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RESUMEN
Este documento tiene como propdsito dar informacion detallada acerca del proceso de
comercializacion de los productos ofertados por la empresa Lombricultura de Tenjo
Colombia; Empresa dedicada a la Lombricultura y transformacion de los residuos
organicos solidos en materia prima, con la cual se produce Humus liquido y Humus
granulado. Con el fin de mejorar la presencia y participacion en el mercado nacional e
internacional se sugiere optimizar los canales de distribucion de dos formas:

e Canales Mayoristas

e Canales Minoristas.
Las anteriores alternativas de los canales de distribucion busca generar mas ingresos
en las ventas de la empresa Lombricultura de Tenjo y a su vez generar un

posicionamiento en el mercado nacional e internacional.

Palabras claves: Lombricultura, Estrategias, humus, canales de distribucion.

Abstract

his document is intended to provide detailed information about the process of marketing
of the products offered by the company Vermiculture of Tenjo Colombia; company
dedicated to the earthwork and transformation of solid organic waste into raw materials,
with which it produces Humus liquid humus and granulated In order to improve the
presence and participation in the national and international market it is suggested that
optimize the distribution channels in two ways:

* Wholesale channels

* Retail Channels.

The above alternatives of the distribution channels seeks to generate more revenue in
the company's sales of Tenjo Vermiculture and in turn generate a positioning in the
national and international market. Key Words: vermiculture, Strategies, humus, channels
of distribution.

Key Words: vermiculture, Strategies, humus, channels of distribution.
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INTRODUCCION

Dentro del desarrollo de este documento se realizara una descripcion de los aspectos
generales del sector de abonos organicos en Colombia, abarcando temas como:
Antecedentes historicos de cultivos y comercializacion de productos de compost o
derivados de Lombricultura y la fuerza que han tomado en los Ultimos afios entre
cultivadores de la zona de Cundinamarca que buscan ofrecer un producto de bajo
costo, buena calidad y que contribuya con la disminucion de la contaminacién generada
por residuos solidos en Colombia, hecho que ha despertado gran preocupacion entre
productores y consumidores. Este problema ambiental de residuos sélidos en Colombia
se ha convertido en una situacion inmanejable empujando a que distintas empresas se
interesen por actividades de transformacion y comercializacion de productos agricolas
que contribuyan a la mejora del medio ambiente, mediante el manejo de residuos
solidos y mediante la Lombricultura, con dichos antecedentes la empresa Lombricultura
Tenjo de Colombia toma la decision de implementar mejoras en sus procesos que
permitan mitigar tales impactos mediante la comercializacion de productos y
subproductos derivados de este proceso natural que contribuira en gran medida a
minimizar los dafios medio ambientales de los residuos solidos y a aumentar la
comercializacion de los mismos mejorando la rentabilidad de la empresa y
permitiéndole aumentar su competitividad en el mercado agricola Local y nacional.
(ESCOBAR, 2002)

Ante la problemética medio ambiental y la falta de conocimiento de alternativas de
comercializacién y distribucion, Lombricultura de Tenjo Colombia SAS, ha decidido
hacer una evaluacién para la mejora de procesos de comercializacion y la venta de los
fertilizantes que se generan de no solo hacia mercados locales cercanos, si no a
mercados nacionales nuevos. La empresa se encuentra ubicada en el municipio de
Tenjo a 35 minutos de la ciudad de Bogota, alli la empresa se ha dedicado
principalmente a la produccion y comercializacion de productos derivados de la
Lombricultura, que aplica la tecnologia en busqueda de la productividad para satisfacer

las necesidades de productos organicos en el sector agropecuario. Ademas cuenta con
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una experiencia en el sector agropecuario que le permite brindar capacitacion, asesoria,
consultoria y asistencia técnica para el montaje, produccion y comercializaciéon de
productos derivados de la Lombricultura, aunque la generacion de residuos tiene varios
tipos de contaminacion asociados en este proyecto se hara especial referencia en el
analisis del nivel de contaminacion del aire por el gas metano resultado, de la
descomposicion de residuos organicos y la posible reduccion del impacto negativo de
este por medio de productos y procesos derivados de la Lombricultura. Lombricultura
de Tenjo desarrolla actividades que alivian el impacto ambiental que generan los
residuos solidos en el medio ambiente mediante la elaboracion de abonos organicos o
acondicionadores de suelos (granulados y liquidos) y proteinas (pie de cria, carnada
para la pesca y harina de carne de maiz, se aprovechara esta ventaja para impulsar y
aumentar las ventas productos como el humus liquido y el humus en polvo, mejorando
los procesos de comercializacién e implantando procedimientos que reduzcan costos y

aumenten su eficiencia. (Mendoza, 2004).
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TITULO DE LA INVESTIGACION

Propuesta de mejora para la comercializacion de humus liquido y en polvo en pro
de incrementar la productividad y competitividad de Lombricultura de Tenjo
Colombia SAS.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 FORMULCION DEL PROBLEMA

¢Para qué presentar una propuesta de optimizacion de los canales de distribucion

favorables para los productos de la empresa Lombricultura Tenjo de Colombia SAS?

Durante 10 afios Lombricultura de Tenjo, se ha desarrollado gracias a la experiencia
adquirida empiricamente por su propietario el sefior Norberto Diaz Mendoza, la
empresa ha tenido un crecimiento notable durante los ultimos afios, pero para mejorar
dichos procesos se ve la necesidad de implementar varias alternativas de
comercializaciéon y Distribucién en el mercado, con el fin de mejorar su competitividad
local y Nacional en el sector Agropecuario. (Diaz, 2004). Podemos aidicionar que los
canales de distribucion representan una conexion armonica entre, quien ofrece un
producto y su mercado objetivo, resultando Iégico no perder de vista caracteristicas
como: el numero de cliente, la distribucion geografica, la cantidad de compras y los
métodos de ventas. Elementos claves para el éptimo crecimiento de una empresa que

se proyecta local y nacional. (Aristizabal, 2015)
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1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Desde el afio 2004 la empresa Lombricultura de Tenjo se ha dedicado a la produccién y
venta local de los derivados de la Lombricultura, formada en los conocimientos
Técnicos adquiridos por el sefior Norberto Diaz Mendoza, quien ha adquirido su
conocimiento en distintas capacitaciones y programas de Compostaje y Lombricultura,
otorgados por entidades como ICA, CORPOICA, Camara De Comercio De Bogot4,
Universidad del Magdalena y Universidad Nacional, que le han permitido implantar los
procesos de su empresa en distintas areas de produccion. Debido al crecimiento que ha
presentado en los Ultimos afios y la expansion proyectada. La mision de la empresa
Lombricultura de Tenjo es posicionarse como una empresa competitiva en el sector
agropecuario en el afio 2015 y durante el afio 2016, con las evidencias anteriores la
empresa esta convencida de la necesidad de mejora en los procesos de distribucion y

comercializacion de los productos ofertados. (Diaz, 2004)

En la empresa Lombricultura de Tenjo Colombia SAS se logra identificar algunas
falencias con la infraestructura, por no contar con un capital amplio y suficiente, para
invertir en diversos canales de Distribucion, al no tener varias alternativas de
distribucion de sus productos, Este documento pretende indicar los procesos y sus
esquemas entregando una explicacion detallada y fundamentada de ellos, Permitiendo
la deteccién de falencias con una solucion especifica. (Diaz, 2004) actualmente se
puede evidenciar que en la empresa Lombricultura de Colombia existe una inadecuada
comercializacibn de productos y presenta una desventaja para acercar dichos
productos a los consumidores finales, aquellos que utilizan los abonos organicos, en
especial el humus lo deben adquirir fuera del Municipio, porque a nivel local sélo hay
identificados 2 productores de esta clase de abonos, quienes lo comercializan en poca
cantidad y sin Registro ICA que garantice la calidad. Un producto como el compostaje
es adquirido en campos de abono generado de galpones, que contaminan los suelos;
de igual forma, agricultores deben recurrir al uso de abonos quimicos, para lograr que

sus cultivos sean rentables, generando desmejora en la calidad de productos agricolas.
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1.3 ANTECEDENTES

