrico PVT India 8201.30.00.00
Krishna Metacraft PVT India 8201.30.00.00
Jin Haur Industrial Taiwén 8201.50.00.00

Nota: Esta tabla muestra los proveedores internacionales de los cuales la empresa Bellota S.A.
importd en el afio 2019 y las subpartidas arancelarias de los productos importados, informacion

tomada de Syscomer

De esto es evidente que Bellota Colombia S.A. importa la mayoria de su herramienta
agricola de China e importan productos bajo todas las subpartidas establecidas anteriormente que
son de interés para la empresa Distribuciones Arama, estos datos de los proveedores pueden
Ilegar a ser muy importantes porque esta marca ‘Bellota’ tiene un gran nivel de reconocimiento a
nivel mundial y si es posible ofrecer productos bajo esta misma calidad, serd un gran plus para
Arama gue sean bajo su marca ya que actualmente se tienen clientes que demandan este tipo de

productos.

Por otro lado, Invermec es una empresa de origen aleman pero que tiene su propia fabrica
de machetes en Manizales, Colombia y es reconocida mundialmente por la calidad de estos, sin
embargo, a pesar de su aporte a la produccion nacional también aporta de forma directa a la
importacion de herramientas agricolas desde China, la cual es el pais de origen del 62,3% de sus

importaciones de productos bajo las partidas seleccionadas anteriormente, el 27,5% son
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provenientes de una de sus matrices en México y el 11% restante son provenientes de India,

representando un valor CIF total de USD$673458,17.

Teniendo en cuenta la tabla 9, es posible identificar que Invermec S.A. a pesar de tener
produccion en el pais importa gran cantidad de herramienta agricola de proveedores ODM desde
China y que comparte tres proveedores con Bellota Colombia S.A. (Qingdao Yichun Metal,
Shandong Pangu Industrial y Five Star Agrico PVT), es decir, en este punto ya se puede
evidenciar lo establecido anteriormente, que en el mercado de herramientas agricolas en
Colombia ya se encuentra que varias empresas traen el mismo producto bajo diferentes marcas y

su valor agregado realmente es el reconocimiento de marca establecido en los consumidores.

Tabla 9

Proveedores Internacionales ODM de Invermec S.A

Proveedor Pais Subpartida Arancelaria

Linshu Saibo Tools China 8205.20.00.00
Qingdao Juyuan Rubber China 8716.90.00.00
Qingdao Sino Hong Kong China 8716.90.00.00
Qingdao Yichun Metal China 8716.90.00.00
_ _ 8201.40.90.00

Shandong Pangu Industrial China
8205.20.00.00
) _ 8201.10.00.00

Tangshan Hongli Tools China
8201.30.00.00
Tangshan Tiankun Metal China 8201.10.00.00
Five Star Agrico PVT India 8201.30.00.00

Nota: Esta tabla muestra los proveedores internacionales de los cuales la empresa Invermec S.A.
import6 en el afio 2019 y las subpartidas arancelarias de los productos importados, informacion

tomada de Syscomer
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La siguiente empresa es Herramientas Agricolas S.A., su slogan es ‘la marca 100%
colombiana’ y es reconocida por los consumidores en el mercado como simplemente Herragro,
su nombre carga consigo cierto nivel de respeto por ser reconocida como una marca nacional, a
pesar de esto, las importaciones de la empresa para las subpartidas arancelarias establecidas
representaron un valor CIF de USD $797.944,74 en el 2019 y fueron provenientes 100% de
China, los proveedores identificados se pueden evidenciar en la tabla 10, en esta ocasion , en esta
ocasion no comparte proveedores con Bellota o Invermec, es evidente que la empresa aun
concentra la mayoria de sus recursos en la produccién nacional y paulatinamente esta

aumentando la cantidad de sus importaciones.

Tabla 10

Proveedores Internacionales ODM de Herramientas Agricolas S.A

Proveedor Pais Subpartida Arancelaria

_ 8205.20.00.00
Demax Industry China

8201.30.00.00
Qingdao Haodong Machinery China 8716.90.00.00
Tangshan Tengji Forged China 8201.30.00.00
Trueman Industry China 8716.90.00.00
Yuyao Forever Star Sprayer China 8424.41.00.00

Nota: Esta tabla muestra los proveedores internacionales de los cuales la empresa Herragro S.A.
importé en el afio 2019 y las subpartidas arancelarias de los productos importados, informacion

tomada de Syscomer

Y por altimo esté la empresa Industria de Ruedas Ltda., conocida en el mercado por los

consumidores como Indurruedas que maneja un sistema de negocio similar al de Distribuciones
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Arama, es decir, importa algunos productos bajo su propia marca, pero su enfoque esté en la
distribucion a nivel nacional de diferentes productos como herramientas agricolas y de ferreteria
de empresas de terceros a almacenes de venta al detal. Para el 2019 su importacion de productos
bajo las subpartidas arancelarias establecidas fue de proveedores 100% de Chinay por un valor

CIF de USD$740.926,5 y los proveedores identificados se pueden evidenciar en la tabla 11.

Tabla 11

Proveedores Internacionales ODM de Industria de Ruedas Ltda.

Proveedor Pais Subpartida Arancelaria
Qingdao Haodong Machinery China 8716.90.00.00
8205.20.00.00
Shanghai AMC INT Trading China 8201.30.00.00
8201.50.00.00
Tangshan Hantop Tools China 8201.30.00.00

8201.10.00.00

Nota: Esta tabla muestra los proveedores internacionales de los cuales la empresa Indurruedas

Ltda. importo6 en el afio 2019 y las subpartidas arancelarias de los productos importados,

informacién tomada de Syscomer

Si se compara el valor CIF importado de las empresas mencionadas anteriormente, se
puede llegar a la conclusion de que Bellota Colombia S.A es la que mayor valor de
importaciones realiza de productos bajo las partidas arancelarias establecidas (USD$
3.067.851,4) mientras que Invermec representa el menor valor (USD$673458,17), sin embargo,
todas son reconocidas en el mercado como empresas que ofrecen productos de alta calidad, por
lo que trabajar con sus proveedores ofrecera a Distribuciones Arama un gran ventaja en tema de

calidad.
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Ahora se procede a la segunda parte de la etapa de recopilacion de datos, en donde se
inicia el contacto con los proveedores, para esto se usaron dos medios: directamente a través de
correo electrénico, normalmente encontrado en sus paginas web o en la base de datos de
Syscomer, y a traves de la pagina web Alibaba, que permite hacer un contacto directo con
cientos de proveedores internacionales en una sola plataforma. En la figura XX se puede
evidenciar el modelo de correo electronico que se implemento para el primer contacto con los

provedores.