Para hablar de soluciones al inadecuado uso de residuos sélidos por medio de abonos
organicos Yy fertilizantes en Colombia, Se debe recordar que el pais esta conformado
por 32 departamentos, que comprenden 1.101 municipios y estos generan alrededor de
25.079 toneladas diarias de residuos domeésticos. ElI mayor porcentaje de estos
residuos son el resultado de la concentracibn de materia organica en particular
productos vegetales, animales y papel. (Cali, 2010) sin embargo la mayoria de
departamentos y municipios no maneja un residuo técnico en cada uno de los procesos
de: seleccion en la fuente, recoleccion, transporte, tratamiento y disposicion final; los
desechos no terminan en lugares especiales, son dejados en lugares abiertos, en zonas
verdes o a la orilla de los rios. El problema de contaminacién por estos residuos data de
mucho tiempo atras, iniciando en la década de 1950 cuando se inicia la migracion del
campo hacia las ciudades grandes e intermedias. Ante tal fendmeno el estado carece
de capacidad de respuesta ante la demanda de servicios basicos como: el agua
potable, alcantarillado , disposicién sanitaria de residuos, energia eléctrica y vivienda
adecuada; este abarrotamiento humano ha causado problemas ambientales criticos en
las dltimas décadas que afectan directamente a la naturaleza, los pobladores y el
paisaje; esta no ha sido la principal causa de afectacion al medio ambiente, sumado a
ello se da la aplicacién de politicas de apertura econémica con sus efectos de rapido
crecimiento industrial, oferta de bienes servicios y por consiguiente el aumento de
residuos que afectan la salud publica, incrementan el nivel de contaminacién y dificultan
su control. En sintesis, los residuos sélidos generan diversos problemas que repercuten
en el estado de salud de la comunidad, en el deterioro del suelo, la contaminacion de
las aguas subterraneas y las superficiales, la produccion de incendios que dan lugar a
la contaminacién atmosférica y afecciones del sistema respiratorio en la comunidad
expuesta a humos generados por su combustion, olores molestos, presencia de
roedores, insectos y animales domésticos que se comportan como agentes portadores
de enfermedades y, por altimo, particulas de polvo, papeles y plasticos en el sitio de

disposicion y alrededores. Para la solucién de estos problemas, en Colombia se han
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implementado distintos procesos de aprovechamiento, buscando que sean reutilizados
o transformados en otro producto reincorporandose al ciclo econémico y generando un
nuevo valor comercial. Con este aprovechamiento se contribuye a conservar y reducir
la demanda de recursos naturales y consumo de energia; algunos de estos procesos
son: compostaje, incineracion con productos de energia, bioabono y Lombricultura.
(Colombia, 1996)Este ultimo es el centro de investigacion de este trabajo. La
Lombricultura es la técnica de criar lombrices en cautiverio, logrando obtener una rapida
y masiva produccion y crecimiento en espacios reducidos, utilizando para su
alimentacion materiales biodegradables de origen agricola, pecuario, industrial y
casero, produciendo como resultado la transformacion de los desechos en biomasa y
humus (abono orgénico) de alta calidad. (Mufioz & Collazos, 2001) Ejemplos de
investigaciones acerca de la Lombricultura, aplicado a abonos organicos, muestran
como, el sefior José Isaac Ochoa Pefuela realizé un estudio sobre la aplicacion de
humus de lombriz en cultivos de manzanas, encontrando que este mejoraba la
rentabilidad de los cultivos a diferencia de la accién de los abonos quimicos usados
normalmente en este tipo de cultivos. Como el humus, resultado del proceso de
Lombricultura es un producto 100% natural aumenta la calidad del suelo y forma acidos
que estabilizan el PH del suelo. Ademas las lombrices tienen capacidad para reciclar
basura y transformarla en un nutriente para el suelo, también la posibilidad de servir
como nutriente y alimentacion humana y creacion de antibioticos, es por ello que en los
altimos afios se ha despertado el interés por la cria de estos invertebrados, no solo por
su beneficio en cultivos libres de contaminantes sino para el reciclaje de residuos que

tanto aqueja a las capitales de nuestro pais. (Aleco, 2009)

Al respecto, el SENA por medio de un curso de capacitacion ofrece una herramienta de
trabajo util para la producciéon humus de lombriz, a persona que deseen aprender
beneficios de esta actividad, se concentran en agricultores que busquen alternativas
productivas que garanticen la produccién de alimentos sanos y la conservacion de la
naturaleza. El Sena esta gestionando este proceso pero sin participacion evidente por
parte de empresas agricultoras en el cultivo de lombrices; Lombricultura de Tenjo

Colombia ve la Lombricultura como un beneficio que trae al medio la descomposicién
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de residuos solidos que son producidos por toneladas en las principales ciudades del
pais. (Sena, 2009)

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Realizar una propuesta para la distribucion y comercializacion de los productos de la
empresa Lombircultura de Tenjo Colombia SAS, que genere mayor competitividad en

mercados actuales y futuros de le empresa Lombricultura de Tenjo Colombia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar las caracteristicas del proceso de comercializacion y distribucion
de productos y subproductos derivados de la Lombricultura en la empresa
Lombricultura de Tenjo Colombia.

2. Proponer a la empresa Lombricultura de Colombia algunas mejoras en el
proceso de distribucion de sus productos, en busqueda de optimizar la
relacion con sus actuales clientes y generar apertura en otros mercados
locales.

3. Proponer canales de Distribucién adecuados para la comercializacion de los

productos de la empresa Lombricultura de Tenjo Colombia
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1.5 JUSTIFICACION Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

JUSTIFICACION

Con el propésito de aumentar y complementar conocimientos adquiridos durante
nuestra formacion académica en comercio internacional, se inicia el desarrollo de un
proyecto de grado con el fin de estudiar una propuesta de mejora para los procesos de
comercializacion en la empresa Lombricultura de Tenjo, analizando caracteristicas,
ventajas y desventajas principales en los mercados de Cundinamarca para expandir su
mercado en distintos municipios; Se escogié esta empresa en Tenjo, teniendo en
cuenta que es un municipio muy extenso donde existen diversos agricultores de
especies frutales e invernaderos, con cultivos en medianas proporciones y que muchos

de ellos trabajan para intermediarios que luego llevaran los productos al cliente final.

Adicional, la preocupacion que ha surgido en los ultimos afios por el medio ambiente y
el alcance de un desarrollo sustentable, abre mas posibilidades al éxito de la
comercializacion de un producto novedoso como este, mostrandolo como un
acondicionador organico para el suelo, lo que genera mayor ganancia y rentabilidad
para los cultivadores, aumento de sus ventas y la obtencion de nuevos clientes no solo

para ellos sino también para Lombricultura de Tenjo.

Si bien es cierto, no se puede negar que la reutilizacion de los recursos naturales y la
conservacion del medio ambiente, se han vuelto no solo una necesidad, si no casi una
obligacion debido a los problemas ambientales que afectan y atentan contra el planeta,
nuestras vidas y toda la sociedad, ya no es un tema de concientizacioén si no que ha ido
mas alla, exigiéndole a las grandes empresas un compromiso definitivo con ello. La
decision de buscar nuevos mercados para la comercializacion de Humus nace a raiz de
las exigencias ambientales de distintas entidades internacionales y su interés por los

recursos ambientales y la transformacion de procesos naturales, dichos procesos se
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hacen evidentes con el consumo desbordado que han producido la empresa, la
industria y la formacion de nuevas culturas lleva a usos irracionales de recursos
naturales. La cultura ambiental y las tendencias que se evidencian diariamente en el
mercado hacen del reciclaje una buena estrategia para la reutilizacion de la materia
organica, especialmente de sus nutrientes y una excelente oportunidad de negocio es la

Lombriculturay lo que se derive de ella. (Lombricultura, 2002).

DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

La empresa a quien se dirigira la propuesta de mejora en los procesos de
comercializacion se encuentra ubicada en Tenjo, Cundinamarca, esta empresa tiene
como finalidad la produccion y comercializacién de productos derivados de la Lombriz
californiana, estos son usados como abonos benéficos que contribuyen al
sostenimiento y desarrollo de la planta en cada una de las etapas del cultivo.
(Mendoza, 2004).

MICROLOCALIZACION DEL PROYECTO
TENJO, CUNDINAMARCA

El departamento de Cundinamarca se localiza en la zona central del pais, en la
cordillera oriental y Abarca los flancos oriental y occidental de la misma, dentro de las
regiones del valle del Magdalena y el 2 piedemonte llanero. Tiene una extension de
24.210 km y esta conformado por 15 provincias y 115 municipios y el Distrito Capital de
Bogota, el cual no hace parte del régimen administrativo del Departamento. El censo
del cultivo de la papa abarc6é 60 municipios. (Dane, poblacion, economia de tenjo ,
2005)

La base de la economia de Tenjo son las actividades agropecuarias las cuales se
presentan en el 86% de las veredas; el sector agropecuario es el principal generador
del PIB municipal.

Aproximadamente el 30% de la poblacion econémicamente activa del municipio, vive de
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las actividades agricolas y pecuarias, Hay un porcentaje del 32,6% de la poblacion que
trabaja en el area rural del municipio, pero que vive fuera de él, que son empleados en
los cultivos de flores y que se considera poblacion flotante. (Cundinamarca & Ramirez,
1603)

DESCRIPCION FiSICA DE TENJO

Es un municipio de Cundinamarca (Colombia), ubicado en la Provincia de Sabana
Centro, se encuentra a 37 kildometros de Bogota. Hace parte del Area Metropolitana de
Bogota, Limites del municipio: Se encuentra ubicado al noreste de Bogota a 57 Km
pasando por Chia, Cajica y Tabio, puede llegarse también por la autopista Medellin a
21 Km de la capital, via Siberia — Tenjo. Con una poblacion de veinte mil (20.000)
habitantes y una superficie de 108 Km2 de los cuales 106 se hallan en piso térmico frio

y los 2 restantes corresponden al paramo. (Cundinamarca & Ramirez, 1603).
MACROLOCALIZACION DEL PROYECTO
COLOMBIA

Colombia es un pais tropical con una diversidad de culturas, colores, gente,
gastronomia y su diversa geografia, su Idioma oficial es el espafiol, su moneda es el
peso colombiano. Se encuentra localizada a los extremos noroccidentales de
Suramérica, debido a su posicion geografica, Colombia cuenta con costas en los
océanos Atlantico y Pacifico. Y a su vez, cuenta con la jurisdiccion sobre un tramo del
rio Amazonas en el trapecio Amazoénicoa Republica de Colombia se ubica al noroeste
del continente de América del Sur. Al norte limita con la Republica de Panama y el mar
Caribe, por el Oriente con las Republicas de Venezuela y Brasil, por el sur con las
Republicas de Peru y Ecuador, y por el occidente con el océano Pacifico. Ademas
Colombia se encuentra ramificado en 32 departamentos y un distrito capital (Bogotd), y
cuenta con seis grandes regiones: Andina, Caribe, Pacifica, Orinoquia, Amazonia e
Insular. (Banrepcultural, 2010), A si mismo a septiembre del 2014 la republica de
Colombia cuenta con una poblacion aproximada de 47, 661,790 mil millones de

habitantes. Lo que eindica que colombia es un pais que esta en via de desarrollo con
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algunos indicadores importantes en la educacion,tasa de alfabetizacion y con gran

capacidad para atraer inversiones extranjeras. (Colombia, 2013).

Los sectores mas importantes y significativos para el crecimiento de la economia
colombiana son el sector agropecuario, La industria manufacturera, El sector del
comercio, los restaurantes y los hoteles, el sector financiero y entre otros sectores que
aportan al crecimiento de la economia colombiana y que estan en via de desarrollo.
(Banrep, 1999).
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1.6 MARCO DE REFERENCIA DE LA INVESTIGACION
MARCO TEORICO
1.6.1. TEORIA DE LA GERENCIA ESTRATEGICA

Esta teoria se basa en la recopilacion de informacion cualitativa y cuantitativa, dandole
un enfoque objetivo y sistematico que ayudara a las organizaciones a la toma adecuada

de decisiones partiendo del manejo de informacién y recopilacion acertada de datos.

Esta teoria incorpora dos fases que encierra el plan estratégico y la toma de decisiones.
En la primera fase se deben identificar los problemas y falencias que deben ser
resueltos, los describe, caracteriza y establece relaciones para detectar los puntos
criticos y falencias que luego daran paso a la toma de decisiones, buscando formular,
evaluar y ejecutar acciones para la determinacion de estrategias alternas, definicion de
objetivos y andlisis de alternativas para finalmente tomar una decision y ejecutar la

mejor estrategia. (David, 1997)
1.6.2. ACUERDOS DE COMPETITIVIDAD

Por medio de la Ley 811 de junio del 2003, se crearon las organizaciones de Cadena,
en el sector agropecuario, pesquero, forestal y acuicola. En esta Ley, se establecen los
requisitos para inscripcion de las organizaciones de Cadena ante el Ministerio, que se
refieren fundamentalmente a los acuerdos Firmados entre los miembros de la

organizacion, basicamente en los siguientes
Aspectos:

- Mejora de la productividad y la competitividad.

- Desarrollo del mercado de bienes y factores de la Cadena,

- Disminucion de los costos de transaccion entre los distintos agentes de
la Cadena.

- Desarrollo de alianzas estratégicas de diferente tipo.

- Mejora de la Informacion entre los agentes de la Cadena.

- Vinculacion de los pequefios productores y empresarios a la cadena.
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- Manejo de recursos naturales y del medio ambiente.
- Formacion de recursos humanos.

- Investigacion y desarrollo tecnolégico. (Incoder, 2012)

1.6.3. LALOMBRICULTURA

El proceso de compostaje y la produccion de humus con lombriz roja californiana es un
proceso sencillo y puede ser implementado por todas aquellas personas que deseen
contribuir a la disminucién de la contaminacion ambiental procurando un manejo
adecuado de los residuos organicos. Por ende el uso de la lombriz roja californiana es
el mas recomendado en este proceso de aprovechamiento de los residuos organicos
porque es mas prolifica, son poco selectivas en el consumo de alimentos, no se
escapan del criadero, y sus excrementos son un excelente abono organico. (Mejia,
2010)

La Lombricultura se presenta como una alternativa para el manejo ecolégico de los
residuos organicos que generalmente se disponen inadecuadamente y producen
problemas ambientales. Los residuos organicos como: cascaras de alimentos, frutas,
verduras, papel y otros, se descomponen y al hacerlo se transforman en materia
organica también llamado compost del compost se alimentan las lombrices, las cuales
aprovechan para si, una parte y la otra la desechan como excremento produciendo el
humus o Lombricompost. El compostaje y la produccion de humus con la lombriz roja
californiana puede ser desarrollada en los campos universitarios, escuelas, instituciones
publicas, guarniciones militares y policiales en las fincas y casas campesinas e incluso
en pequeiia escala en los condominios, urbanizaciones y hasta apartamentos, esto
contribuiria a una disminucion ostensible del volumen de residuos que dia a dia son

entregados a los carros recolectores. (Mejia, 2010)