Figura 24

Modelo de correo electronico para establecer el primer contacto con posibles proveedores

Interested in buying from you 5 2
Distribuciones Arama <aramadistribuciones@gmail.com= 20:21 (hace 0 minutos) Yy -
parami =

Dear X. this is Aura from Distribuciones Arama in Colombia, we are looking to connect with you to build a business partnership and import some of your products since we believe this market

would be good for them.
Here in Distribuciones Arama we import and distribute country wide agricultural products such as tools, wheels, fertilizers and pesticides
We came across your website and are very interested in your (product references)

As a company with over 13 years experience in the colombian market we can see an opportunity for us to work together to expand these lines, I hope you can get back to us with FOB prices and

conditions

Best Regards,

Aura Salazar
Dist:
aramadistribucior

ucio

@gmail.com

Distribucior

Nota: Esta imagen muestra un ejemplo del contenido del primero correo electrénico usado para establecer
el contacto con los proveedores, se compone de una breve introduccion sobre Distribuciones Arama Ltda.

y cudles con las intenciones

Siguiendo este lineamiento se enviaron mas de 20 correos con el fin de establecer

relaciones comerciales con los proveedores, pero no todos tenian direcciones de correo
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electronico validas, por lo tanto, no brindan un nivel de confianza suficiente para hacer negocios
y algunos de los contactos se hicieron inicialmente a través de la plataforma Alibaba, pero toda
negociacion ocurrio de forma directa con el proveedor, se obtuvieron numerosos catalogos de
bienes variados, estos permitieron decidir si la oferta de los productos se ajusta a la necesidad de

calidad que se tiene y si los precios son ideales.

Se realizard una matriz de costos para la identificacion del costo en Colombia de los
productos elegidos con el fin de poder compararlos con los costos de estos que ya se tienen
cuando se compran a terceros, se establece que el costo ideal para poder trabajar con el

proveedor ODM, debe ser entre un 10% y 30% menor al costo del proveedor nacional.

A continuacion, se expondra los resultados obtenidos de los proveedores que ofrecieron a
Distribuciones Arama Ltda. su lista de precios y condiciones de venta, a pesar de que se contactd
todos los expuestos anteriormente, tan solo se hara analisis de los que presentaron ofertas mas
relevantes sobre los productos, se incluye la empresa Ebic Tools cuyo contacto se hizo
directamente a través de agentes en China cuando empez06 la situacion pandemia y hubo escases

de fumigadoras, estos son los siguientes:

e Shandong Pangu Industrial

e Tangshan Renhe Hardware Tools

e Tangshan Tengji Forged Agricultural Implements
e Trueman Industry

e Zhangjiagang Xingxing Tools

¢ Shixia Holding

e Tangshan Hongli Tools
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e Ebic Tools

Un tema a resaltar antes de exponer los resultados obtenidos en el anlisis de costos de la
oferta de los proveedores es el tema del flete, segun direccion de la gerencia se decidio trabajar
con precios FOB para tener la oportunidad de negociar los fletes con diferentes aliados en
comercio exterior en Colombia, sin embargo, una consecuencia de la reactivacién econémica en
China después de que pasaron por un aislamiento restrictivo de varios meses por la pandemia del
COVID-19 es que los espacios en los bugues son reducidos y peleados por los agentes de carga,
por lo que los fletes costeados en julio - agosto subieron hasta un 300% en los meses de

septiembre - octubre, afectando de forma directa los costos de Distribuciones Arama Ltda.

De igual forma, cabe resaltar que la matriz de costos desarrollada con base en la oferta de
los proveedores se tiene en cuenta lo siguiente: el valor FOB por unidad de cada producto, el
flete unitario por producto, aranceles e IVA aplicables, en donde generalmente se trabaja con un
IVA del 5% por tratarse de productos de uso agricola, y por ultimo, se calcula un valor del 7%
del valor en aduana del producto para cubrir los gastos en Colombia como pago de
agenciamiento aduanero, transporte local y demas, por lo que el valor a usar para la comparacién

se compone del precio estimado del producto en la bodega de Distribuciones Arama Ltda.

La empresa Shandong Pangu Industrial fue fundada en 1966 y se especializa en la
produccidn de diferentes herramientas para uso en construccién y/o en agricultura, anualmente
fabrican méas de 20 millones de unidades que se exportan en un 100%, poseen certificado I1ISO
9000 y la mayoria de sus productos tienen el sello de seguridad de GS, venden a mas de 20
paises como Colombia, Ecuador, Chile, Estados Unidos, Australia, Rusia y Japén (Shandong

Pangu Industrial, s.f.) y son proveedores de Invermec S.A y Bellota Colombia S.A.
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Los términos establecidos por el proveedor son un adelanto del 30% del valor de la
factura para iniciar la produccion y pago del balance del 70% una vez se envie copia electrénica
del documento de transporte original, que en este caso seria un Bill of Landing, una orden
minima de 500 unidades de cada referencia de producto y 30 dias para entregar el pedido se
puede evidenciar en la tabla 12 los resultados que se obtuvieron de la matriz de costos

desarrollado con base en la oferta.

Tabla 12

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Shandong Pangu y costos

de proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama
Hacha sin cabo 13%
Hacha con cabo 19%

Alméadana 27.1%

Martillo 13.7%
Barra Agricola 12.3%
Pica 4.1%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor
Shandong Pangu que son de interés, comparados con los costos de estos productos de

Distibuciones Arama Ltda. en Colombia, se usa un dolar de $3.800COP

Por otro lado, la empresa Tangshan Renhe Hardware Tools fue fundada en 1986 y se
especializa en la produccion de todos tipo de herramienta agricola con una produccién anual de
alrededor de 12 millones de piezas, también cuenta con certificacion ISO 90001 y tiene presencia

en Europa, América y el Medio Oeste (Tangshan Renhe Hrdware Tool, s.f.), es proveedora de
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Bellota Colombia S.A y es un proveedor muy llamativo ya que su catalogo posee una oferta muy
diversa en cuanto a palas de uso agricola junto con azadones, rastrillos y picas, los cuales
evidentemente poseen las mismas caracteristicas de los ofrecidos por Bellota que son

reconocidos y demandados por el mercado.

Las condiciones establecidas por la empresa son un avance del 30% del valor de la
factura para iniciar la produccion y el 70% restante una vez se entregue copia digital del
documento original de transporte, una orden minima por producto en promedio de 1500 piezas y
un plazo de entrega de 30 — 45 dias, en la tabla 13 se pueden ver los resultados de la matriz de
costos desarrollada teniendo en cuenta la oferta comparada con los costos que ya tiene Arama de

estos productos.