La implementacion de este proyecto es de facil manejo y lo pueden hacer personas de
bajos recursos para mejorar la produccién de sus parcelas utilizando abono organico a
muy bajo costo y también lo pueden implementar personas que producen cantidades

masivas de materia organica y que no saben como disponer de ella.
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Para realizar la transformacion de residuos organicos en humus de lombriz se
desarrolla un proceso sencillo que consta de los siguientes pasos: 1° recoleccion de
residuos organicos, 2° almacenamiento de los residuos organicos y 3° disposicion final
de la materia organica. Esta sufre un proceso de transformacion (compostaje) con el
cual se lograra una alimentacion satisfactoria para las lombrices que en su proceso de
digestion la convertiran en humus (abono orgénico de alta calidad) que sirve para el
abono de plantas, céspedes, gramineas, hortalizas, cultivos, etc. Se espera contribuir
en la disminucion de la contaminacion de nuestro entorno, guiando a quien lo desee en
como obtener humus de alta calidad y con una muy baja inversion.Por ende el
compostaje es el sistema por el cual se tratan los desechos vegetales que no se utilizan
para alimento. Estos una vez descompuestos, producen un abono organico que se
puede utilizar para preparar el suelo donde se van a sembrar los cultivos. EI compost se
puede preparar en pilas sobre el suelo, huecos, canecas o recipientes de madera; debe
contar con buena aireacion y humedad. (Mejia, 2010) , por ende se considera que la
fabricacion de compost tiene costos bajos y con su utilizacion se facilita el manejo del
material organico, su PH neutro, lo hace sumamente confiable para ser usado con

plantas delicadas.

1.6.5. HUMUS DE LOMBRIZ

El humus de lombriz es un fertilizante organico que se produce por las transformaciones
guimicas de los residuos cuando son digeridos por las lombrices de tierra Es altamente
ecolégico, ya que se produce de manera natural y contribuye a la reutilizacién de los
restos organicos. Y se considera un abono de alta calidad que se obtiene del

excremento de las lombrices que han sido alimentadas con residuos organicos.
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1.6.6. SIEMBRA DE LOMBRICES EN EL SUSTRATO

Existe una prueba que se recomienda hacer antes de una siembra masiva de lombrices
denominada prueba con 50 lombrices o P 50 L, que consiste en colocar una pequefia
cantidad de este sustrato con un espesor de 5 a 6 cm, en una caja de 50x50 x15 cm y
colocar alli 50 lombrices y se riega abundantemente, pasadas 24 horas se cuentan las
lombrices y si falta una lombriz 0 se han muerto algunas, significa que el sustrato no
esta listo y se debe verificar las condiciones para corregir. Si todas las lombrices estan
bien se procede a depositar las lombrices en el sustrato. Por esta razén la alimentacion
de las lombrices se debe realizar periédicamente (cada 5 dias) en capas de 5 a 10 cm
de espesor y el tiempo de procesamiento del compost o sustrato por parte de la lombriz

roja californiana es de aproximadamente 3 meses. (Alarcon, 2013)
1.6.7. COSECHA O EXTRACCION DEL HUMUS O LOMBRICOMPOST

La estructura del sustrato se torna granulosa y es de coloracion negruzca. La cantidad
de lombrices se ha duplicado o triplicado con relacion a la cantidad sembrada. Por ende
la altura del lecho no debe superar los 30cm de altura para garantizar una buena
oxigenacion. Para lograr un buen proceso el humus se debe recoger cuando presente

las siguientes caracteristicas: (Alarcon, 2013)
Primer Método:

Se amontona todo el material a la derecha con el objeto de colocar en la parte izquierda
el material extraido del modulo N° 3. Las lombrices pasaran poco a poco hacia el nuevo

sustrato dejando el material procesado listo para su cosecha. (Alarcon, 2013)
Segundo método:

Se Coloca una malla (polisombra) sobre el material que se encuentra en la cuna,
encima de la malla se deposita el sustrato nuevo y aproximadamente en 8 dias las
lombrices habran migrado hacia arriba dejando el material procesado listo para

cosechar, con una pala o rastrillo se extrae el material transformado, se transporta en
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una carretilla al lugar donde se va a disminuir la humedad. Se debe tener listo el

sustrato nuevo que alimentara a las lombrices. (Alarcon, 2013)
1.6.8. SECADO Y EMPACADO DEL HUMUS O LOMBRICOMPOST

El humus obtenido se esparce sobre un plastico extendido en el suelo con el fin de
disminuir la humedad en un 50%. El humus seco se cierne en zaranda con malla de 3 o
4 mm., para dejar el material libre de lombricitas y huevitos y se empaca en sacos con
buena aireacion para favorecer la actividad microbiana de la cual depende la calidad del
humus. (Alarcon, 2013)

1.6.9. ESTRATEGIAS GENERICAS DE MICHAEL PORTER

Se identifican las estrategias genéricas de Michael Porter como un conjunto de
estrategias competitivas (estrategias que buscan el desarrollo general de una empresa),
propuestas por el profesor e investigador Michael Porter. Estas estrategias buscan
especialmente obtener una ventaja competitiva para la empresa, ya sea a través de un
liderazgo en costos, una diferenciacion o un enfoque. En efecto a lo anterior el texto
entrega informacion acerca del Liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque,
definiéndolos como: (Kome, 2013)

-Liderazgo de costos: Consiste en la venta de productos al precio unitario mas bajo
disponible en el mercado a través de una reduccion en los costos. Esta estrategia
implica ofrecer productos otorgando la mejor relacion valor-precio (ofrecer productos de
igual o mejor calidad que los de la competencia, pero a un menor precio), o
simplemente ofrecer productos al menor precio disponible. A través de la aplicacion de
esta estrategia se busca principalmente obtener una mayor participacion en el mercado
y, por tanto, aumentar las ventas, pudiendo llegar al punto de sacar del mercado a los

competidores que no puedan hacerle frente.

-Diferenciacién: Consiste en producir o vender productos considerados unicos en el
mercado y que ofrezcan algo que les permita diferenciarse o distinguirse de los de la
competencia. A través de la aplicacion de esta estrategia se busca principalmente la
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preferencia de los consumidores, pudiendo llegar al punto de aumentar los precios en

caso de que éstos reconozcan las caracteristicas diferenciadoras del producto.

-Enfoque: Consiste en concentrarse en un segmento especifico del mercado; es decir,
concentrar los esfuerzos en producir o vender productos que satisfagan las
necesidades o preferencias de un determinado grupo de consumidores dentro del

mercado total que existe para los productos.

A través de la aplicacion de esta estrategia se busca especializarse en un mercado
reducido pero bien definido y, por tanto, ser mas eficiente de lo que se seria atendiendo

a un mercado amplio y variado. (Kome, 2013)
1.7 TIPO DE INVESTIGACION

Este proyecto se desarrollara de forma cualitativa, por ello dispondremos de 3 meses en
los que se llevara a cabo la investigacion de campo, utilizando informacion de fuentes
confiables como entidades reconocidas por el estado para el control de procesos de
transformacién y comercializacion de una de las principales empresas de productos
derivados de la Lombricultura en Colombia, especificamente en el municipio de Tenjo.
Las fuentes de informacion a las que se acudird para sustentar este proyecto son:

Fuentes Primarias: Informacion de primera mano obtenida, primero de Tenjo que sera el
centro de produccion de este cultivo y la empresa Lombricultura de Tenjo, donde
actualmente se desarrollan dichos procesos y la cual se encuentra en expansion por
Colombia y con miras al desarrollo en el extranjero. Con respecto a la informacion que
se toma como fuente nace de una empresa ya constituida, con experiencia y recorrido

en estos procesos. (Diaz, 2004)

Fuentes Secundarias: Informacion adquirida de los diferentes organismos nacionales e
internacionales relacionados con Medio ambiente, industria y comercio y comercio
exterior, tales como El ministerio de Medio ambiente, Ministerio de Industria y Comercio
y el Dane. (Diaz, 2004)
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El desarrollo del proyecto se centrara principalmente en Tenjo Municipio de
Cundinamarca donde se desarrollan dichos procesos y el cual ser& eje principal para la
investigacion de esta actividad. Por ende en esta primera fase se recolectara
informacion de medios fidedignos, que incluira datos e informacion acerca del proceso
de Lombricultura en Colombia, historia, comportamiento comercial y estudio detallado
de los procesos para la produccion de Humus. (Bogota, 2005) (El Universal, 2013),No
obstante en la segunda etapa se clasificara informacion segun caracteristicas
comerciales, econdémicas, productivas, reglamentarias etc.; lo que nos representaria un
estudio de tipo Hermenéutico, con el que se comprendera e interpretaran textos que
desarrollen nuestra investigacion. (Bogota, 2005), por ultimo se cuenta con una tercera
etapa encargada de los Andlisis de contenido donde se seleccionara los textos
acordes a la investigacion, clasificandoles segun su tematica, sus resultados o su

publico objetivo. (Bogota, 2005)
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CAPITULO |

OBJETIVO 1: Identificar las caracteristicas que presenta la empresa Lombricultura de
Tenjo Colombia con sus procesos de comercializacion de productos y subproductos

derivados de la Lombricultura.

1.1 COMERCIALIZACION PRODUCTOS Y SUBPRODUCTOS
La comercializacion de los productos y subproductos de la Lombricultura es una etapa
tan importante como la de produccion, de esta, depende muchas veces las diferencias
significativas con respecto a la rentabilidad de la actividad. En este proyecto se
evidenciara que la falta de medios de distribucion y comercializacion han sido un factor
que ha dificultado la comercializacion de sus productos por lo que la empresa
Lombricultura de Tenjo de Colombia se ha limitado a mercados cercanos y consumo
local minimo; la presente propuesta pretende generar una opcién para llenar el vacio
sobre como lograr la distribucibn a nuevos mercados y con ello expandir la
comercializacién y la economia del sector. Una vez los productos y subproductos se
encuentran empacados, se considera listo para la distribucion, para lo cual se debe
tomar en cuenta las técnicas que la empresa considere mas adecuada para
comercializarla y permitir que el producto se encuentre al alcance de los clientes. Se
debe ademas tener en cuenta que tener un plan de comercializacion claro, beneficiara a
la empresa en aspectos como: (Diaz, 2004)
-Econdmico: se reducirdn los costos de distribucién y venta de los productos, ademas
del incremento de ingresos al permitirle al cliente adquirir productos de calidad y de
mayor aceptacion.
-Ambiental: Los suelos y cultivos de los agricultores, tendran una mayor fertilidad, dado
que el humus rehabilita la capa vegetal y se disminuir4 el impacto que normalmente
tienen los abonos quimicos. (Tunza, 2004)
-Social: La comunidad tendra conocimiento de la calidad y clase de producto que
adquiere, con la confianza de que se brinda un producto certificado y avalado por el
ICA. Sin lugar a duda la comunidad también se vera beneficiada porque los alimentos

estaran menos saturados de quimicos, al ser 100% naturales. (Mosquera, 2007)
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1.2 SITUACION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

Actualmente Lombricultura de Tenjo de Colombia se dedica a diversas actividades de
produccion y comercializacion, las mas conocidas e importantes son la produccién de
dos clases de fertilizantes conocidos como: Humus granulado y Humus liquido, estos
productos solo estan siendo distribuidos localmente y minimamente en algunos
sectores de Bogotd, a continuacion se indicara otras actividades complementarias a la
principal, que han ayudado en su desarrollo y Reconocimiento por parte de la
comunidad:

- El Reciclaje de aproximadamente 91.404 toneladas de residuos organicos
municipales y de plazas de mercado.

- La produccion de 800 toneladas de compost para uso como alimento para
criaderos

- La produccion de méas de 1500 toneladas de Lombricompost (Humus) para
uso como abono organico en la produccién de cultivos.

- La Produccion de aproximadamente 2849 litros de Humus liquido para uso
como fertilizante organico liquido en la produccion de cultivos.

- Durante sus afios de existencia y de experiencia ha suministrado 32.174
kilos de pie de cria de lombriz para uso de nuevas explotaciones de
Lombricultura. (Tenjo, 2004)

Lombricultura de Tenjo Colombia busca diferenciarse de otros productores de
Fertilizantes, ofreciendo mayor Calidad de producto y Cobertura de precios (Mercado a
Término y Mercado Futuros y posibles Opciones). En este capitulo se hara referencia a
la comercializacion de Humus Liquido y Humus en polvo, los cuales son productos
derivados directamente del proceso de crianza de lombrices rojas californianas. (Tenjo,
2004)
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1.3 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Es importante tomar en cuenta que la palabra “comercializar” no encierra unicamente la
venta de los abonos vy fertilizantes, sino que es una actividad completa en la que se
debe planificar y controlar cada cambio que se le dé al producto, garantizando que
salgan desde la empresa hasta las manos del consumidor, en un tiempo adecuado y
con la calidad y cantidad precisa que requiere. En este proyecto describiremos el
proceso con los principales productos que comercializa Lombricultura de Tenjo: El
humus liquido y humus granulado, En efecto el humus es un abono de tipo organico y
biorregulador del suelo, cuya caracteristica principal es generar bioestabilidad para
generar bioestabilidad para impedir fermentacion o putrefaccion de los suelos o cultivos
en los que el agricultor pretende actuar. Debido a su composicion bacteriana y
enzimatica, proporciona una rapida asimilacion por parte de las raices de las plantas
trayendo enormes beneficios a suelos y cultivos en donde se aplique. Este humus se
obtiene luego de un proceso de cinco a seis meses, en el que la lombriz recicla a través
de su aparato digestivo diferentes tipos de comidas, materias organicas y materia
defecada por otras lombrices, como resultado se obtiene un producto ligero que no

posee olor, es imputrescible y no fermentable. (Diaz, 2004)

-Humus liquido: Es un fertilizante organico mineral de calidad y de accion réapida y
prolongada, compuesto integral productivo que mejora las propiedades, nutricionales
del suelo y actiia como repelente de insectos plaga en la planta, enriquece y favorece la
absorcién y asimilacion de diferentes macronutrientes y minerales presentes en el suelo
para mejorar el desarrollo vegetativo y productivo en la planta, Este fertilizante viene en

distintas presentaciones (Mendoza, 2004).
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Humus Liquido 1 - Garrafa Humus Liquido 2 - 1 Litro

-Humus liquido, garrafa * 20 litros precio $180.000 -Humus liquido * 1 litro precio
$14.000

Humus Liquido 3 - 120 ml Humus Liquido 4 - Galén

-Humus liquido *120 ml precio $3.000 -Humus liquido por galén precio
$40.000

-Humus granulado: Abono organico, de rapida accién, procesado y obtenido de
manera ecolégica favoreciendo el desarrollo sostenible de los suelos; combina macro y
micronutrientes esenciales para el sostenimiento y desarrollo de las plantas en cada
una de las etapas de su cultivo, este fertilizante se ofrece al publico en las siguientes

presentaciones (Diaz, 2004)
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Humus Granulado 1 - Kilo ' Humus Granulado 2- Bulto

-Humus granulado * kilo Precio $ 2.000 -Humus granulado * Bulto Precio
$16.000

Humus Granulado 3- Tonelada

-Humus granulado * Tonelada Precio 320.000
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1.4 ATRIBUTOS Y BENEFICIOS DEL PRODUCTO

Tanto el humus liquido como el humus granulado cuentan con caracteristicas que
benefician no solo a los consumidores, si no a los cultivadores y al medio ambiente;

algunos de ellos son:

-Es un producto 100% natural.