Tabla 13

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Tangshan Renhe y costos

de proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama
Palas 29.3%
Picas 33%

Azadones 38.5%

Rastrillos 43.2%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor
Tangshan Renhe que son de interés, comparados con los costos de estos productos de

Distibuciones Arama Ltda. en Colombia, se usa un délar de $3.800COP
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La siguiente empresa es Tangshan Tengji Forged Agricultural Implements fue fundada en
1933, posee 14 lineas de produccién llegando producir a mas de 20 millones de piezas
anualmente, de igual forma posee certificacion 1ISO 9001 y tiene presencia en los continentes de
América, Africa, Asia y Europa (Tangshan Tengji Forged Agricultural Implements
Manufacturing, s.f.), es proveedor de Herramientas Agricolas S.A por lo que es claro que su
calidad ofrecida es comparable con la producida por Herragro en Colombia ya que decidieron
introducir estos productos al mercado bajo su propia marca, por lo que es una gran oportunidad

para Distribuciones Arama competir directamente con el mismo nivel de calidad.

La variedad de productos ofrecida por este proveedor es mas pequefia que de aquellos
mencionados anteriormente ya que su oferta se concentro principalmente en diferentes
referencias de palas y de picas, las condiciones establecidas son un adelanto del 20% del valor de
la factura para iniciar produccion y el 80% restante una vez se envie copia digital del documento
de transporte, la cantidad minima de orden fue establecida como lo suficiente para llenar un
contenedor de 40 pies ya sea de una sola referencia o de varias y un tiempo de entrega del pedido
de 30 dias, en la tabla 14 se puede evidenciar la diferencia de costos ofrecidas por este proveedor
incluyendo sus gastos en Colombia en comparacién con los costos para estos productos de

Distribuciones Arama Ltda.
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Tabla 14

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Tangshan Tengji y costos

de proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama
Palas 43%
Picas 35%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor
Tangshan Tengji que son de interés, comparados con los costos de estos productos de

Distibuciones Arama Ltda. en Colombia, se usa un délar de $3.800COP

Luego esté la empresa Trueman Industry, que es proveedor directo de Herramientas
Agricolas S.A, fue fundada en 1998 y se especializa en la produccién de bienes de caucho, metal,
plastico, especialmente todo tipo de neumaticos y cuenta con mas de 5 lineas diferentes
(Trueman Industry Corp, s.f.), la oferta de este proveedor resalta entre las demas de este tipo ya
que ofrece una referencia del producto alternativa a la referencia de llanta antipinchazo que el
proveedor actual de Distribuciones Arama Ltda. ofrece, Qingdao Rem Metal con el cudl se hizo
contacto en la feria de Canton hace mas de 5 afios, con un precio que permite la diversificacion

de referencias en esta linea.

Las condiciones establecidas por el proveedor son un avance del 30% del valor de la
factura y pago del balance restante una vez se envié copia digital del documento de transporte, la
cantidad minima de orden establecida para mantener el buen precio ofrecido en la referencia de
producto que Distribuciones Arama Ltda. le interesa es llenar un contenedor de 40 pies HQ, lo

cual se toma como una buena sugerencia ya que de esta forma se puede distribuir el costo del
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flete y gastos entre mas unidades, y un tiempo de entrega del pedido de 15-20 dias, en la tabla 15
se puede ver la diferencia entre el costo ofrecido por esta empresa con gastos calculados hasta
Colombia teniendo en cuenta el costo de Distribuciones Arama de este mismo producto por parte

de un proveedor que distribuye su propia marca.

Tabla 15

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Trueman Industry y costos

de proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama

Llanta antipinchazo referencia 350-8 22%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor
Trueman Industry que son de interés, comparados con los costos de estos productos de

Distibuciones Arama Ltda. en Colombia, se usa un doélar de $3.800COP

La empresa Zhangjiagang Xingxing Tools se especializa en la produccion de todo tipo de
tijeras con mas de 5 lineas de producto y cientos de referencias, fue fundada en 1993 y tienen
presencia en mas de 60 paises en los continentes de Europa, Asia y América (Woodland, s.f.),
son proveedores directos de tijeras de uso de una sola mano para jardineria de Bellota Colombia
S.Ay en el mercado este producto es reconocido por los consumidores finales como de buena
calidad y es probable encontrarlo en la mayoria de locales de venta al detal de insumos agricolas

en el pais.

Se establecid desde un principio el interés en la referencia exacta que ya se encuentra en

el mercado y las condiciones establecidas por el proveedor fueron de un adelante del 30% del
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valor de la factura para dar inicio a la produccion y pago del balance cuando se recibe copia
digital del documento de transporte original, la cantidad minima de orden por referencia fue
establecida en alrededor de 2000 unidades con un tiempo de entrega de 30-45 dias, en la tabla 16
se puede ver el porcentaje promedio de diferencia entre los costos de este proveedor y los del

proveedor actual de Distribuciones Arama que distribuye bajo su propia marca.

Tabla 16

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Xingxing Tools y costos de

proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama

Tijeras de jardineria para uso con una sola

32%
mano

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor
Xingxing Tools que son de interés, comparados con los costos de estos productos de

Distibuciones Arama Ltda. en Colombia, se usa un doélar de $3.800COP

Por otro lado, esta la empresa Shixia Holding que se especializa en la produccion de
bienes de uso de jardineria tales como fumigadoras de diferentes referencias, botellas de espray y
otros articulos varios, fue fundada en 1978 y produce 4.2 millones de unidades mensualmente de
las mas de 500 referencias de productos que manejan, poseen certificacion 1ISO 9001 e 1ISO
14001 y tienen presencia en los continentes de Asia, América, Africa, Europa y Oceania (Shixia
Holding, s.f.), esta empresa es proveedor directo de Bellota Colombia S.A de diferentes
referencias de fumigadoras para uso agricola y actualmente estas son distribuidas por Arama a

numerosos clientes.
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El contacto se realiz6 desde el primer trimestre del afio cuando se empez6 a notar la
escasez de este producto por la pandemia del COVID-19 y las condiciones establecidas para la
compra fueron un deposito inicial del 30% del valor de la factura para dar inicio a la produccion
y pago del balance una vez se otorgue copia electronica del documento de transporte original, la
cantidad minima de orden por referencia es en promedio de 500 unidades y en ese momento
establecian un tiempo de entrega de entre 80 — 100 dias después del primer deposito, en la tabla
17 se puede identificar la diferencia promedio entre el costo que ofrece Shixia Holding con el

costo actual de los productos de terceros que distribuye Arama.

Tabla 17

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Shixia Holding y costos de

proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama

Fumigadora de uso agricola 45%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor Shixia
Holding que son de interés, comparados con los costos de estos productos de Distibuciones

Arama Ltda. en Colombia, se usa un dolar de $3.800COP

La empresa Tangshan Hongli tools es una empresa que se dedica a la produccion de
diferentes herramientas agricolas y fue fundada en 1995, cuenta con certificaciones 1ISO9001 e
ISO 14001 (Tangshan Hongli Tools Manufacture, s.f.), es proveedor de la empresa Invermec

S.A, la cual es reconocida en el mercado por la gran variedad de herramienta agricola que ofrece
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y la calidad de esta, el interés de Arama fue de contactar al proveedor especificamente sobre las

referencias mejor vendidas de esta empresa.

Las condiciones de venta establecidas por este proveedor son un adelanto del 30% para
iniciar la produccion y pago del balance restante los 10 dias siguientes a la fecha de zarpe de la
mercancia, una orden minima de pedido de alrededor de 1500 unidades por referencia de
producto y un tiempo de entrega de la orden de 30 dias dependiendo del volumen de la compra,
la oferta se concentrd principalmente en palas, azadones y picas, y en la tabla 18 se puede
evidenciar la diferencia de costo de estos productos calculados en Colombia con los costos

actuales que obtiene Distribuciones Arama de la empresa que los importa.

Tabla 18

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Tangshan Hongli y costos

de proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de
Producto

Arama
Pala 26%
Pica 23%
Azaddn 30%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor
Tangshan Hongli que son de interés, comparados con los costos de estos productos de

Distibuciones Arama Ltda. en Colombia, se usa un délar de $3.800COP

Y por Gltimo esta la empresa Ebic Tools, es una empresa que se centra en producir y
exportar diferentes tipos de herramientas eléctricas y manuales, fue fundada en 2003 y cuenta

con certificacion 1SO 9001, a pesar de que su foco no es la produccién de fumigadoras agricolas,
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si tiene una linea dedicada a esto y este es el interés principal que tiene Distribuciones Arama
con este proveedor, esta es la Unica empresa con la que se hizo contacto que no surgio del
proceso de identificacion de proveedores de la competencia en el mercado nacional, sino que se
hizo un contacto directo a través de un agente conocido en China cuando se empez0 a ver la

escasez de este producto en el primer trimestre del 2020.

Las condiciones establecidas por la empresa fueron un avance del 30% del valor de la
factura para iniciar su produccion y pago del balance una vez se otorgue copia digital del
documento de transporte original, la cantidad minima de orden es en promedio de 500 unidades
por referencia, sin embargo, Arama solo se encuentra interesada en dos tipos de referencia que
ofrece, y el tiempo de entrega fue establecido entre 30 — 45 dias, en la tabla 19 se puede ver la
diferencia de costo que otorga este proveedor cuando se compara con los costos que tiene Arama

al distribuir este producto de terceros.

Tabla 19

Porcentaje promedio de diferencia entre costos del proveedor Ebic Tools y costos de

proveedores actuales

% promedio de diferencia con los costos de

Producto Arama

Fumigadora para uso agricola 43%

Nota: esta tabla muestra % promedio de diferencia de costo para productos del proveedor Ebic
Tools que son de interés, comparados con los costos de estos productos de Distibuciones Arama

Ltda. en Colombia, se usa un délar de $3.800COP
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Anélisis de Datos Recopilados

Teniendo en cuenta toda la informacion expuesta anteriormente, se procede a la tercera
etapa del proceso que es el anélisis de los datos recopilados, se inicia agrupando a los

proveedores por categorias segun el tipo de producto que ofrecen y es de la siguiente forma:

e Palas, picas y azadones:
- Tangshan Renhe Hardware Tools
- Tangshan Tengji Forged Agricultural Implements
- Tangshan Hongli Tools
e Fumigadoras de uso agricola:
- Shixia Holding
- Ebic Tools
e Llantas antipinchazo:
- Trueman Industry
e Tijeras de poda
- Zhangjiagang Xingxing Tools
e Martillos, alméadanas y hachas

- Shandong Pangu Tools

Es evidente que existe abundancia de proveedores en la categoria de palas, azadones y
picas, lo que le otorga a Distribuciones Arama Ltda. un poder en el momento de la negociacion
ya que pueden decidir a quién realizarle la compra teniendo en cuenta cual es la mejor oferta, se
establecio junto con la gerencia y el departamento de ventas que el proveedor que ofrece mejores

margenes en esta categoria es Tangshan Tengji Forged Agricultural Implements, con un 43% y



85

35% de diferencia en palas y picas respectivamente, sin embargo, es el que ofrece menos

variedad y referencias de productos.

Debido a esto, si solo se decide hacer negocio con Tangshan Tengji, Arama no tendria
una linea completa de herramienta agricola para introducir al mercado colombiano, por lo que se
decidio que la segunda mejor oferta es la de Tangshan Renhe Hrdware Tools, ofreciendo un
29.3%, 33% y 38.5% de diferencia en costo en palas, picas y azadones respectivamente y aparte
es la Unica empresa que ofrece la opcidn de rastrillos, que complementaria la oferta disponible
para los clientes, mientras que el proveedor Tangshan Hongli Tools ofrece los menores margenes

con un 26% y 23% para palas y picas respectivamente.

La segunda categoria es la de fumigadoras para uso agricola, que como se establecid
anteriormente, el pais sufrid una escasez de este producto en el primer y segundo trimestre del
2020 por el uso que se les dio en los protocolos de desinfeccion para prevenir el COVID-19, por
lo que este fue el primer interés de Distribuciones Arama de introducir al mercado este tipo de
productos bajo su propia marca, solo uno de los proveedores de las empresas reconocidas en
Colombia dio respuesta a los intentos de contacto, el otro proveedor que se pudo identificar
mediante este proceso (Yuyao Forever Star Sprayer) no respondié a los diferentes intentos de
acercamiento, por lo que se decidié usar un contacto que Arama tiene en China para informacién

sobre fabricas de este tipo de productos y surgié Ebic Tools.

Los dos proveedores ofrecen buenos margenes de diferencia en costos para las
fumigadoras, sin embargo, Ebic Tools ofrece las mejores condiciones ya que los tiempos de
entrega de Shixia Holding (80-100 dias) son exorbitantes y no permitirian que Arama participe

del mercado de forma oportuna con la introduccidn de este tipo de productos
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Entonces es claro que, a pesar de que Ebic Tools no es un proveedor establecido de una
de las empresas mas reconocidas en el mercado nacional de insumos agricolas, ofrece las
mejores condiciones teniendo en cuenta las circunstancias en que se encuentra la demanda de
este producto, se establecié que para poder realizar una orden de compra con este proveedor
primer seré& necesario recibir muestras comerciales para poder evidenciar cual es el nivel de

calidad ofrecido.

La tercera categoria se compone las llantas antipinchazo, como se mencion6
anteriormente, Arama ya cuenta con un proveedor ODM de este producto, sin embargo, las
condiciones ofrecidas no han permitido que se amplien las referencias que se manejan de la
Ilanta por la pequefia diferencia de precio que existe entre la referencia 350-8 que es mas

pequefa y la 400-8 que es méas grande y que deben venderse a precios diferentes.