-Es un producto que ayuda al mejoramiento de la capa organica

-Mejora la rentabilidad de los cultivos

-Mejora la resistencia de los cultivos a enfermedades y factores externos.
-Desintoxica los suelos contaminados con productos quimicos

-Aumenta la calidad de las frutas y verduras obtenidas de los cultivos. (Tenjo, 2004)

-Publico objetivo y principales clientes

Para realizar una evaluacion del proceso de comercializacion es necesario identificar
inicialmente los principales clientes; estos son  cultivadores de la zona de
Cundinamarca que utilizan el humus y el compost en las siembras de tomate de guiso,
alverja, tomate de arbol, café, mora, pasto imperial y potreros, cultivos en los cuales
manifiestan los cultivadores se ha mejorado la calidad de la produccién y sus productos
son mas apetecidos en el mercado. Cabe resaltar que en algunos municipios se
destaca la utilizaciéon de otro tipo de abonos organicos diferentes del Lombricompuesto,
los cuales presentan un precio inferior por kilogramo, sin embargo estos se venden de
manera informal por lo cual no presenta un valor agregado en si, a diferencia de
Lombricultura de Tenjo que comercializa con el registro de venta del ICA para generar
mayor confiabilidad entre los agricultores que la compren y esto les brinda mayor
confianza sobre los componentes del producto. De lo anterior podemos deducir que al
existir certificaciones de calidad y respaldo por parte de entidades de certificacién, hay
mas probabilidad que los productos de Lombricultura de Tenjo sean aceptados y se
aumente su venta al ofrecer calidad, confiabilidad y seguridad a sus clientes. (Diaz,

2004)
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-Condiciones de pago:

Desde sus inicios, la empresa ha adoptado la opcién de la venta al detal y su pago
contra entrega del producto. Si se presenta compra al por mayor (superior a los 25
bultos o 25 galones), el pago se efectia 50% a la entrega del producto y el saldo a los
30 dias. Solo se recibe pago en efectivo, en caso de presentar cheque este estara

sujeto a la verificacién de fondos para la posterior entrega de mercancia. (Diaz, 2004)

-Costo de transporte:
El costo de transporte para llevar los abonos organicos Y fertilizantes a distintos lugares
en Cundinamarca, esta sujeto a la distancia y cantidad de abono que adquieren los
cultivadores, porque a mayor cantidad de abono comprado menor serd el precio del
transporte. (Diaz, 2004)

-Estandares y bases de comercializacion:

Las normas y condiciones de comercializacion de estos productos, estan regulados por
estandares o bases que establece la Norma de Calidad de Compost, regulado por el
Ministerio de medio ambiente, el Ministerio de Agricultura y desarrollo rural, en sus
tablas de Comercializacién y fertilizantes y con apoyo del Instituto Colombiano
Agropecuario ICA. A pesar de que en Colombia se vislumbran distintas
comercializadoras de abonos organicos, muchas de ellas no cuentan con un certificado
de calidad que garantice que es Optimo incorporarlo a los suelos generando con esto
que los suelos se infecten con agentes patdgenos que con el tiempo contaminan los
cultivos sembrados, Lombricultura de Tenjo de Colombia se regula bajo las normas del
ICA ofreciendo un certificado de calidad a precios exequibles. Quizas uno de los
inconvenientes que se ha presentado es que en muchas ocasiones se incrementan los
costos para los agricultores, pues adicionalmente del precio del abono también deben

cancelar el costo del acarreo. (Espinal, 2005)
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Materia Prima:

La materia prima para elaboracion de humus liquido y granulado, son principalmente las
lombrices rojas californianas y los residuos organicos que se producen no solo en la
finca donde se encuentra ubicado el cultivo de Lombricultura de Tenjo, sino también en
fincas aledafias que producen estos residuos (excrementos de reses, caballos, conejos
etc.) pero no tienen ningun valor comercial, ya que son considerados como

desperdicios sin ningun provecho. (Diaz, 2004)

CAPITULO I

Objetivo 2: Sugerir a la empresa Lombricultura de Colombia algunas mejoras en los
procesos de comercializacion de sus productos, en busqueda de optimizar la relacién

con sus actuales clientes y generar apertura en otros mercados locales.

2.1 PROCESOS DE COMERCIALIZACION

Para que Lombricultura de Tenjo tenga beneficios y el crecimiento sea tan satisfactorio
COmo se proyecta, es necesario encontrar estrategias comerciales que se ajusten a los
objetivos y recursos de la compafia, por ello se hace necesario moldear algunos
aspectos de la compafia en el area comercial, para asi poder identificar las fortalezas y
debilidades de la empresa. Sumado a esto no se puede perder de vista que las
empresas deben tener la capacidad de poner a disposicion del consumidor y de manera
eficaz el producto, evitando que el cliente se pueda llevar una molestia y se pierda su
fidelizacion a la marca. Debido a esto y a que los procesos de comercializacion de la
empresa son tan sencillos y basicos, en este proyecto se desarrollaran 5 estrategias
que son convenientes para el desarrollo adecuado de la comercializacion de los
productos: La penetracion de mercado, La estrategia de precios, las estrategias de
promocién y las estrategias de comunicacion y la estrategia de servicio; cada uno de
ellos contara con una subdivision en la cual se tratara detalladamente el proceso,
indicando la forma en que debe ser llevado y el area de gestién encargada y delegada

de las responsabilidades. (Munuera & Rodriguez, 2012)
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2.2 PENETRACION DE MERCADO:

2.2.1 ALTERNATIVAS DE PENETRACION:

Lombricultura de Tenjo distribuye sus productos solo de forma local, en el municipio de
Tenjo y sectores aledafios a él, por eso se tendrén en cuenta algunas estrategias para
dar a conocer el producto y acercarlo mas al cliente, desarrollando actividades como:

- Organizar y dar a conocer el producto por medio de videos, volantes,
afiches y conferencias: La adecuada organizacion de los productos en un punto
adecuado y con el uso de materiales adecuados es de gran importancia para la
activacion de la marca y el reconocimiento por parte del cliente de los productos
de Lombricultura de Tenjo; por ello esta actividad buscara anunciar a los clientes
actuales y potenciales las caracteristicas y principales beneficios del producto a
través de publicidad segun su capacidad econdémica, distinta a la realizada a
través de medios de comunicacion como radio, prensa o television. (Gonzalez,
2010) Lo realmente importantes es lograr informar y persuadir a los clientes sobre
los productos que se ofrecen, por lo que se desarrollarian algunas estrategias
como: la elaboracién de un rotulo llamativo para colocarlo en la entrada de los
lugares de comercializacion y en las fincas donde se encuentran los cultivos de
lombrices: Este rotulo debe ser totalmente visible, con colores llamativos y con
informacion béasica y necesaria para su contacto con nosotros, Nombre de la
empresa, eslogan, logo, teléfono y la exposicién de los productos representativos,
en este caso Humus liquido y Humus en polvo, haciendo mas visible sus
caracteristicas y beneficios principales. Es recomendable tener en cuenta que no
solo es importante tener en cuenta como se promueve el producto si no también
que caracteristicas del producto se destacan en su publicidad, para los productos

de Lombricultura, se podrian mencionar: (Diaz, 2004)

100% natural

Un producto exclusivo
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Los mejores beneficios para sus cultivos

Libre de quimicos

- Utilizar banner para eventos especiales: El banner se utilizara en eventos
principales como Conferencias del ministerio de medio ambiente, conferencias y
capacitacion de entidades de medio ambiente y por supuesto las capacitaciones
que Lombricultura de Tenjo entregaré a los cultivadores de la zona el dltimo dia de
cada mes. (Gonzalez, 2010)

- Elaboracion de hojas, volantes y afiches: Se elaboran con el fin de
repartirlas en sectores aledafios, tanto a cultivadores como gente del comun.
Estos afiches deben contener informacién como: Nombre de la empresa, eslogan,
logo, teléfonos, direccion, informacion basica del producto y promociones actuales.
Estos se deben elaborar con colores llamativos y se deben ubicar a la entrada del
establecimiento, en tiendas y supermercados locales y otros repartidos en las
fincas del sector. (Gonzalez, 2010)

- Entregas de pequefias muestras: Aunque esta es una técnica que
generalmente se usa cuando el producto es nuevo en el mercado, esta vez la
usaremos para promover el conocimiento del producto, sera entregado en bolsitas
de 5 cm* 5 cm, en puntos estratégicos de exhibicion donde puedan ser tomados

facilmente por el cliente. (Gonzalez, 2010)
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2.3 MEJORA EN LA ESTRATEGIA DE DIVERSIFICACION DEL PRODUCTO

Con esta estrategia se pretende que Lombricultura de Tenjo ofrezca diversos productos
relacionados con los ya existentes y ofrecidos, La empresa ofrece Humus Liquido y
Humus granulado, pero su finca y su capacidad de producciéon da para que ofrezcan Pie
de cria y la venta de la carne de lombriz como alimento para aves y peces. (Diaz, 2004)
esto le permitira al cliente tener mayores opciones de compra. Su importancia radicara
en que se alcanzara un mayor numero de clientes potenciales mediante la aplicacion de
otras lineas y por ende una mayor participacion en el mercado. Las acciones a
desarrollar durante esta etapa comprendera:

-Extender el nimero de lineas de productos.