Por lo que la oferta de Trueman Industry es ideal para cumplir con el propoésito de
diversificar el portafolio ya que a pesar de que el precio ofrecido para la llanta de referencia 400-
8, que Arama ya importa con Qingdao Rem Metal, no es ideal porque es 27% mayor, el ofrecido
para la referencia 350-8 es relevante ya que su margen de diferencia en costos cuando se

compara con el mismo producto que actualmente distribuye Arama de un tercero es de 22%.

Por otro lado, la cuarta categoria que se compone de las tijeras de poda es en la que
menos se ve diversificacidn de proveedores, ya que pocas de las empresas con alta participacion
en el mercado nacional de herramientas agricolas importan este tipo de producto, el proveedor
Zhangjiagang Xingxing Tools, que ofrece la referencia de tijera que el departamento de ventas
de Distribuciones Arama estableci¢ es el ideal para introducir al mercado, ofrece buenos

margenes de diferencia en costos (32%), sin embargo, es evidente que la empresa no esta
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interesada en traer mercancia LCL y el volumen de tijeras que puede contener un 40’HQ FCL es

muy alto.

Y, por ultimo, esté la categoria de herramientas varias como martillos, almadanas y
hachas, en donde de los proveedores contactados, el Unico cuya oferta resalté fue Shandong
Pangu Industrial, méas que todo por su variedad de referencias ya que, a pesar de que no se
destaca por ofrecer los mejores margenes de diferencia en costos, si ofrece condiciones que
permiten la introduccion de este tipo de productos al mercado en pequefias cantidades de forma
inicial.

Accidn
En esta parte se expondran las acciones tomadas teniendo en cuenta la informacion

recopilada anteriormente junto con el analisis realizado, estas fueron las siguientes:

Para la categoria de palas, picas y azadones se decidi0 realizar una orden de compra a
Tangshan Tengji compuesta de referencias variadas de palas y una referencia de pica para llenar
un 40"HQ FCL, sin embargo, para lograr el propésito de Arama de introducir una oferta amplia
de herramientas agricolas se establecio que se le dejaria de comprar a Tengji un referencia de
pala para poderla incluir a la orden de compra del proveedor Tangshan Renhe con el fin de llenar
otro contenedor con una variedad de referencias en palas, azadones y rastrillos, ya que este
ofrece més variedad, y asi poder complementar la oferta que Arama tendra para ofrecer a sus

clientes, a pesar de que signifique tener un margen un poco menor en esta referencia.

En la categoria de fumigadoras agricolas se decidid realizar una orden de compra inicial
para dos referencias de fumigadoras a la empresa Ebic Tools, ya que, bajo las condiciones de alta

demanda en el mercado, demostraron tener la mejor oferta con un menos tiempo de espera 'y
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porcentajes de diferencia en costo similares a los que ofrece Shixia Holding (proveedor de
Bellota), una vez se recibieron las muestras comerciales y se determiné que la calidad es

adecuada.

Por otro lado, se tom0 la decision de hacer una orden de pedido al proveedor Trueman
Industry para introducir la nueva referencia de llanta antipinchazo con las mismas
especificaciones y composicién de la que se importa actualmente de Qingdao Rem Metal y, a
pesar de que la empresa Zhangjiagang Xingxing Tools ofrece buenos méargenes y las referencias
requeridas, se establecié que no es rentable ordenar un volumen tan alto de tan solo una
referencia de un producto por lo que no se hizo una orden de pedido con este proveedor pero se

tiene en cuenta para cuando se tenga una carga LCL y se pueda completar con estos productos.

Y, finalmente, se hizo una orden de compra al proveedor Shandong Pangu Tools con
referencias variadas de los productos que ofrece, aprovechando la oportunidad de que permite
pedir en cantidades relativamente bajas, de esta forma, Arama puede analizar la introduccion de

estos productos en el mercado antes de tener que comprometerse con un nivel de stock muy alto.

Independientemente del proveedor, se puede evidenciar que los margenes de diferencia
en costos son ideales para introducir estos productos bajo la marca Arama, teniendo la seguridad
de que poseen un alto nivel de calidad ya que otras empresas en el mercado nacional estan
trabajando actualmente con estos proveedores y segun la informacién recopilada en la encuesta
aplicada, los niveles de calidad percibidos por los consumidores son altos, es decir, Arama tendra
la oportunidad de tener margenes de venta de 45% a 60%, ayudando a encaminar la empresa a un

desarrollo sostenible.
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Seguimiento

Ahora se procede a la quinta y Gltima etapa que es el seguimiento de las acciones que se
tomaron y que fueron expuestas anteriormente, a fecha de noviembre 2020 se han recibido 2
pedidos de los realizados, el de Ebic Tools y el de Trueman Industry cuyos productos se pueden
ver en el anexo 2, los cuales cumplieron con las condiciones establecidas de tiempo de entrega e

incluso se han realizado otras dos érdenes de compra con el proveedor Ebic Tools.

Por otro lado, los proveedores de herramientas incumplieron con las condiciones de
tiempo de entrega, en donde todos (Shandong Pangu, Tanghsan Tengji y Tangshan Renhe)
demoraron hasta un mes mas de lo acordado, atribuido a factores climéaticos que no les permitian
tener a capacidad la produccion en fabrica, otro aspecto que ha demorado la llegada de esta
mercancia son los fletes desde China, en donde se ha evidenciado que los espacios son minimos
y los precios demasiado elevados por la reactivacion econdémica que se ha dado después de la

cuarentena inicial que se implementé en varios paises por el COVID-19.
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Capitulo I11: Estrategias de Negocios Internacionales para la Empresa ‘Distribuciones

Arama Ltda.’ con Miras a Buscar un Crecimiento Sostenible

Los negocios internacionales no se tratan Unicamente de la realizacion de operaciones de
exportacion e importacion de bienes o servicios, se tratan de la implementacion de diversas
estrategias que brinden soluciones a una empresa que le permitan impulsar su desarrollo
econOdmico y su alcance, ya sea a nivel nacional o internacional, en el caso de Distribuciones
Arama Ltda., se propondran tres tipos de estrategias que permitan que su proceso de importacién
de bienes genere margenes mas prosperos, evitando gastos innecesarios y optimizando su
relacion con el consumidor, como se puede evidenciar en la figura 25, se dividen de la siguiente

forma: estrategias de reconocimiento marca, de costos de importacion y de almacenamiento.

Figura 25

Estrategias para optimizar los procesos de importacion de Distribuciones Arama Ltda.

o ®

1 2 3
Estrategias de Estrategias de Estrategias de

reconocimiento reduccion de almacenamiento
de marca costos logisticos de mercancia

de importacion

Nota: esta figura expone los tipos de estrategias a desarrollar en el tercer capitulo de este proyecto

de investigacion, iconos tomados de Freepik.
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Estrategias de Reconocimiento de Marca

El reconocimiento de marca es fundamental para cualquier empresa que busque que el
mercado demande sus productos de forma constante, ya que esta es la que indica de qué forma
estan recibiendo los consumidores los bienes introducidos al mercado, permitiendo que exista un
vinculo de fidelizacion y asi, crear valor sobre el logo o slogan que se use, ya que este es el que

lo diferencia de lo deméas empresas que constituyen la competencia.

Se da inicio con el tema de las marcas blancas, estas son el medio a través del cual una
empresa busca conseguir la fidelidad de los consumidores finales, surgieron a mediados del siglo
XX por la necesidad del mercado do obtener productos de alta calidad a precios mas asequibles
debido a la crisis econdmica y obtuvieron su nombre ya que se vendian en empaques sin ningun
tipo de distintivo (Lopez Marifio, s.f.). Hoy en dia conocidas como marcas de distribuidor o
marcas propias, se implementan como estrategias de participacion en el mercado para hacer
frente a las marcas ya establecidas y reconocidas pero que dependen de los canales de
distribucion de las empresas mayoristas, y estan directamente relacionadas con el tema expuesto

en el capitulo anterior.

Entonces ¢por qué usar las marcas blancas como estrategia de crecimiento para
Distribuciones Arama Ltda.? Porque de esta forma no solo se alcanza un nuevo segmento de
mercado que permitira el aumento de ventas con margenes de ganancia que pueden llegar a ser
hasta el doble de aquellos en productos de terceros, sino que se puede usar la red de distribucién
ya establecida y las conexiones con clientes existentes para impulsar los nuevos productos sin
tener que incurrir en costos extra de ventas o produccion, implementando conexiones con

fabricantes de marcas blancas que no poseen marcas propias, también conocidos como
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fabricantes de disefio original, que segun el texto ‘Marcas blancas: nuevo concepto comercial del
sector alimentario’ logran ofrecer precios bajos por dos razones: no deben hacer una gran
inversion en marketing de los productos y logran alcanzar economias de escala (Florensa

Alcaraz, Fradera Fontcuberta, & Frau Pons, 2008-2009).

La baja inversion en marketing que deben hacer estos fabricantes se debe a que la
empresa duefia de la marca es la encargada de esto y ellos solo deben centrarse en poder atraer
clientes interesados en adquirir productos marca blanca en grandes cantidades y obtienen
economias de escala especializdndose en la produccion de un cierto tipo de bien y diferentes
variaciones de este, ofreciendo diferentes precios dependiendo del volumen de compra, que se
ajusten a las necesidades del mercado, lo que les permite ser proveedores de grandes marcas y

pequefias marcas a la vez.

De esta forma Distribuciones Arama podra ampliar su portafolio de productos marca
propia que hasta el momento consistia en su mayoria de agroquimicos mencionados en el marco
contextual de este proyecto de investigacion y segun la encuesta aplicada, el 60% considera que
el nivel de reconocimiento por parte de los consumidores finales de estos productos es alto,
mientras que solo el 6,7% considera que es bajo, demostrando que aln se debe mejorar el
impulso de la marca y la fidelizacion de los consumidores para que prefieran los productos
Arama por el buen nivel de calidad ofrecido y el servicio integral postventa prestado a los

agricultores, sobre aquellas marcas duefias del mercado que se mencionaron en el capitulo 1.

De igual forma, una estrategia para mejorar la fidelizacion de los consumidores finales y
el reconocimiento de la marca Arama es la implementacion de una pagina web, la cual sirve para

darse a conocer de forma sencilla y eficiente a nuevos posibles clientes sin tener que invertir una
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gran cantidad de dinero en este proceso, con el proposito de convertir el trafico recibido en
nuevos consumidores para los productos marca propia, usando la plataforma como herramienta

para impulsar el crecimiento de la empresa.

Teniendo en cuenta que el actual modelo de negocio de la empresa se concentra
principalmente en la distribucion de productos de terceros, al cambiar el enfoque a los productos
marca propia es importante que con esto cambien las estrategias de marketing, las cuéles
actualmente consisten en el sistema de boca a boca y posicionamiento de vendedores en
diferentes poblaciones del pais para conseguir clientes, los cuéles son almacenes de venta al detal
y no los consumidores finales, por lo que esta pagina web iria dirigida a aquellos que, a pesar que
no les compren a Distribuciones Arama de forma directa, si son los que hacen uso del producto

en cuestion.

Por lo que es fundamental que en esta pagina web se tenga en cuenta en qué etapa del
ciclo de vida del producto se encuentra el bien, ya que la empresa posee algunos productos que
se pueden considerar que estan en la etapa de crecimiento y son aquellos que ya fueron
introducidos al mercado hace unos afios y cumplen con las necesidades demandadas por el
mercado, por lo que ya existe reconocimiento por parte de los consumidores, sin embargo, para
finales del afio 2020 y principios del 2021, Arama introducira una nueva gama de productos que
se encontraran en la etapa de introduccién y se debe seguir una estrategia de diferenciacion para

impulsar sus ventas.

Teniendo en cuenta lo anterior, la pagina web que se desarrollé y que se puede evidenciar
en el anexo 3, incluye lo siguiente: pagina principal con imagenes que llaman la atencién y dan a

conocer quién es la empresa, cuales son sus valores, resalta los colores asociados al logo de la
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empresa y los productos de marca Arama que se consideran los méas reconocidos por los
consumidores segun la informacidn recopilada en la encuesta aplicada, seccion de ;Quiénes
Somos? en donde se resalta la trayectoria que ha tenido la empresa trabajando mano a mano con
los agricultores del pais, una seccién dedicada a los productos marca propia que se manejan en el

momento, haciendo uso de fotos llamativas que resalten el ambiente en el que estos se aplican.

Y finalmente, una seccion en donde las personas que encuentran la pagina por primera
vez, podrén identificar en dénde pueden adquirir los productos Arama haciendo uso de una
herramienta de localizacion de almacenes de venta al detal que son clientes de Distribuciones
Arama, con el fin de facilitar la conversion de visitas a ventas, asi sea de forma indirecta, y para
contribuir a la fidelizacion de los clientes, se toman estrategias de contenido informativo que les
permita acceder a asesoria capacitada sobre el uso de los productos teniendo en cuenta las

necesidades de su cultivo.