-Adquirir equipo necesario (si es que falta), para la produccion de pie de cria y la carne
de lombriz.

-Ofrecer el producto al cliente por medio de venta personalizada, permitiendo que el
personal del establecimiento ofrezca el producto al cliente de forma verbal y a través de

degustaciones en el periodo de introduccion de este.

2.4 ESTRATEGIA POR LIDERAZGO EN COSTOS

Estrategia en la cual la empresa ofrece los productos en un paquete con los dos
productos iniciales de venta (humus liquido y humus granulado) y se entregara el
segundo (pie de cria) a un minimo costo; para satisfacer las necesidades y gustos de
los clientes, alcanzando asi mayores ventas. El objetivo principal sera ofrecer precio
especial a los clientes por medio de ofertas de combos, con el fin de motivarlos a
adquirir mas productos. El beneficio no solo sera por el lado del aumento de las ventas

sino ademas por la mayor rotacién en los movimientos de los productos. (Diaz, 2004)

Las acciones a desarrollar para esta estrategia comprenden:
- Seleccion y elaboracion delos combos.
- Hacer descuento a los clientes.

- Ofrecer un porcentaje de descuento por la compra de los combos.
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Esta estrategia podria implicar ofrecer productos otorgando la mejor relacion valor-
precio (ofrecer productos de igual o mejor calidad que los de la competencia, pero a un
menor precio), o simplemente ofrecer productos al menor precio disponible. A través de
la aplicacion de esta estrategia se busca principalmente obtener una mayor
participacion en el mercado y, por tanto, aumentar las ventas, pudiendo llegar al punto
de sacar del mercado a los competidores que no puedan hacerle frente. Por estas
razones se busca algunas formas de reducir costos y asi poder aplicar esta estrategia

en Lombricultura de Tenjo son:

elaborar productos de manera estandarizada.

usar suministros eficientes de materia prima.

realizar controles rigurosos en costos y gastos indirectos.

crear una cultura de reduccién de costos en los trabajadores.

La estrategia de liderazgo en costos es eficaz solo en mercados amplios, ya que en
mercados reducidos no habria muchas ganancias debido a que los margenes de
utilidades por producto al utilizar esta estrategia son generalmente pequefios. Pero aun
asa se tomara este riesgo durante la introduccién del producto y para diferenciarnos de

nuestros competidores. (Philip, 2007)

2.5 ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION
Esta estrategia consiste en producir o vender productos considerados Unicos en el
mercado y que ofrezcan algo que les permita diferenciarse o distinguirse de los de la
competencia; a través de esta se busca principalmente la preferencia de los
consumidores, pudiendo en algiin momento aumentar los precios si realmente el cliente
siente un plus diferenciador que lo empuje a pagar el precio por el producto. (Philip,
2007), Algunos de los aspectos en los que puede haber diferenciacion en la empresa
son:
-En la calidad
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-En la marca (que como se expuso anteriormente, se pretender posicionar la marca en
la mente de los cultivadores, por medio de estrategias publicitarias que lo acerquen mas
al cliente).

-En la rapidez de entrega

-En ofrecer servicios adicionales.

Cabe resaltar que esta estrategia no solo es provechosa aplicarla en mercados amplios
sino también en los pequefios, pero solo cuando de verdad se siente una diferencia que
resalte de los demas competidores. Esta vez Lombricultura de Tenjo la aplicara porque:
-Los productos que ofrecen los competidores no estan certificados por el ICA ni cuentan
con registros sanitarios y fitosanitarios con los que la empresa si cuenta.

-Los cultivadores podran pagar un poco mas sin problema, al ver que se ofrecen

productos de calidad que no ocasionaran dafios o deterioros a sus cultivos.

2.6 ESTRATEGIA DE ENFOQUE

Lombricultura de Tenjo se concentrara en un segmento especifico, que en este caso
seran los cultivadores de Tenjo y los municipios aledafios de Cundinamarca; se
concentrard en producir y vender sus productos inicialmente solo para ellos. Con esto
se busca que exista una especializacion de un mercado, que aunque es pequefo esta
bien definido; por lo que se tendra la oportunidad de atenderlos mas eficientemente
que si fuera un mercado amplio. (Diaz, 2004) Las razones por las cuales se aplicara
esta estrategia son:

-Lombricultura de Tenjo se concentra en un mercado especifico de consumidores en
especial, que son los cultivadores en general de Tenjo y Cundinamarca.

-Los productos solo son derivados del proceso de Lombricultura, lo que indica que solo

se maneja una linea de productos.

La ventaja para esta empresa, es que esta estrategia es eficaz solo en mercados
reducido, ya que en economia de escala favorecerian a las empresas que utilizasen
una estrategia de liderazgo en costos. Segun las estrategias de portes, esta estrategia

solo es viable utilizarla cuando:
Pagina 39 de 51



-Cuando los consumidores tienen necesidades o preferencias especificas.

-Cuando las empresas competidoras no tienen en la mira el mismo segmento de
mercado.

-Cuando no se cuenta con suficientes recursos como para aplicar las estrategias de

liderazgo en costos o de diferenciacion.

Cabe resaltar que esta estrategia también traeria el riesgo que la competencia llegue a
identificar el atractivo y decida también atender este segmento de mercado y
Lombricultura de Tenjo este desaprovechando otros segmentos que en algin momento
podria ser importante. (Kome, 2013), En cuanto a la comercializacion directa, se cree
que se esta haciendo un buen manejo de las condiciones de pago ya que la empresa
no se encuentra en la capacidad aun de otorgar crédito para el pago de sus productos y
es necesario que para capitalizarse y aumentar su flujo de caja, los productos se
vendan e inmediatamente entre dinero a la caja. Si en algiin momento se considera que
la empresa ha crecido lo suficiente y cuenta con clientes constantes, se pensara en
esta posibilidad, de lo contrario es bueno que se mantenga la posicion de pago contra
entrega y si la compra es mayor a los 25 bultos o galones 50% inicialmente y restante a
los 30 dias. (Mendoza ,2004), Lo que si podria ser considerado es el costo del
transporte, cuando son pocas cantidades y la distancia es corta, es necesario que el
costo sea asumido por el cliente; Pero al aumentar la cantidad considerablemente se
podria pensar en dejar el costo de transporte como un valor agregado. El vehiculo con
el que cuenta Lombricultura de Tenjo es propiedad del representante de la empresa,
por lo que no se debe pensar en el alquiler o compra de otro vehiculo. Por otro lado se
debe ver esto como una ventaja frente a la competencia, ya que se ha detectado que
las demas empresas no cuentan con transporte y es necesario que el cliente se

desplace hasta el punto de venta y lleve su producto. (Diaz, 2004)
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CAPITULO lI

Objetivo 3: Determinar los canales de distribucion adecuados para la comercializacién

de los productos de la empresa Lombricultura de Tenjo Colombia.