Estrategia de Reduccion de Costos Logisticos de Importacion

Una de las estrategias mas fundamentales de los negocios internacionales es la logistica
de movimiento de la mercancia desde su origen hasta su destino final y esto incluye a todas los
operadores de comercio exterior con los que se trabaje ya sean agentes de carga o agencias de
aduana, Distribuciones Arama Ltda. trabaja actualmente con la mayoria de sus proveedores
negociaciones en términos CIF Incoterms 2020® en donde las operaciones de nacionalizacién de
la mercancia se hacen a traves de una agencia aduanera ‘Soluciones Practicas S.A.’, la cual se
encarga de presentar todos los documentos relevantes ante la DIAN y diligencia las
declaraciones de importacion para el pago respectivo de tributos aduaneros e impuestos

establecidos bajo la subpartida arancelaria de cada producto.
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Se identificd la oportunidad con los nuevos proveedores ODM establecidos en el capitulo
anterior de trabajar negociaciones en términos FOB Incoterms 2020® ya que esto ofrece tres

beneficios:

e Tener diferentes ofertas y de esta forma escoger el mejor flete disponible en el
momento en que la mercancia estéa lista para su despacho

e Contratar la poliza de seguro que mejor se ajuste a las caracteristicas de la
mercancia

e Negociar el pago del flete cuando la mercancia este cerca de arribar, evitando

pagar todos los costos por adelantado

De esta forma, la empresa tiene un mayor control sobre su carga y evita sobrecostos,
dentro del desarrollo de este proyecto de investigacion se evidencié el beneficio de contratar
FOB vs. CIF al comparar dos diferentes negociaciones de un mismo tipo de producto, como se
puede identificar en la tabla 20, la negociacién CIF con el proveedor Qingdao Rem Metal se
trabajo con un flete 36% mayor al flete conseguido en la negociacion FOB para la carga del
nuevo proveedor Trueman Industry, ambas cargas fueron entregadas en el puerto de Qingdao,
China, este se cotiz6 con 3 diferentes agentes de carga internacional (Coltrans, Alltrans Ltda.,

Grupo COEX), escogiendo la mejor oferta en ese momento.
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Tabla 20

Comparacidn valor del flete internacional para negociacion CIF vs. FOB

Costo del Fletey

Proveedor Producto Puerto de Término de Segquro
Origen Negociacion gur
Internacional
Qingdao Rem . _Llﬁnta .
Metal antlplnc8azo 400- Qingdao CIF USD $4.761
Llanta
T;gﬁg:?; antipinchazo 350- Qingdao FOB USD $3.500
8

En cuanto a los fletes nacionales desde el puerto de arribo que generalmente es
Buenaventura a las bodegas de Arama que quedan en Neiva, Ibagué, Llanos y Bucaramanga se
ahorran gastos haciendo uso de los carros de la empresa para recoger la mercancia en puerto y
distribuirla entre las diferentes bodegas, en vez de contratar un servicio externo que a fecha de
noviembre de 2020 cuesta alrededor de COP$170.000 por cada tonelada transportada, los carros
de la empresa se gastan en promedio un 30% menos en estos viajes y se busca siempre repartir la
mercancia importada entre cada sucursal segun las necesidades de los clientes en cada zona, de
esta forma de trata de evitar el movimiento innecesario de bienes desde la bodega principal en

Bucaramanga a las demas.

Otro aspecto en el que la empresa puede reducir sus gastos en el proceso de
importaciones es evaluando los aliados en comercio internacional con los que se esta trabajando,
por lo que se contactaron dos agencias de aduanas ajenas a la agencia con la que se trabaja

actualmente para evaluar los precios ofrecidos y si valdria la pena trabajar con ellos, teniendo en



cuenta no solo que ofrezcan menores costos, sino que permitan que Arama sienta que puede
confiar en ellos su carga y que esta le brindara soluciones oportunas a sus procesos evitando

sobrecostos en puerto.
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En la tabla 21 se puede evidenciar la diferencia de precios ofrecidos por las tres agencias

para una misma operacién que consiste en un contenedor FCL de 40’ de mercancia no peligrosa

en el puerto de buenaventura, incluyendo costos como comision por intermediacion aduanera,

elaboracion de formularios y gastos de logistica y oficina, es evidente que la agencia Coexnort

S.A. ofrece los menores costos, mientras que la agencia con la que se trabaja actualmente,

Soluciones Précticas S.A. ofrece el precio mas elevado.

Tabla 21

Costos por Intermediacién Aduanera para la Nacionalizacién de un Contenedor 40"FCL

Nombre de la Agencia Nivel Costo de Intermediacion

Aduanera
Soluciones Practicas S.A. 2 COP $930.000
Colmas 1 COP $760.932
Coexnort S.A. 1 COP $ 628.627

Teniendo en cuenta esta informacion, se decidio junto con el gerente general empezar el

proceso requerido para trabajar una importacion con la agencia Coexnort S.A. ya que es la oferta

mas llamativa en cuanto a costos y hace parte del grupo empresarial Coex, por lo que sus

credenciales son validos y segun la reunién que se tuvo, de la cual se puede evidenciar una

imagen en el anexo 4, se contaba con tiempo suficiente para diligenciar mandatos aduaneros y
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demés documentos necesarios para poder realizar la intermediacion aduanera en nombre de

Arama.

Al realizar una importacion con otra agencia, Arama no estaba buscando dejar de trabajar
de forma inmediata con la agencia Soluciones Practicas S.A. ya que han sido un aliado que ha
brindado buenos resultados en cuanto las importaciones que se han trabajado, sin embargo, se
tomd una estrategia de reduccion de costos al decidir trabajar con Coexnort S.A. la cual dio
resultados, ya que este proceso resultd ser un 48% mas econémico, sin embargo, como se
menciond anteriormente, a pesar de que el costo es relevante al momento de contratar una
agencia, también es importante el apoyo y confianza que ofrezcan y se evidencié de parte de
Coexnort una falta de organizacion y demora en los procesos internos, causando que el gerente
general no sintiera la capacidad de confiar en que los procesos en puerto fueran realizados de la
forma mas eficiente, por lo que por lo restante del 2020 se seguira trabajando con la agencia

Soluciones Practicas.

Estrategias de Almacenamiento de Mercancia

Otro aspecto atado a la logistica de comercio exterior en el que la empresa puede reducir
costos es en el almacenamiento de la mercancia, debido a que tiene 4 bodegas en diferentes
partes del pais, en este proyecto de investigacion se centrara en la reorganizacion de la bodega de
Bucaramanga con el fin de reducir la obsolescencia de la mercancia, disminuir los tiempos de
picking y packing, y los errores en los envios, de esta forma se podra prestar un mejor servicio al
cliente y se optimizara el tiempo de los trabajadores, permitiendo que los pedidos sean

entregados de forma eficiente.
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La bodega de Bucaramanga cuenta con 12 metros de altura y se evidencia que este
espacio vertical no se aprovecha de la manera mas eficiente, ya que se cuenta con tan solo dos
niveles para el almacenamiento de la mercancia a pesar de que existe el espacio para un tercer
nivel, con ayuda del gerente general, se identificd que una de las grandes necesidades es la falta
de espacio para almacenar mercancia pesada como botellas de agroquimicos ya que el segundo

piso no cuenta con capacidad para soportar mucho peso.