3.1 CANALES DE DISTRIBUCION EMPRESA LOMBRICULTURA DE TENJO
COLOMBIA

La economia del siglo XXI se considera una economia globalizada en busqueda de
nuevos mercados y negocios, con el fin de llevar empresas a ser mas productivas,
especializadas y tecnificadas en los mercados. Con lo anterior muchas empresas estan
en bdsqueda de nuevas alternativas y estrategias que le permitan usar los canales de
Distribucién con el fin de agilizar e incrementar su participacién en el mercado. (Elsen,
2010)

Canales de Distribucioén

Para tener mas claro sobre los canales de distribucion estos se definen como un
acumulado de intermediarios logisticos que brindan servicios de distribucién completa
a sus productos finales, de manera que se facilite la adquisicion al cliente haciendo que
este tenga que hacer un menor esfuerzo posible por obtenerlo. La razon del uso del
Intermediario se explica en gran medida por su mayor eficiencia para poner los bienes a
disposicion de los mercados meta. Por medio de sus contactos, su experiencia,
especializacion y escala de operaciones, por lo general ofrece a la empresa mas de lo
qgue ésta puede lograr por si misma. Los Intermediarios son todos aquellos eslabones
de la cadena que representa a los Canales de Distribucion, y que estan entre los
productores y los consumidores o usuarios finales de tales productos; afiadiendo a los
mismos los valores o utilidades de tiempo y lugar. (Philip, 2007)

Los Intermediarios se clasifican no por el tamafo del negocio, sino por la actividad que

desarrollan dentro de sus funciones como miembros de un canal y se clasifican asi:
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e Mayoristas: compran grandes cantidades de productos para fraccionar y
venderlas a los minoristas y o detallistas. Eventualmente, algunos mayoristas
tienen la modalidad de vender al consumidor final bajo condiciones muy
especificas como es el caso de instituciones que compran para consumo
directo.

e Minoristas o Detallistas: son los que atienden directamente al consumidor
final.

e Agentes y Corredores: son los que impulsan la venta a mayoristas o

minoristas, y devengan su utilidad con base a una comisién”. (Philip, 2007)

3.2 CANALES DE DISTRIBUCION EXISTENTES

Para tener mas claridad respecto a los canales de Distribucién usados por la empresa
Lombricultura de Tenjo realizaremos un andlisis corto en el que nos permitird verificar
las ventajas y desventajas que tienen al momento de realizar la distribucion de sus
productos. De acuerdo con lo anterior la empresa Lombricultura de Tenjo Colombia
realiza la distribucion de sus productos y subproductos derivados del proceso de la
lombriz roja californiana por medio de Minoristas y directamente de fabrica. (Philip,
2007)

Fuente: Autor
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3.3 IDENTIFICACION DEL TIPO DE CANAL ADECUADO.

De acuerdo con la informacion anteriormente suministrada y con los diferentes tipos de
canales identificados, se le sugiere a la Empresa Lombricultura de Tenjo realizar la
comercializacion de sus productos por medio de almacenes de cadena, Mayoristas,
Tiendas Ecoldgicas, Ganaderos, Académicos e Investigadores, con el fin de ampliar sus
canales de Distribucién y mejorar notoriamente sus ventas y posicionamiento en el
mercado y asi mismo poder internacionalizar sus productos en el mundo (Diaz, 2004).
Las ventajas que puede tener la empresa Lombricultura de Tenjo Colombia con usar

mas intermediarios son:

- Fortalecimiento frente a su competencia.

- Extender sus Productos y subproductos provenientes del proceso de
Lombricultura a otros clientes e incluso a otros paises.

- Permite ampliar la cobertura local, nacional y/o internacional.

- Mayor crecimiento en las ventas de la empresa Lombricultura de Tenjo.

De acuerdo al analisis podemos ver que la empresa Lombricultura de Tenjo debe usar
canales multiples de Distribucion esto con el fin de lograr una cobertura amplia en el
mercado de quimicos provenientes del proceso de Lombricultura y asi llegar a

diferentes tipos de mercado. (Pelton, 2005)
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MARCO LEGAL

A continuacion las Leyes, Normas y Restricciones de la comercializacién nacional e
internacional de los productos y subproductos derivados del proceso de la Lombriz
Californiana.

RESOLUCION 2674 DE 2013

Esta resolucion establece los requisitos sanitarios de necesario cumplimiento por parte
de personas Naturales o Juridicas que se dediquen a la fabricacion, comercializacion y

distribucion de las materias primas para alimentos. (2013 R. 2., 2013)

Decreto 2505 de 1991

Realiza la transformacién del fondo Proexport ante el Bancoldex, para aumentar las

exportaciones colombianas. (1991, 2014)

Ley 811 de junio del 2003

Se crean las organizaciones de Cadena, en el sector agropecuario, pesquero, forestal y

acuicola - Mejora de la productividad y competitividad. (Agricultura, 2003)

Decreto 1713 de 2002

Decreto Nacional 1505 de 2003 con las siguientes definiciones: Aprovechamiento en el
marco de la Gestion Integral de Residuos Sdlidos. Es el proceso mediante el cual, a
través de un manejo integral de los residuos solidos, los materiales recuperados se
reincorporan al ciclo econémico y productivo en forma eficiente, por medio de la
reutilizacion, el reciclaje, la incineracion con fines de generacion de energia, el
compostaje o cualquier otra modalidad que conlleve beneficios sanitarios, ambientales,
sociales y/o econémicos.

Decreto ley 2811 de 1.974
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http://www.presidencia.gov.co/prensa_new/decretoslinea/1991/noviembre/05/dec2505051991.pdf

Caodigo nacional de los recursos naturales renovables RNR y no renovables y de
proteccion al medio ambiente. El ambiente es patrimonio comun, el estado y los
particulares deben participar en su preservacion y manejo. Regula el manejo de los
RNR, la defensa del ambiente y sus elementos. (Capital, 2010)

Decreto 1713 De 2002

Establece normas orientadas a reglamentar el servicio publico de aseo en el marco de
la gestion integral de los residuos solidos ordinarios en sus componentes, niveles y
clases.(2003, 2003)

Ley 388 de 1997

Ordenamiento Territorial Municipal y Distrital y Planes de Ordenamiento Territorial.
(1997, 1997)

Ley de Ordenamiento Territorial.

Politicas de gestidn integral de residuos sdlidos, del ministerio de medio ambiente.
(1454, 2011)

Ley 9 de 1979 Cddigo Sanitario Nacional

Normas sanitarias para la proteccion de la salud humana. (Nacional, 1979)

Decreto 02 de 1982

Decreto reglamentario del Codigo de Recursos naturales en cuanto a la calidad del aire;

se debe tener en cuenta por cuanto algunos de los residuos sélidos biodegradables
emiten gas metano mediante el proceso de compostaje. (1982, 1982)
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CONCLUSIONES

Se detectd6 en la empresa Lombricultura de Tenjo Colombia, falta de
alternativas en los canales de distribucion, solo atienden a los
consumidores en sus instalaciones, lo que no le han permitido posicionarse
en el mercado local y nacional.

Al observar la falta de informacién y conocimiento frente a la distribucion de
los productos derivados de los residuos sélidos organicos se concluye que
al usar canales de distribucidbn como; Mayoristas y Minoristas, la empresa
tendrd posibles  oportunidades de crecimiento a nivel nacional e
internacional, esto con el fin de aumentar sus ventas y su posicionamiento
en el municipio de Tenjo.

La estrategia de comercializacion planteada en el capitulo Il del trabajo, se
puede identificar la falta de infraestructura en la empresa para llevar sus
productos al consumidor final, para esto se concluye que la empresa
Lombricultura debe usar un Agente Intermediario para llegar de una forma
mas facil y efectiva al consumidor final.

Se concluye que la empresa Lombricultura es una de las empresas
pioneras en la disminucion de acidos usando los residuos organicos solidos
como abonos, por lo tanto la propuesta de mejora puede mejorar la

comercializacidon nacional e internacional.
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