En la figura 25 y 26 se puede evidenciar la organizacién previa de la bodega que consistia
en un espacio limitado para el almacenamiento de cajas pesadas y 7 pasillos de estanteria para
almacenar mercancia de peso medio como herramientas en el primer piso y en el segundo piso se
cuenta con estanteria para mercancia liviana que genera alto volumen y un espacio designado

para devoluciones y mercancia vencida y/o dafiada.

Figura 26

Organizacion inicial de la bodega en Bucaramanga, piso 1
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Figura 27

Organizacion inicial de la bodega en Bucaramanga, piso 2
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Se tomo la decision de pasar la estanteria que se encuentra en el primer piso que
almacena mercancia de peso medio al segundo nivel para que de esta forma el primer nivel sea
destinado a la organizacion de los agroquimicos en sus diferentes presentaciones, organizados
segun su nivel toxicolégico, apoyandose de los reglamentos establecidos por el ICA para
asegurarse de que no se pierda la integridad de la mercancia, guardando la misma divisién de
pasillos establecidas e implementando un sistema First Expired — First Out (FEFO) en donde se
indica a los trabajadores que en el momento de picking deben sacar la mercancia mas proxima a
vencer, con el fin de evitar la obsolescencia de los bienes, y la mercancia liviana tendra su
espacio destinado en el tercer piso que se encuentra en proceso de construccion, con el fin de

usar el espacio disponible de la mejor manera posible.
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De igual forma, para agilizar el picking y packing de los pedidos, se trabajara para
implementar un almacén organizado, ya que este facilita la gestion manual del almacén, en
donde en el software contable y de bodega que posee Arama, se le asignara un nimero de
ubicacion segun el nivel, pasillo y estante o estiba en el que se encuentre la mercancia, ya que
actualmente la empresa no esté dispuesta a implementar soluciones como pick to light o pick to
voice que requieren una gran inversion inicial, de esta manera se podra controlar la ubicacion de

los bienes creando una guia de la bodega para los trabajadores.

En la figura 27 y 28 se puede evidenciar la forma en que se propone la distribucion para
los dos primeros pisos de pasillos, estantes y estibas para su enumeracion e identificacion, el
software permite asignarle a cada referencia de producto un codigo de 6 digitos, los dos primeros
seran para identificar el piso (ej. P1, P2 o P3), los dos siguientes para identificar el pasillo y los
dos ultimos para identificar el estante o estiba en el que se encuentra, cada estante esta separado
en el numero de divisiones y niveles que posee, haciendo la identificacion para el producto
resaltado en la figura 28 la siguiente: P2.04.A2, de esta forma el trabajador podra tener como
referencia la lista del pedido en donde se podré evidenciar la ubicacion de cada elemento,

agilizando el tiempo de este proceso.

Con la implementacidn de este sistema se encuentra que los trabajadores se sienten mas
cdémodos al momento de buscar la mercancia ya que tienen una mejor guia para esto, reduciendo
los tiempos de alistamiento de la mercancia, permitiendo que los carros no estén parados por
mucho tiempo y maximizando el uso que se le da a estos ya que permite que la carga completa
salga en menos tiempo y que se pueda entregar de forma mas frecuente a los clientes de las

diferentes zonas de la region.
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Figura 28

Propuesta de organizacion de la bodega en Bucaramanga, piso 1
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Figura 29

Propuesta de organizacién de la bodega en Bucaramanga, piso 2
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Conclusiones

Los méargenes de rentabilidad de la empresa no justifican los costos de venta que se
tienen por el alto nivel de inversion que exige la funcion de distribuir productos de
terceros a 19 departamentos del pais

La empresa cuenta con un buen musculo financiero y capacidad de pago, haciéndola
atractiva para obtener lineas de crédito con el fin de cumplir con las obligaciones
obtenidas con los proveedores

La introduccién de productos marca propia comprados a proveedores ODM permitira
tener un margen de rentabilidad 6ptimo para impulsar el desarrollo de la empresa
Trabajar con proveedores ODM que proveen a las empresas establecidas en el mercado
permite ofrecer un producto alterno con un alto nivel de calidad sin tener que hacer una
gran inversion inicial en la produccion de estos

En la logistica es fundamental planear la distribucion de la mercancia importada para
evitar que las sucursales se queden sin producto y que se deba transportar mercancia de
una bodega a otra constantemente

La organizacién de la bodega influye de forma directa en el servicio de entrega que se le
ofrece al cliente, que esta directamente relacionado con su nivel de satisfaccion

Los nuevos productos marca propia deben ser impulsados en las redes para que los

consumidores tengan conocimiento de sus beneficios
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Recomendaciones

La empresa debe concentrarse en impulsar sus productos marca propia y diversificar el
portafolio ya establecido

Se deben controlar los costos en venta, redireccionando el esfuerzo financiero a la
promocion y distribucion de productos que permitan recibir un margen de rentabilidad
superior al 15% - 20%

Contratar proveedores ODM con credenciales y certificaciones de calidad para evitar
hacer negocios con empresas que no puedan ofrecer el nivel de calidad deseado

Contar con diversas opciones de proveedores para tener un mayor poder en el momento
de la negociacion con estos, asi la empresa no se debe atener a una sola oferta
Implementar el sistema de almacén organizado que permita que los trabajadores
encuentren de forma eficiente la ubicacion de los productos sin tener que realizar una
inversion alta en tecnologia de picking

Implementar no solo una pagina web, sino también redes sociales para impulsar el
reconocimiento de la marca Arama por sus productos y diferenciarse de los demas en el

mercado
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Anexos

Anexo 1: Tabulacion encuesta aplicada a vendedores de Distribuciones Arama Ltda.

Encuesta:

https://drive.google.com/file/d/1rx7cEzkHv75MHgrgMFCexqojjvHTaNS3/view?usp=sharing

Tabulacioén:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1a5RgmkppdbRRYoRPVpy1ZV-4vVC73quvHlIe-

i2NHN7s/edit?usp=sharing

Anexo 3: Pedidos de proveedores ODM recibidos

Ebic tools:

" SPRAYER

" SPRAYER



https://drive.google.com/file/d/1rx7cEzkHv75MHgrgMFCexgojjvHTgNS3/view?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1a5RgmkppdbRRYoRPVpy1ZV-4vVC73guvHle-i2NHN7s/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1a5RgmkppdbRRYoRPVpy1ZV-4vVC73guvHle-i2NHN7s/edit?usp=sharing
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Trueman Industry:

Anexo 3: Propuesta de pagina web Distribuciones Arama Ltda.

https://asalazar410.wixsite.com/website

Anexo 4: Foto reunion Grupo Coex

@ QO

««+ Christian Camilo Jaimes Ejecutivo Comercial Cicuta ¥ Richar Leonardo Rincon Martinez



https://asalazar410.wixsite.com/website

